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1 JOHDANTO
Tassa tyossa kasitelladn verkkokaupan perustamista kiinnitystarvikkeiden
vahittais- ja tukkumyymald Lapin Pultti Oy:lle. Yritys on toiminut

Rovaniemella vuodesta 1985.

Lapin Pultin kiinnostus verkkokaupan avaamista kohtaan on virinnyt jo
pidemman aikaa, mutta riittavasti aikaa idean toteuttamiseen ei ole ollut.
Yrityksella on vankka kokemus omalta erityisalaltaan jo vuosien ajalta ja
tastd syysta toimintaa haluttiin laajentaa myo6s Internetiin. Erityisesti Yla-
Lapissa yrityksella on jo paljon entisid asiakkaita ja potentiaalisia asiakkaita
olisi varmasti enemmankin. Tama johtuu siita, ettei pohjoisempana ole juuri
nimeksikddn vastaavia tuotteita myyvia yrityksia. Verkkokaupan valityksella
heidat voitaisiin tavoittaa entistd helpommin. Verkkokauppaprojekti lahti
likkeelle suorittaessani yrityksesséa AMK-tutkinnon syventavaa harjoittelua.
Talloin yrityksessa paadyttiin toteuttamaan hanke osana harjoitteluani seka
opinnaytetyonani. Olen itse oman ATK-harrastustaustani perusteella ollut

hyvin kiinnostunut verkkokaupasta jo pitkaan.

Tyon tavoitteena oli luoda Lapin Pultille toimiva verkkokauppa, jonne viedaan
rajattu maara tuotteita yrityksen omien toiveiden mukaan. Tarkoitus oli saada
verkkokauppa siihen pisteeseen, etta henkilokunnasta joku osaa hallita
verkkokauppaa ja asiakkaat voivat tehda tilauksia. Alkuperaisten tavoitteiden
lisdksi olen ollut verkkokaupan avaamisen jalkeen mukana hoitamassa ko.
toimintaa, kehittdmassa verkkokauppaa edelleen ja tekeméssa seurannut
verkkokaupan toimintaa. Verkkokauppaprojektia on toteutettu yrityksen
normaalin toiminnan yhteydessa, joten projekti on kestanyt melko kauan. Se
aloitettiin kaytdnntdssa vuoden 2011 alussa ja saatiin valmiiksi loppuvuodesta
2011. Toki verkkokaupan kehittaminen jatkuu edelleen mika onkin
toimivuuden kannalta ensiarvoisen tarkeda myos jatkossa. Talla hetkella
verkkokauppa on taysin toiminnassa ja kokemukset ovat olleet positiivisia.

Tyossani kasittelen ensin yleisesti verkkokauppaa ja sen kehittymistd, jonka
jalkeen kerron erilaisista verkkokauppa-alustoista. Taman jalkeen siirryn
kasittelemaan verkkokaupan perustamista nimenomaan Lapin Pultin
nakokulmasta. Kerron mm. verkkokaupan avaamiseen, markkinointiin,

hallintaan ja yllapitoon liittyvista asioista kutakuinkin siin& jarjestyksessa,
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missd niihin itse toérmasin rakentaessani verkkokauppaa. Ty0ssa pyrittiin
hakemaan vastauksia muun muassa siihen, miten verkkokauppa perustetaan

ja mita siihen vaaditaan?

Opinnaytetydn teoriaosuus pohjautuu alan kirjallisuuteen, lehtiartikkeleihin/-
kirjoituksiin seké Internet-lahteisiin. Kyseessa on toiminnallinen opinnaytetyo,
jonka muu osuus pohjautuu kaytdnnoéssa koettuun verkkokaupan
rakentamiseen. Nain ollen tekstista puuttuu viitteet/lahteet niista osista, jotka

pohjautuvat itse koettuun tietoon.



2 VERKKOKAUPPA JA SEN KEHITYS

2.1 Verkkokauppa — mikd se on?

Verkkokaupalla tarkoitetaan Internetissa sijaitsevaa kauppapaikkaa (Internet-
sivustoa), jossa yritys markkinoi ja myy tuotteitaan muille yrityksille ja/tai
kuluttajille (Aalto—Halonen—Juote—Jarvinen—-Wihuri 2000, 55). Lapin Pultin
verkkokauppa keskittyy verkkokaupassaan lahinna kuluttajamyyntiin, mutta

mya0s yrityksia pyritdan saamaan asiakkaiksi.

Verkkokauppa on sahkoista liiketoimintaa, mutta sahkoéinen liiketoiminta
tarkoittaa myaos muunlaista tietoverkkojen kautta kaytavaa
myyntid/markkinointia. Tallaisesta esimerkkind voidaan pitdd muun muassa.

yrityksen tavallisia kotisivuja. (Aalto ym. 2000, 55.)

Verkkokauppoja on olemassa ympari maailman lukemattomia maaria ja
myynnissa olevien tuotteiden kirjo on vahintaan yhta laaja. Naista isoimpia
ovat esimerkiksi Amazon ja Ebay, jotka toimivat maailmanlaajuisesti.
Toimitus- ja maksuehdot sekd -tavat voivat yhtélailla vaihdella paljonkin
kaupasta riippuen. Mobiiliteknologian myoéta verkkokauppojen toiminta on
laajentunut myds mukana kulkeviin laitteisiin kuten &alypuhelimiin. (Oulun
kaupunki 2007.)

Verkkokaupan loytaa tavallisimmin joko jonkin hakukoneen (esim.
www.google.fi) tai suoraan yrityksen oman domain-nimen avulla (esim.
www.lapinpultti.fi). Lisaksi on olemassa Internet-sivustoja, jotka listaavat

verkkokauppoja (esim. www.kaupat.com). (Oulun kaupunki 2007.)

Verkkokaupoissa asiakkaan ostoprosessi menee tavallisesti niin, etta asiakas
etsii haluamansa tuotteet yksi kerrallaan joko selaamalla tuotteita tai
kayttamalla hakutoimintoa. Loytdessaan haluamansa tuotteen asiakas lisaa
sen sahkodiseen ostoskoriin. Lisattyddn kaikki haluamansa tuotteet
ostoskoriin, asiakas siirtyy tarkastamaan ostoskorin siséllon, jota voi joko
muokata tai siirtya sahkoiselle kassalle. Kassalla asiakas valitsee maksu- ja
toimitustavat, jonka jalkeen siirrytdan mahdolliseen etukateismaksuun ja

taman jalkeen osto on suoritettu. (Oulun kaupunki 2007.)
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Suhteessa kivijalkamyyméalddn verkkokaupan Kkustannus on erittain
kilpailukykyinen,  koska se pystyy tavoittamaan moninkertaisen

asiakasmaaran. (Harju 2012, 13.)

Verkkokauppaa perustavan kannattaa luonnollisesti tehda kustannusarvioita
sen menoista ja tuloista. Markkinoita tulee myo6s tutkia. Mikéali vastaavia
kauppoja on jo paljon, niin miksi asiakkaat tulisivat vasta perustettuun

verkkokauppaan mieluummin kuin jo olemassa oleviin kauppoihin?

2.2 Verkkokaupan kehitys

Oman nakemykseni mukaan verkkokaupan esiasteena toimivat
postimyyntiyritykset, kuten Hobby Hall ja Anttila. Postimyyntiyritykset
lahettavat kuluttajille kotiin tuoteluetteloita. Tuoteluetteloiden avulla asiakas
pystyy joko puhelimella tai postissa lahetettavalla lomakkeella tilaamaan
tuotteen suoraan kotiinsa. Verkkokauppa toimii samalla periaatteella, mutta
erona on se, ettd kaupankaynti tapahtuu Internetin valityksella. Nama
postimyyntiyritykset ovatkin laajentaneet toimintaansa Internetiin ja ovat sitéa

mydten nousseet Suomen suurimpien verkkokauppojen joukkoon.

Verkkokauppa on niin sanotusti tata paivaa eikd sen suosio ole ainakaan
laskussa mydskaan tulevaisuudessa. Vuonna 2009 sahkoéinen kaupankaynti
oli yli kolminkertaistunut kolmen edellisen vuoden aikana. Silloin Suomessa
oli yli 2000 verkkokauppaa. (Deloitte & Touche 2009.)

Verkkokaupan kehityskulku on samanlainen kuin muidenkin teknologisten
innovaatioiden. Ensin kasvu on hyvin hidasta, mutta yhtakkia kaikki muuttuu
hyvin nopeasti. Lapimurtoa on Suomessa odotettu jo pitkdan, mutta nyt sen
uskotaan olevan kasilla. Netin kayttd kasvaa eniten 65-74-vuotiaiden
keskuudessa ja jo yli 80 % kotitalouksista on laajakaistayhteys Suomessa.
Verkkokauppa valitaan yha useammin kivajalkakaupan sijasta, koska hinnat
ovat kilpailukykyisid ja ostaminen onnistuu missd ja milloin vain.
Verkkokaupasta saa my0s usein paremmat tuotetiedot. Myods isot toimijat
kuten Kesko ja S-ryhmé& ovat viime aikoina satsanneet verkkokauppaan.
(Hantula 2012, 12-13.)

Sosiaalinen media seka mobiiliteknologia ovat yhd suurempi osa

verkkokauppaa. Sosiaalisen median palveluja rakennetaan yha useammin
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verkkokaupan sisdlle ja ne antavat mahdollisuuden arvostella ja jakaa tietoja
seka tuotteista, ettd kaupasta. Mobiilien péaatelaitteiden yleistyttyd myds
verkkokauppasovelluksia on alettu kaantdd seka alypuhelimille etta
tableteille. (Junttila 2012, 12-13.)

Vuonna 2010 Vilkas Groupin julkaisema verkkokauppaindeksi, joka kuvaa
verkkokaupan kehitysta, oli noussut 13,1 prosenttia huolimatta taantumasta
(Taloussanomat 2010). Myds Tilastokeskuksen tekeman tutkimuksen
mukaan verkkokaupan kokonaisarvo on kasvanut merkittavasti vime vuosien

aikana (Kuvio 1).

2011

2010

2009

2003

2007

Miljardia euroa

Kuvio 1. Kuluttajien verkkokaupan kokonaisarvo (Tilastokeskus 2011)

Verkkokaupasta ostetaan mm. tuotteita, jotka toimitetaan asiakkaalle, mutta
my0Os erilaisia palveluita. Téallaisia ovat esimerkiksi paasy- ja matkaliput,
hotellimajoitukset  seka  verkossa  pelattavat rahapelit. Lisaksi
verkkokaupoissa kaydaan myos ns. Online-kauppaa, jolla tarkoitetaan
erilaisia sdhkdisid tuotteita, kuten e-kirjat ja -lehdet. Naista eri
verkkokauppojen muodoista juuri Online-kauppa on kasvanut viime aikoina
nopeammin kuin verkkokauppa kokonaisuudessaan. Vuonna 2005 Online-
kauppaa tehneiden osuus oli alle 10 %, mutta vuonna 2011 jo yli kolmannes
(Kuvio 2). (Tilastokeskus 2011.)
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Kuvio 2. Internetin kautta ostaneet ja online-ostoja tehneet (Tilastokeskus 2011)

Vaeston % -osuudella (16—74-vuotiaat) mitattuna verkkokaupoista ostettujen
tuotteiden suosituimmat tuoteryhmét ovat pysyneet samoina vuodesta
toiseen. Niita ovat matkailu- ja majoituspalvelut, paasyliput seka vaatteet ja
kengat. Nama suosituimmat tuoteryhméat ovat vallanneet paikkansa jo
verkkokaupan varhaisessa kehitysvaiheessa. @ Vuosina 2008-2011
nopeimmin ostajamaaria ovat kasvattaneet veikkauksen pelien rinnalla
kulutuselektroniikka, urheilutuotteet, tietokoneet ja -pelit, urheilutapahtumat ja
vakuutukset. Nama ovat myos sellaisia tuoteryhmid, joita miehet ostavat noin
kaksi kertaa useammin naisiin verrattuna. Verkkokaupoista miehet ja naiset
ostavat suurin piirtein yhta usein. Miehet kuitenkin ostavat suuremmilla

summilla kuin naiset. (Tilastokeskus 2011.)

Verkkokauppaostajien ikdhaarukka jakautuu kutakuinkin samalla tavalla kuin
Internetin kayttotavat yleensakin. Kaikista aktiivisimpia ovat 25-45-vuotiaat ja
lahes yhtd aktiivisia ovat edellda mainittua nuoremmatkin. Vanhemmat

ikaryhmat ostavat verkkokaupoista selvasti vAhemman. (Tilastokeskus 2011.)



3 VERKKOKAUPPA-ALUSTA

3.1 Alustavaihtoehdot

Verkkokaupalle tarvitaan niin sanottu verkkokauppa-alusta, eli kaytannossa
Internetissa toimiva ohjelmisto. Tamé alusta voidaan joko rakentaa itse,
teetattad ammattilaisilla tai kayttdd apuna valmiita verkkokauppa-alustoja.
Yleensa koko verkkokaupan rakentaminen alusta lahtien on niin iso ja kallis
prosessi, ettei siihen kannata alkaa kuin yrityksen, jolla on voimavaroja
panostaa verkkokauppaansa todella paljon (esimerkiksi Verkkokauppa.com).
Valmiita verkkokauppa-alustoja on seka ilmaisia ettd maksullisia. Lisaksi
maksulliset voidaan jakaa viela ostettaviin (lisenssin osto) ja leasing-

periaatteella toimiviin alustoihin. (Kauppapuisto.net 2012.)

liImaiset verkkokauppa-alustat perustuvat yleensd avoimeen l&dhdekoodiin
(kuten esimerkiksi Linux-kayttojarjestelma) ja ovat nain ollen vapaasti
muokattavissa ja jaettavissa. llmaisten alustojen suurimpana varjopuolena on
niiden kayttdjaystavallisyyden puute ja olematon tuki alustassa ilmenevien
ongelmien varalta. llmaisuus vaatiikin yleensa veronsa juuri siing, etta
verkkokaupan perustaja joutuu itse tekema@dn enemman toitd kauppansa

eteen. (Kauppapuisto.net 2012.)

Maksullinen alusta on aluksi kallis sijoitus, mutta pitkalla aikavalilla kuitenkin
melko pieni sijoitus. Varsinkin kun ajatellaan sitd, ettd usein alustan lisenssin
voi myos myyda eteenpain. Lisdksi alustan tehnyt yritys tarjoaa usein tuen
omalla kielella ongelmatilanteissa ja mahdollisesti myds asentamisessa.

(Kauppapuisto.net 2012.)

Leasing-periaatteessa maksetaan tietty kuukausimaksu, jolloin
alkupanostusta alustaa varten ei tarvita, mutta silti saavutetaan maksullisen
alustan edut. Leasing-periaate on turvallinen tapa aloittaa ja/tai kokeilla
verkkokauppaa, mutta pitkalla aikavalilla se tulee huomattavasti kallimmaksi

kuin kerralla maksettu lisenssi. (Kauppapuisto.net 2012.)

Verkkokauppoja varten tehtyja alustoja on olemassa lukemattomia maaria,
mutta mainitsen tassa niistda muutaman. Nama esimerkit on valittu niiden

yleisen tunnettuuden perusteella seka oman kokemukseni avulla.



8

lImaisista verkkokauppa-alustoista ehka paras esimerkki on Wosbee, joka on
ilmaisista alustoista suosituin. Wosbeen avulla pystyy luomaan taysin
toimivan verkkokaupan, mikéli tietoteknisia taitoja 10ytyy riittavasti. Wosbee
verkkokauppa on sidottu toimimaan Wosbeen omilla palvelimilla ja sen
asiakastuki rajoittuu lahinna muilta kayttajiltd saatavaan tukeen seka
virallisilta Internet-sivuilta 16ytyviin ohjeisiin. Samalla periaatteella, mutta viela
heikommalla ohjeistuksella (esim. ei suomenkieltd) toimii myds mm.

osCommerce.

Maksullisista  verkkokaupoista (lisenssin osto omaksi) mainittakoon
esimerkiksi suomalaisen Webmonkey Oy:n tekema ProsperCart. Sen lisenssi
maksaa talla hetkellda 3370 € (alv 0 %) ja lisaksi peritdan vuosimaksu alkaen
129 € (alv 0 %). Ohjelmiston voi vaihtoehtoisesti myds vuokrata (leasing)
kayttoonsa 169 €/kk (alv 0 %) (Webmonkey Oy 2012). Hinnan vastineeksi
saa taysin suomenkielisen verkkokauppa-alustan seka ohjelmiston tekijalta

tulevat paivitykset, korjaukset seké asiakastuen.

Toinen mainittavan arvoinen maksullinen suomalainen verkkokauppa-alusta
on CloverShop. Sen taméanhetkinen hinta lisenssille on 169-1375 € (alv 0 %)
rippuen ohjelmistoversiosta (UltraLite, Lite, Pro tai Ultimate). Myos
CloverShop on mahdollista ottaa leasing-periaatteella hintaan 15,90-116
€/kk samalla versioperiaatteella kuin lisenssikin. (CloverShop Oy 2012a.)
Vuosimaksuja ei ole ja ominaisuuksiltaan seka eduiltaan CloverShop
kilpailee ProsperCartin kanssa riippuen toki versiosta. Liséksi on olemassa
taysin leasing-periaatteella toimivia verkkokauppa-alustoja. Naitd ovat
esimerkiksi Valmiskauppa ja MyCashflow, joiden hinnat ja ominaisuudet
vaihtelevat suuresti versiosta riippuen. Halvimmillaan hyvin rajoittuneen
version MyCashflow:sta saa ilmaiseksi (Pulse247 Oy 2012). ja kalleimmillaan
kaikilla ominaisuuksilla Valmiskaupan P&allikko-paketti maksaa 335 €/kk (alv
0 %) (Valmiskauppa.fi 2012).

3.2 Alustan valinta

Vuonna 2009 tehdyn tutkimuksen mukaan Suomen suosituin avoimen
lahdekoodin verkkokauppatuote oli osCommerce (22 % markkinaosuudella),
kaupallinen verkkokauppatuote CloverShop (20 %) ja verkkokauppapalvelu
ePages/Omaverkkokauppa (10 %). (Penttila 2009).
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Verkkokauppa-alusta on pitkdaikainen sijoitus ja usein myds suuri sellainen,
joten sen valintaan kannattaa panostaa. Verkkokauppaohjelmiston
valinnassa kannattaa huomioida mm. sen kaytettavyys, hinnoittelumalli
(aiheesta kerrottu enemman luvussa 3.1), myyntiin laitettavien tuotteiden
maara, tarvittavat maksutavat seka mahdolliset integroinnit yritykselld jo
oleviin jarjestelmiin. Kaytettavyydeltaan verkkokaupat ovat kaikki erilaisia,
mutta yleensd niiden kaytté ja hallinta hoidetaan WWW-pohjaisella
hallinnalla.  L&ahtokohtaisesti suomalaiset verkkokauppa-alustat ovat
helppokayttdisimpia. Tuotteiden mé&&araan tulee kiinnittaéd huomiota, koska
joissakin alustoissa voi olla rajoituksia tuotteiden maksimimaaran suhteen.
Maksutavat kannattaa myds harkita hyvin tarkkaan, koska asiakkaat vaativat
nykyaikaiselta verkkokaupalta useita eri maksutapavaihtoehtoja. Lisaksi
kaikkia maksutapoja ei valttdméatta ole mahdollista liittdd kaikkiin
verkkokauppa-alustoihin  (maksutavoista lisda Iluvussa 4.3). Integrointi
yrityksen muihin jarjestelmiin on tarpeen, mikali yrityksella on jo muita
ohjelmistoja kaytossaan (esimerkiksi varasto-, kirjanpito- ja toiminnanohjaus).
Tama voi olla monille verkkokauppa-alustoille mahdottomuus. Yleensa
integrointiin tarvitaan jo kohtuulliset tietotekniset taidot, joten se kannattaa
jattaa ammattilaisen kasiin. Tasta toki aiheutuu aina lisdkustannuksia. (Web-
suunnittelu Pokis, 2012). Toisaalta integroinnin kautta yll&pito helpottuu,
koska hinnat, varastosaldot ja mahdollisesti myds tuotetiedot paivittyvat

automaattisesti kaikkiin yrityksen jarjestelmiin.

Lapin Pultille valittiin  verkkokauppa-ohjelmisto juuri edella mainituilla
kriteereilla. Ainoastaan integrointi olemassa oleviin jarjestelmiin paatettiin
jattaa huomioimatta ainakin alkuvaiheessa. Tama siksi, ettd kustannukset
olisivat olleet suuret johtuen olemassa olevista melko vaikearakenteisista
jarjestelmista. Integrointi on mahdollista toteuttaa myés mydhemmin, mikali

verkkokaupan toiminta kasvaa tarpeeksi.

Aluksi punnittiin ilmaisen verkkokauppa-alustan mahdollisuutta, mutta
toimeksiantajan toivomuksesta paatettiin panostaa helppokayttdisyyteen ja
suomenkielisyyteen huolimatta maksullisuudesta. Liséksi kotimaisen
ohjelmiston suosiminen on my0s imagokysymys. Seuraavaksi mietittiin
ostettaisiinko lisenssi vai maksettaisiinko ohjelmistosta leasing-maksua.

Verkkokaupasta pdaatettin tehdd heti pitkdn aikavalin projekti, joten



10

kokonaiskustannuksiltaan lisenssin  osto tuli selvasti halvemmaksi.
Verkkokaupalle asetettiin  vaatimukseksi, ettd siihen saadaan liitettya
yleisimmat pankkien verkkomaksupainikkeet (maksutapojen valinnasta on
kerrottu lisdd luvussa 4.3). Yrityksella on yli 30 000 artikkelia, joista aluksi
vain osa paatettiin laittaa verkkokauppaan. Kuitenkin tarvittaessa tuotteita
tulisi saada tulevaisuudessa lisattya verkkokauppaan melko rajattomasti.
Aikaisemmin mainittua ProsperCartia ei tuolloin viela ollut olemassa, joten
nailla perusteilla ainoaksi varteenotettavaksi suomalaiseksi vaihtoehdoksi jai
CloverShop.

CloverShopista on tarjolla nelja eri versiota (tarkemmin luvussa 3.1), joista
kaksi halvinta jatettiin pois niiden maksutaparajoitusten vuoksi. Myods kallein
versio hylattiin siksi, ettd Lapin Pultin verkkokauppaan ei valttamatta tarvittu
erillistd asiakasrekisteria ja rekisterdintimahdollisuutta. Naiden perusteiden
avulla valittiin verkkokauppa-alustaksi CloverShop Pro.

3.3 Alustan seka sivuston muokkaus

CloverShop toimitetaan tarkoituksella pelkistettyna kokonaisuutena (Liite 1),
joten sen muokkaus on valttamatonta. Mukana seuraa melko selkea
suomenkielinen kayttdopas, jonka avulla verkkokauppa-alustan asennus ja
muokkaus onnistuu, mikali on vahank&an tutustunut Internet-sivujen tekoon.
Ennen verkkokaupan asentamista palvelimelle tulee sen perusasetukset
laittaa kuntoon. CloverShopissa se onnistui kohtalaisen pienella vaivalla
kayttboppaan opastuksella. Perusasetuksiin vaadittin mm. yrityksen
perustietojen syottdd seka muutamien hakemistosijaintien Kkirjoittamista.
Liséksi vaadittiin tiedot ja tunnukset MySQL-tietokantaa varten, joka on
valttamattomyys CloverShopille. Suurin tyd oli sivuston ilmeen luonnissa,
joka vaatii myds hieman graafista osaamista tai ammattilaisen apua.
Sivustolle luodaan CSS-tyylipohjat, joita kaytetdan sitten automaattisesti
koko sivustossa. Tyylipohjiin maaritetaan valmiiksi kaikki kaytettavat fontit ja

taustat.

Lapin Pultin tapauksessa yrityksella oli jo valmiit Internet-sivut, joille oli luotu
ammattilaisten toimesta tietty ilme. Tatd ilmetta pdaatettin jatkaa
mahdollisuuksien mukaan verkkokaupassa. Sivustolla oli valmiit tyylipohjat

sekd graafiset taustat, logot yms. Naita pystyttin hyodyntamaan melko
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helposti myds verkkokaupan puolella. Lisaksi paadyttin siihen, etta
aikaisemmat ns. perinteiset Internet-sivut saivat jaada lahes entiselleen ja
verkkokauppa luotiin  ikd&n kuin tdydentamaan sivustoa omana
kokonaisuutenaan. Perinteisille Internet-sivuille lisattiin linkit verkkokauppaa
varten. Ensin ajattelimme tarvitsevamme jonkun ammattilaisen apua sivuston
muokkauksessa, mutta luettuani CloverShopin kayttbopasta, paatin koettaa

tehda kaiken itse.

Kayttboppaan ja aikaisemman kokemukseni avulla sainkin luotua seka
toimeksiantajan etta itseni mielesta toimivan verkkokaupan yritykselle. Tassa
kohtaa apuna olivat valmiit sivustot ja tyylit, joita ilman en luultavasti olisi
yksinani selvinnytkdan. Toki myds valmiita logoja, kuvia ja muita tiedostoja
joutui hieman muokkaamaan seka valitsemaan sivustolle ilmeeseen sopivat
fontit. Tam& kuitenkin onnistui AMK:ssa kaymieni opintojaksojen avulla,
joissa oli opiskeltu hieman kuvankasittelya. Tarvittavia ohjelmointikielia
(HTML, PHP) olen itseopiskellut harrastuksen vuoksi, joten sivuston
muokkaus ei siltdkaan osin tuottanut suurempia vaikeuksia. Lopuksi jaikin
sitten vain sivuston kokeilu. Tama tehtiin useilla eri selaimilla ja eri
resoluutioilla, jotta voitiin todeta kaiken n&kyvan kokonaan ja oikeissa
suhteissa. Kokeilujen ja pienten hienosééatojen jalkeen verkkokauppa olikin
valmis julkaistavaksi. Valmiina verkkokaupasta tuli Lapin Pultin ilmeeseen,

brandiin ja vanhaan sivustoon yhteensopiva kokonaisuus (Liite 2).
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4 VERKKOKAUPAN AVAAMINEN

4.1 Verkkokaupan vieminen Internetiin

Verkkokaupan ulkoasun valmistuttua, oli tullut aika vieda verkkokauppa
Internetiin.  Verkkokauppa-alusta, kuten myos tavallinen Internet-sivusto,
tarvitsee palvelintilan, jonne se viedaan julkaistavaksi Internetissa. Taman
palvelintilan voi esimerkiksi vuokrata joltain WWW-hotellin tarjoajalta.
Kilpailutus on hinnoissa ja ominaisuuksissa tarkeaa. Kannattaa myos miettia
haluaako laittaa  yritykselleen ~oman domain-nimen  (esimerkiksi
www.lapinpultti.fi) vai parjaadko ilmaisilla ratkaisuilla, joita saa useilta eri
sivustoilta (esimerkiksi www.dyndns.org). Joissakin  WWW-hotelleissa
domain-nimi kuuluu jo pakettiin. Tama kannattaa huomioida vertailtaessa
tarjontaa. Lapin Pultilla tama vaihe jai ikdan kuin valista, koska silla oli jo
tavallinen Internet-sivusto WWW-hotellissa, jonne pystyttiin viemaan myos
verkkokauppa. Myos domain-nimi www.lapinpultti.fi oli jo valmiina. WWW-
hotelliin kuului my6s CloverShop:in vaatima MySQL-tietokanta, joten kaikki
vaatimukset tayttyivat jo. Ainoastaan hallintaa varten jouduttiin hankkimaan
lisdpalveluna niin sanottu SSL-palvelintila, jotta tarkeita tietoja kasiteltdessa

yhteys olisi salattu.

CloverShopin kayttboppaassa oli ohjeet verkkokaupan julkaisemiseksi, joten
niitda seuraamalla julkaisu onnistui kohtalaisen helposti. Kaytin siirtoon
WinSCP-ohjelmaa, jota olen kayttanyt aikaisemminkin vastaavissa toissa.
WiInSCP:lla on helppo yksinkertaisesti siirtaa tiedostot WWW:-hotellin
palvelimelle FTP-protokollaa kayttden hieman samaan tyyliin kuin Windowsin
resurssienhallinnassa siirretdén tiedostoja. Sivuston osoitteena pystyttiin
hyodyntamaan entista www.lapinpultti.fi domain-nimea, johon lisattiin
verkkokauppaa varten niin  sanotut alidomainit kauppa.lapinpultti.fi,
shop.lapinpultti.fi ja verkkokauppa.lapinpultti.fi. Fyysisesti verkkokauppa
laitettiin  10ytymaan osoitteesta www.lapinpultti.fi'lkauppa, jonne myds

alidomainit kayttajan ohjaavat automaattisesti.

4.2 Lapin Pultti Oy:n verkkokaupan hallinta
Verkkokaupan hallinta vietiin kayttboppaan opastuksella taysin erikseen
Internetiin WWW-hotellintarjoajalta tilattuun SSL-palvelintilaan. Periaatteessa

hallintakin olisi voitu viedd samaan paikkaan kuin itse verkkokauppa, mutta
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se aiheuttaisi pienen tietoturvariskin tietojen kasittelyssa. Tietoturvasyista
Lapin Pultin verkkokaupan hallintaan liittyvia osoitteita ei kerrota tassa
opinnaytetydssa. Verkkokaupan asetuksissa oli tarkeaa maarittaa kaikki
tiedostojen lopulliset sijainnit oikein, jotta verkkokauppa ja hallinta toimisivat

saumattomasti yhteen sijainneista riippumatta.

Verkkokaupan hallinta on erittéain tarked osa verkkokaupan toimintaa.
Hallinnan kautta hoidetaan verkkokaupan alkuasennusten jalkeen
kaytannossa kaikki péivittaiset toimenpiteet, kuten tilausten kasittely ja
tuotteiden hallinta. Nama ovatkin Iluonnollisesti tarkeimméat hallinnassa
hoidettavat tehtavat. Tuotteet luodaan hallinnassa yksinkertaisen Lis&a tuote
-toiminnon avulla. Tassa tilassa tuotteelle kirjoitetaan kaikki olennaiset tiedot
mukaan luettuna painot ja hinnat toimitusta varten. Tuotteiden jarjestysta ja
kategorioita hallitaan my6s suoraan hallinnan kautta. Tilaukset nakyvéat
suoraan hallinnassa kohdassa tilaukset. Sinne valittyy kaikki tiedot
tilauksesta ja myds tarvittavat kuitit pystyy tulostamaan suoraan sielta.
Tilauksen tiedoista voi paivittdd suoraan tilauksen tilan esimerkiksi
lahetetyksi ja tarvittaessa lisatd myds muun muassa ltellan seurantakoodin
tilauksen lisatietoihin. Nama paivitykset nakyvat talloin suoraan asiakkaan

verkkokaupan seuranta-toiminnon kautta.

CloverShop Pro:ssa hallinnan (Liite 3) kautta pystyy hoitamaan kaytanndssa
kaiken tarvittavan. Ainoastaan joissain harvoissa ongelmatilanteissa Vvoi
joutua koskemaan kasin itse tiedostojen lahdekoodiin. CloverShop Pro:ssa,
kuten myos muissa yleisimmissa verkkokauppa-alustoissa, hallinta on taysin
selaimella toimiva sivusto, jolle kirjaudutaan kayttdjatunnuksella ja
salasanalla. Nain verkkokauppaa voidaan hallita ja tilauksia kasitella missa
tahansa paatteelld, kunhan Internet-yhteys on kaytettavissa. CloverShop
Pro:ssa hallinnassa pystyy ottamaan paivittaisten rutiinien lisdksi myos
varmuuskopiot verkkokaupasta seka hallitsemaan toimitus- ja maksutapoja
seka toimituskuluja. Hallinnasta l6ytyy myos tilastot, joilla voi seurata mm.
tuotteiden maaria ja myyntia (Liite 4). Hallinnan kautta |0ytyy lisaksi katevia
tyokaluja, joilla voi tarvittaessa kerralla muuttaa tuotteiden ALV-prosentit,
nostaa/laskea hintatasoa ja paivittéda varastosaldoja.
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4.3 Maksutavat

Nykyaan verkkokaupoissa tarjottavien maksutapojen maard on kasvanut
melkoisesti. Maksutavoista yleisimpia ovat pankkien verkkopainikkeet,
korttimaksut seka laskutus. My6s erilaiset osamaksu- ja laskusopimukset
sekd muun muassa mobiilimaksu ovat kasvattaneet suosiotaan.
Kansainvalisid omantyylisia verkkomaksupalveluita ovat mm. Paypal seka
Moneybookers. Kaikki maksutavat on mahdollista hankkia niiden varsinaisilta
tarjogjilta, kuten esimerkiksi pankkien maksupainikkeet ko. pankilta ja
korttimaksut Luottokunnalta. (Verkkokauppaopas.com 2011.)

Nykyaan ovat yleistyneet niin sanotut maksujen valittajat, joista yleisimpia
ovat Suomen Verkkomaksut ja Checkout. Nama valittjat tarjoavat maksujen
valitysta kauttaan ja perivat siitd provisiota ja/tai kk-maksua. Etuna on
maksutapojen hankkimisen helppous ja lisddminen yhtena pakettina
verkkokauppaan. Myo6s hintataso on yleens&a halvempi kuin hankittaessa
esimerkiksi kaikki pankkien verkkomaksupainikkeet erikseen. Miinuksena voi
tulla joitain sellaisia maksutapoja, joita ei tarvitsisi. Toki niiden kayttdminen ei
silti ole pakollista. Lisdksi rahojen tilityksessa voi menna hieman kauemmin.
Maksujen valittdjien kayttamisessa kauppias hyotyy maksamisessa
esiintyvien riskien siirrosta pois omalta vastuultaan. Valittaja vastaa taysin
maksuliikenteen toiminnasta ja esimerkiksi laskut/osamaksu hoidetaan
yleensa jonkin kolmannen toimijan avulla (esim. Checkoutilla Joustoraha).
Talléin mahdolliset perintd- ja oikeudelliset toimet jaavat kolmannelle
osapuolelle ja myyja saa silti suorituksen. Valittajat tilittavat yleensa kertyneet
maksut kerralla tietyn ajan vélein. Yksittaisen tilityksen ajankohta vaihtelee
maksutavasta riippuen. Esimerkiksi Checkoutilla nama ajat ovat 2—45 paivaa

(Verkkokauppaopas.com 2011).

Maksutapoja miettiessa kannattaa hintojen ja ominaisuuksien liséksi miettia
myds asiakkaiden tarpeita. Esimerkiksi asiakkaiden ollessa kokonaan
kotimaassa, ei ole jarkevdd valttaméatta panostaa kansainvalisiin

maksutapoihin.

Yksi maksuvaihtoehto on jalkivaatimus joko Itellan tai Matkahuollon kautta.

Jalkivaatimusta pidetdan yleisesti riskina myyjalle, koska vastaanottaja ei
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valttaméatta koskaan lunasta lahetysta ja nain ollen l&ahetys voidaan palauttaa

lahettgjalle ja rahtikulut jadvat myyjan vastuulle. (Kauppapuisto.net 2012.)

Laskutus on myds yksi maksuvaihtoehto. Sen riskit tosin kasvavat usein viela
suuremmiksi kuin jalkivaatimuksessa. Toisaalta kulut jadvat minimaalisiksi

asiakkaiden ollessa rehellisid. Periaatteessa laskutuksen ollessa

vaihtoehtona, tulisi ostajan maksuhairi6ttémyys todeta aina ennen tavaran
toimittamista. Taysin ilmainen toimitustapa on my6s noutopalvelu, jolloin
varata  tuotteet itselleen  valmiiksi  mahdolliseen

asiakas VOI

kivijalkamyymalaan. Noudon ollessa toimitustapana, maksu hoidetaan
yleensa joko etukateen verkkokaupassa tai vasta noudon yhteydessa

myymalassa.

Lapin Pultin  maksutapoja valittaessa pidettin tarkedana pankkien

verkkomaksupainikkeita ja toissijaisena luottokortteja sekd& mahdollisia
kolmansia laskutuksen tarjoajia. Suoraa laskutusta tai jalkivaatimusta ei
paatetty ottaa kayttoon niiden siséltamien riskien vuoksi. Hyvin nopeasti
avulla toteutetun hintavertailun todettiin

Google-hakukoneen jalkeen

pankkien kanssa erikseen tehtavien verkkomaksusopimusten olevan
poissuljettu vaihtoehto. Ensinndkin sopimusten teko olisi ollut erittain
vaivalloista ja toiseksi maksutavat olisivat tulleet huomattavasti kallimmiksi
kuin valittajien tarjoamat paketit. Nain ollen siirryimme vertailemaan valittajien
tarjoamia paketteja. Internetista |6ytyi kolme kiinnostavaa valittajaa: Suomen
Verkkomaksut, Checkout ja eMaksut. Seuraavasta kuviosta selvida karkea

hintavertailu naiden toimijoiden valilla.

Taulukko 1. Maksunvaélittdjien hintavertailu

Pankkien Pankit + Provisio pankkien Provisio kortti-

painikkeet/kk |korttimaksut/kk |painikkeista/tapahtuma |maksuista/tapahtuma
Suomen verkkomaksut 59 € 59€ 0,35-0,50€* 2%-3%*
Checkout 25€ 45 € 0,35€ 2%
eMaksut 49 € 69 € 0,50€ 1,90 %

* = riippuu kdytettdvistd maksutavasta

Oheinen hintavertailu on tehty 7.9.2011 voimassa olleiden palveluntarjoajien

hinnastojen tietojen mukaan.
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Tehdyn hintavertailun avulla todettiin edullisimman vaihtoehdon olevan
Checkout pelkilla pankkimaksutoiminnoilla (Pankkipaketti). Pankkipaketti
siséltdd myods Joustorahan lasku-/osamaksun ja muutamia muita
maksupalveluja, kuten mobiilimaksun. Korttiominaisuudet paatettiin jattaa
ainakin tassa vaiheessa pois, koska ne olisivat aiheuttaneet lahes
kaksinkertaisen kk-maksun maksupalveluille. Pankkipaketin voi myéhemmin
tarvittaessa laajentaa laajaksi paketiksi, johon korttimaksut siséaltyvat. Lisaksi
paatettiin lisata maksuvaihtoehdoksi myos nouto myymalasta, jolloin asiakas
voi varmistua tuotteen sopivuudesta itselleen ennen mahdollista ostoa tai
vaihtoehtoisesti maksaa tuotteet jo valmiiksi ja kdayda vain noutamassa ne

myymalasta.

4.4 Toimitustavat

Maksutapojen lisaksi on tarkedd suunnitella tarkkaan myds toimitustavat.
Toimitustavat kannattaa suunnitella asiakkaiden tarpeiden ja myytavien
tuotteiden nakokulmasta. Esimerkiksi myytaessa pienia kevyita tuotteita, kirje
on usein edullisin vaihtoehto, mutta asiakkaan halutessa varmuutta
toimitukseen tulee tarjota myo6s jokin seurattava toimitustapa. Yrityksen
mahdollisia valmiita kuljetussopimuksia kannattaa hyodyntaa

mahdollisuuksien mukaan.

Lapin Pultilla tuotteiden paino ja koko vaihtelevat suuresti ja tuotteita on
laidasta laitaan, joten toimitustapojen kirjon tuli olla melko kattava. Lisaksi
paatettin panostaa nopeaan toimitukseen, jolloin asiakas asioisi
mahdollisesti uudestaankin. Paadyttiin kayttamaan toimitustapoina Kkirjetta,
Itellan Ovelle-pakettia, Matkahuollon bussipakettia ja Kaukokiitoa (tai

vastaavaa rahtipalvelua asiakkaan sijainnista riippuen).

CloverShopin  hallinnassa luodaan tilauksien toimitusmaksuille ns.
maksuportaat, jotka maarittvat toimitusmaksun tuotteiden painojen mukaan
tilausvaiheessa. Maksuportailla suljetaan myds pois tuotteille sopimattomien
toimitustapojen  kaytté (esimerkiksi suuren varastokaapin tilaaminen

kirjeessa).

Kirjetta varten Itella tarjoaa valmiit painon mukaan hinnoitellut hinnastot, jotka
syo6tettiin suoraan verkkokauppaan. Itellan Ovelle-paketista Lapin Pultti perii

Itellan kanssa tehdyn sopimuksen mukaan aina asiakkaalta tietyn summan
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(16 €) aina 35 kg:aan asti. Korkeasta toimitushinnasta vastineeksi asiakas
saa talloin todella nopean toimituksen ajanmukaisilla seurantapalveluilla
(Itellan seurantakoodi toimitetaan aina asiakkaalle tilauksen lahdettya
verkkokaupan Seuranta-sivun valitykselld). Lisdksi l&hetys toimitetaan

asiakkaalle suoraan kotiovelle.

Matkahuollon bussipaketissa toimituskulut péaatettiin jattaa asiakkaan
maksettavaksi lahetysta haettaessa. Nain asiakas voi varmistua, ettei joudu
maksamaan ylimaaraistda kuljetuksista ja saa silti samanlaiset

seurantamahdollisuudet kuin Itellaltakin.

Verkkokaupassa on joitakin suuria ja/tai painavia tuotteita, joita varten lisattiin
kappaletavarakuljetus Kaukokiidon tai vastaavan toimesta.
Kappaletavarakuljetuksissa hinta maaraytyy painon mukaan tilausvaiheessa.
Myds tassad toimitustavassa lahetys toimitetaan suoraan asiakkaan

haluamaan osoitteeseen.

Riippumatta  toimitustavasta tuotteet maksetaan aina etukateen

verkkokaupassa, jolloin riskid lunastamattomista tuotteista ei synny.

4.5 Hyvan kaupankayntitavan mukainen verkkokauppa

Verkkokaupassa, kuten muussakin kaupankaynnissa, on tarkeaa toimia lain
seka hyvien kaupankayntitapojen mukaan. Muutamat erikoissaannokset
koskevat pelkastddn etdkauppaa. Kuluttajavirasto on tdméan vuoksi luonut
kattavan tietopaketin verkkokaupan perustajalle. Tatd melko selkokielista
verkkokauppiaan muistilistaa seuraamalla verkkokauppaan tulee jo
perustamisvaiheessa lisattya tarvittavat tiedot sekd ehdot. Huolella
suunniteltu ja avoimesti toimiva verkkokauppa Iuo asiakkaalle liséksi

turvallisen tunteen ostotilanteessa.

Verkkokaupassa tulee olla yrityksesta kaikki tiedot helposti nakyvilla. Liséksi
nakyvilla tulee olla jo etukateen tuotetta koskevat mahdolliset erityisehdot.
Yrityksen perustietojen lisaksi asiakkaalle tulee n&kyd asiakaspalvelun
yhteystiedot ja aukioloajat seka asioinnista koituvat mahdolliset kustannukset
(esim. yritysnumeroon soitto). Yrityksen tietojen liséksi tulee huolehtia, etta
tuotteista on nakyvilla riittdvat ja oikeanmukaiset tiedot seka siita, etta
tilauksen yhteydessa asiakkaalle toimitetaan tilausvahvistus.
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Verkkokaupassa tulee kertoa selvasti mita asiakastietoja tarvitaan, mihin niita
kaytetaan ja miten niitd sailytetdan. Asiakastietojen kasittelysta tulee kertoa
erillisessa rekisteriselosteessa, joka my6s tulee sijoittaa helposti

|0ydettavaksi. (Kuluttajavirasto 2012.)

Tuotetiedoissa tulee nakya selkeasti tuotteen hinta ja mita tuotteen
toimitukseen siséltyy. Lisatietoja tulisi tarjota mahdollisuuksien mukaan.
Myds tuotteen takuutiedot tulee kertoa selkeasti. Ostoskorissa tulisi nakya
tuotteiden erillishinnat, mahdolliset toimituskulut seka kokonaiskustannus.
(Kuluttajavirasto 2012.)

Maksu- ja toimitustavoista tulee kertoa selkeasti ja mainita mm. niista
aiheutuvat kustannukset ja aikarajat. Mikali toimitusaika pitenee luvatusta,
tulee asiakasta informoida viivastyksestda. Lain mukaan toimitus tulee
tapahtua 30 paivan kuluessa, ellei muuta ole sovittu. Mikéli tuote paasee
loppumaan, tulee asiakasta tiedottaa asiasta valittbmasti ja sopia

mahdollisista toimenpiteista. (Kuluttajavirasto 2012.)

Sopimusehdot tulee sijoittaa siten, ettd ne ovat aina helposti asiakkaan
|0ydettavissa. Liséksi ehdot tulee laatia selke&sti luettaviksi. Ostoprosessissa
tulee pitdd huoli siitd, ettd asiakas ei voi tehda tilausta lukematta
sopimusehtoja. Tilauksen seurantamahdollisuuksista ja niihin liittyvista

rajoituksista kannattaa myos kertoa kattavasti. (Kuluttajavirasto 2012.)

Etdostoksien tekoon vaaditaan taysi-ikaisyys tai huoltajan suostumus. Riski
ostajan vajaavaltaisuudesta jaa aina yritykselle ja huoltaja voi aina purkaa
alaikéisen tekeméan kaupan. (Kuluttajavirasto 2012.)

Etédkaupassa asiakkaalla tulee aina olla mahdollisuus palauttaa tuotteet 14
paivan kuluessa myyntikuntoisina. Tasta oikeudesta tulee informoida
asiakasta ja kertoa myds milla tavalla palautusten kanssa toimitaan. Lain
mukaan joillakin tuotteilla ei tarvitse olla peruutusoikeutta (esim. raataloidyt
tuotteet), myos siita tulee informoida. Palautuksen yhteydessa maksu tulee
palauttaa mahdollisimman nopeasti asiakkaalle, kuitenkin viimeistaan
kuukauden sisalla palautuksesta. Myds virheellinen/viallinen tuote tulee
korvata asiakkaalle niin, ettei siitd aiheudu asiakkaalle kuluja. Se ei
kuitenkaan valttdmatta tarkoita rahojen palauttamista. (Kuluttajavirasto 2012.)
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Lapin Pultin verkkokauppaan tehtiin erillinen Toimitusehdot-sivu, johon on
linkki nakyvilla koko ajan riippumatta siita, missa paikassa verkkokaupassa
likutaan. Rekisteriselosteeseen sijoitettiin linkki heti Toimitusehdot-sivun
alkuun. Ehtoihin koottiin kattavasti kaikki tiedot Kuluttajaviraston ohjeiden
mukaisesti siltd osin kuin ne taté verkkokauppaa koskivat.

Yrityksen/asiakaspalvelun tarkeimmat yhteystiedot sijoitettiin nakymaan koko
ajan sivun alareunassa riippumatta siitd, missa paikassa verkkokaupassa
likutaan. Liséksi eritellyt tiedot yrityksesta loytyvat rekisteriselosteesta ja
muuta yleistietoa yrityksesta sen varsinaisilta erillisilta Internet-sivuilta.
Verkkokauppaan laitettiin liséksi erillinen Yhteystiedot & Palaute -sivu, josta
l6ytyy yrityksen yhteystietojen liséksi lomake, jonka avulla voi lahettaa
palautetta ja ottaa yhteytta tarvittaessa. Nain asiakkaan ei tarvitse erikseen
mennad esimerkiksi sdhkdpostiinsa, vaan yhteydenotto onnistuu suoraan
lomakkeen avulla ja tarvittaessa héanelle voidaan vastata suoraan

sahkopostiin tai puhelimeen.

4.6 Verkkokaupan yllapito

Kun verkkokauppa on saatu toimintaan, ei sen tyéstaminen suinkaan lopu
siihen. Jokapaivainen tilausten vastaanotto ja tuotteiden tietojen yllapito seka
tuotteiden lisays on luonnollista. Lisdksi myds toimitus- ja maksutavoissa
seka niiden hinnoittelussa kuin myos verkkokaupan sopimusehdoissakin voi
tapahtua muutoksia, jotka vaativat tietojen muokkausta. Taman lisaksi
verkkokauppaa kannattaa aika ajoin kokeilla itse siita nakdkulmasta kuin olisi
itse asiakkaana. Tama siksi, ettda kaikki varmasti toimii ja mahdolliset
toimintahairiot huomataan mielelldan jo ennen asiakasta. Sujuvan
tilausprosessin varmistamiseksi, kannattaa tehda paljon testiostoja eri

tuotteilla ja maksu- ja toimitustavoilla.

Pidempaan toimineessa verkkokaupassa ilmeen uudistaminen voi olla valilla
tarpeen. Suuremmat muutokset toiminnassa kannattaa kuitenkin tehda

harvemmin, jotta asiakkaat pysyvat verkkokaupan tahdissa mukana.

Verkkokauppaa tulee siis hoitaa aivan samaan tyyliin kuin tavallista
kivijalkamyymalaakin. CloverShop:ssa namé yllapitotoimet saa paaasiassa

hoidettua WWW-selaimella toimivan hallinnan kautta, mutta isompiin toimiin
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tarvitaan toki samoja lahdekoodin muokkauksia kuin

perustamisvaiheessakin.

CloverShop julkaisee tarvittaessa  paivityksia  olemassa  oleviin
verkkokauppaohjelmistoihin. Taméankaltaiset paivitykset ovat ilmaisia ja niista
tiedotetaan aina erikseen. Kyseessa olevat paivitykset korjaavat yleensa
ongelmia, joita on havaittu toiminnassa tai vaihtoehtoisesti ne parantavat
jonkin osan toimintaa. CloverShop julkaisee aika-ajoin myds isompia
ohjelmistopaivityksid. Nama paivitykset ovat jo isompia, joissa tehdaan
suurempia muutoksia verkkokaupan toimintaan ja rakenteeseen. Nama
paivitykset ovat maksullisia, mutta aikaisemman version ostaneille tarjotaan

halvempia paivityslisensseja. (CloverShop Oy 2012c.)
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5 VERKKOKAUPAN MARKKINOINTI

5.1 Verkkokaupan markkinoinnin haasteet ja katsaus tulevaisuuteen
Verkkokaupassa suurimpia haasteita on loytda sinne asiakkaita Internetin
valtavasta maailmasta. Tyypillistd on kayttda suuria summia hienoon
verkkokauppaan, mutta sen jalkeen ei tiedetd kuinka markkinoida kauppaa
esimerkiksi Googlen hakukoneessa, joka on ehdottomasti paras kavijoiden
tuoja. (Web-opas 2012.)

Verkkokauppaa voi aina mainostaa perinteisissa medioissa kuten televisio ja
sanomalehti, mutta kustannuksiltaan paras hyotysuhde on sahkoisessa
markkinoinnissa. On myds huomattavasti helpompaa saada asiakas
klikkaamaan Internet-sivustolla nakyvdd mainosta kuin saada hanet
lahtem&an Internetiin  television mainoksen perusteella. S&hkdisen
markkinoinnin keinoja on lukemattomia, yleisimpia ovat kuitenkin erilaiset
bannerit Internet-sivustoilla, s&hkodinen suoramainonta, vertailusivustot,
linkkihakemistot sosiaalinen media seka verkostot ja verkkokaupan kannalta
ehkd kaikista tarkein eli  hakukoneoptimointi ja  -markkinointi.

(Kauppapuisto.net 2012.)

Verkkokaupan perustamisen yhteydessa markkinoinnissa on omat eronsa
tavallisen kaupan markkinointiin, mutta silti mielestani sita voitaisiin verrata
pienyrityksen markkinointiin. Siiné eteen tulee sama ongelma, kuinka saada

asiakkaat ensinnakin kauppaan sisélle ja viela lisaksi ostamaan tuotteita.

Tahan patee klassinen markkinoinnin ohjenuora, eli 1ahdetdén tarjpamaan
asiakkaalle ratkaisua ongelmaan, ei suoraan itse tuotetta. Ihmiset kayttavat
Internetia yleensa juuri ongelmanratkaisuun. Sen kautta luodaan ihmiselle
tarve, jotta han kokee tarvitsevansa tuotetta oman ongelmansa ratkaisuun.
(Internetmarkkinointi.fi 2010.)

Joskus kavijoitéa saadaan verkkokauppaan, mutta silti kauppa ei kay. Téhan
voi olla useita eri syitd, jotka voivat liittydA muun muassa verkkokaupan
toimivuuteen, sen luotettavuuteen, ulkoasuun, tuoteinformaatioon tai
ulkoasuun (Internetmarkkinointi.fi 2010). N&it& asioita voisi olla kannattavaa

kysyd suoraan asiakkailta esimerkiksi erilaisten kyselyjen ja palautesivun
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avulla tai yksinkertaisesti pyytaa jotakuta ulkopuolista analysoimaan omaa

kauppaa kriittisesti. Ei toki omakaan kriittinen arviointi huonoa tee.

Tulevaisuudessa verkkomainontaa tullaan myymaan melkein kuin
porssiosakkeita. Tata ilmiéta kutsutaan nimella Real time bidding (RTB) eli
reaaliaikainen tarjousmalli. Se muistuttaa hieman porssikauppaa, koska hinta
mainonnalle maaraytyy kysynnan ja tarjonnan mukaan. Mediatalot eivat
idealle ole viela lammenneet ja mainostajat eivat sita viela tunne. Sen sijaan
mediatoimistot ovat innostuneet ideasta, koska jatkuvan analysoinnin ja
ostamisen vuoksi siitd aiheutuisi niille lisda toita ja nain ollen myds tuloja.
Kaytannossa tallainen malli tarkoittaa mainostajalle todennakdisesti

keskimaaraisesti nousevia hintoja. (Metsamaki 2012, 12-13.)

Edella mainittu kuulostaa mainostajan nakokulmasta huonolta, koska
kustannusten nousun lisdksi se aiheuttaa mainostajalle lisaa tyota.
Kaikenlaisille mediatoimistoillehan se tietysti sopii, koska yleensa pienella
yrityksella ei ole voimavaroja keskittya reaaliaikaisiin ostoihin, joten se joutuu
ostamaan ndma palvelut valikasilta, esimerkiksi mediatoimistoilta. Nama ovat
asioita, jotka jaavat kuitenkin nahtavaksi vasta tulevaisuudessa. Seuraavissa
luvuissa perehdytddn nimenomaan Lapin Pultin verkkokaupassa tahén

mennessa kaytettyihin markkinointikeinoihin.

5.2 Googlen markkinointikeinot

Erilaisia oppaita luettuani pidin erityisen tarkednd paneutua Googlen kautta
l6ytyviin - markkinointiratkaisuihin, koska sitda pidetddn nykyaan todella
tarkeana kanavana. Googlelta 16ytyy muutamiakin eri ratkaisuja, jotka ovat
kaikki huomionarvoisia. Ensimmaisena voisi pitdd hakukoneoptimointia, joka
tosin koskee muitakin hakukoneita kuin Googlea, mutta sen markkina-
aseman vuoksi voidaan ajatella asiaa pelkdn Googlen néakdkulmasta.
Hakukoneoptimointi ei ole itse toteutettuna edes maksullista, koska se

perustuu hakukoneiden luonnollisesti nayttamiin tuloksiin.

Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan sivuston rakentamista niin, etta
hakukoneen kautta saadaan hankittua sivustolle mahdollisimman paljon
oikeita kavijoita. Hakukoneoptimoinnissa ei ole kyse sivujen teknisista
muutoksista eikd hakukoneiden hdmaamisesta. Suunnittelemalla sivusto jo

tekovaiheessa hakukoneiden toimintaa tukevaksi, saadaan luotua hyva pohja
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loydettavyydelle. Merkittava tekija on tekstimuotoinen sisalto, joka vaikuttaa
suoraan hakukonenakyvyyteen. Nettisivustosta ~ saadaan luotua
hakukoneystavallinen, kun sen rakenne ja sisaltd luodaan suotuisaksi,
hakukoneroboteille nakyvaksi ja mahdollisimman helposti |6ydettavaksi.
Lisdksi tulee kiinnittdd huomiota siihen, ettd siséltd rakennetaan
avainsanojen ymparille ja sisalt6a paivitetaan jatkuvasti. (Juslén 2011, 147—
148.)

CloverShop-verkkokauppa on suunniteltu siten, ettd se olisi mahdollisimman
hakukoneystavallinen. Tama ei kuitenkaan tarkoita sita, ettd henkilokohtainen
tyd voitaisiin unohtaa. Tarke&a on kuitenkin se, ettei koske verkkokaupan
tekniikkaan, jos ei siitd ymmarra. Tarkeitd sen sijaan ovat perusasiat, kuten
hakusanojen kayttd otsikoissa ja teksteissa luonnollisena osana.
(CloverShop Oy 2012b.) Lapin Pultin verkkokaupassa pyrittiin kiinnittdmaan
huomiota juuri siihen, etta kaikki tarkeat hakusanat on kirjoitettu tekstiin ja
mahdollisuuksien mukaan myo6s otsikoihin. Jonkin aikaa verkkokaupan oltua
pystyssa hakusanoja myos kokeiltin ja todettin kaupan I6ytyvan

hakukoneella melko hyvin suhteutettuna sen elinikaan.

Toinen Googlen ominaisuus, johon kannattaa paneutua, on Google Adwords.
Google Adwords on niin sanottua hakukone-/hakusanamainontaa. Adwords-
mainonta on maksullista mainontaa Googlessa erillddn luonnollisista
hakutuloksista. Adwords-palveluun luodaan tili, jonka kautta kayttaja voi
itsepalveluna  hallita  mainoskampanjoitaan.  Adwords-tilin ~ sisaltyy
laskutusosio, jonka kautta palveluun siirretddn tarvittavat varat. Varat voi

siirtdd joko ennakkomaksuna tai jalkimaksuna. (Juslén 2011, 166—168.)

Adwordsin Kampanjat-osiossa hallinnoidaan omia mainoskampanjoita. Siella
pystyy muun muassa muokkaamaan mainoksen sisaltdéa ja avainsanoja, joilla
mainos naytetdan. (Juslén 2011, 171.) Kampanjat-valilehden alla on
Asetukset-vélilehti, jonka kautta hallinnoidaan muun muassa kampanjan
maantieteellinen toteutusalue, laitteet, joissa mainokset naytetddn seka
ajankohdat, jolloin mainoksia naytetddn. Samalta sivulta voi myds asettaa
hintarajoitukset  yksittaiselle  mainoksen napsautukselle (jos tama
hinnoittelumalli valittuna) seka paivakohtaisen budjetin koko kampanijalle.
(Juslén 2011, 174.)
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Adwordsissa on kolme erilaista hinnoittelumallia, jotka ovat napsautuksiin
perustuva hinnoittelu, mainosnayttéihin perustuva hinnoittelu ja tuloksiin
perustuva hinnoittelu. Hinnoittelumalleista kannattaa valita huolellisesti juuri
omaan tarpeeseen sopiva vaihtoehto. Napsautuksiin perustuvassa mallissa
voi asettaa hintatarjoukset joko automaattisiksi, jolloin jarjestelma tarjoaa
automaattisesti pienimman mahdollisen summan annetun budjetin rajoissa
tai manuaalisiksi, jolloin itse maaritetaan hinta napsautukselle. (Juslén 2011,
181-182.)

Yleinen kasitys on, ettd se, joka tarjpaa mainoksestaan eniten, saa
hakutuloksen parhaalle paikalle Googlen mainoksissa. Tama ei kuitenkaan
taysin pida paikkaansa, silla hintatarjouksien liséksi tulokseen vaikuttavat
my0Os avainsanan saamat laatupisteet. Laatupisteet lasketaan jokaiselle
avainsanalle vertaamalla avainsanaa mainoksen sisaltoon ja hakukoneen

kayttajien syottamiin hakusanoihin. (Juslén 2011, 183-184.)

Lapin Pultille luatiin tili Adwordsiin ja tehtiin yksi kampanja, johon pyrittiin
lisddm&an avainsanoja verkkokaupan tuotteiden mukaan. Lisaksi paatettiin
ainakin aluksi kokeilla hinnoittelumallina napsautuskohtaista hinnoittelumallia
ja hintatarjoukset asetettiin automaattisiksi tiettyyn rajaan asti. Myo6s
paivabudjetti asetettiin kohtuulliseksi. Nain pyrittin olemaan maksamatta

turhasta ja myds valttamaan kustannusten kohoaminen pilviin.

Naytettavaksi alueeksi valittin Suomi ja kaikki laitteet, jotta tavoitettaisiin juuri
Lapin Pultille sopivat asiakkaat. Kampanja on ollut nyt 15.4.2012 kaynnissa
lahes vuoden ja nayttokertoja on ollut yli 74 000 ja napsautuksia n. 400.
Hintaa napsautuksille on kertynyt vajaa 80 €. Jo taman perusteella voidaan
paatella Adwordsin olevan melko tehokas ja kustannuksiltaan edullinen
markkinointivaline. Jatkossa avainsanoihin kannattaa paneutua yha

enemman, jotta melko matalaa napsautussuhdetta saadaan nostettua.

Yksi mielenkiintoinen lisd Googlelta on Google Analytics, joka ei varsinaisesti
ole markkinointiratkaisu, vaan seurantatytkalu. Analytics seuraa muun
muassa kavijoitd ja heidan yksildllisia tietojaan ja raportoi niitd sivuston
yllapitajalle. Silla pystyy myos seuraamaan kavijoiden sivustolla kayttamia
aikoja ja sivustolle johtaneita avainsanoja. Lisdksi Analytics on mahdollista

yhdistaa Adwordsiin, joten senkin tuloksien yksityiskohtaisempi seuranta on
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mahdollista. Lapin Pultille lisattiin tili Google Analytics -palveluun, mutta se
tehtiin koko verkkosivuston www.lapinpultti.fi seurantaan. Nain pystytaan
seuraamaan seka normaalin Internet-sivuston, ettéd verkkokaupan kavijoita.
Tulevaisuudessa pyritddn mahdollisuuksien mukaan littamaan Analytics ja
Adwords yhteen tarkempien tulosten saamiseksi. Kaiken kaikkiaan Analytics
pystyy antamaan verkkosivustojen yllapitdjille paljon mielenkiintoista tietoa
(Liite 5). Tietoa toki pitaa osata myos hyddyntaa jollain tavalla, muuten se on
hyddytonta.

5.3 Muut markkinointikeinot
Verkkokauppaa on mahdollista markkinoida uusien hienojen Google
toimintojen lisédksi myds perinteisemmilla seka sahkdisen markkinoinnin

keinoilla aivan kuin tavallisen kivijalkamyymalankin.

Lapin Pultin verkkokauppaa paadyttiin mainostamaan kaikkien yrityksen
muiden mainoksien yhteydessa. Tama tarkoittaa kaytdnnossa sita, etta
esimerkiksi kaikkiin toteutettaviin sanomalehtikampanjoihin lisdtddn myds
maininta verkkokaupan olemassaolosta ja mahdollisista tarjouksista.
Tulevaisuudessa verkkokauppaa mahdollisesti mainostetaan myds omissa
kampanjoissa. Perinteisella mainonnalla pyritdan tavoittamaan lahinna
ulkopaikkakunnilla asuvat asiakkaat, jotta heidan ei valttamatta tarvitse tulla
kivijalkamyymaldan vaan asioinnin voisi hoitaa myo6s verkkokaupan kautta.
Saman tarkoituksen vuoksi my6s Lapin Pultin kiertdvan edustajan autoon
tehtiin isot painatukset verkkokaupasta seka sen osoitteesta. Edustaja
kiertda lahinna Pohjois-Suomessa, jossa Lapin Pulttia vastaavaa liiketta ei
ole. N&in ollen verkkokaupalla on siella valtava potentiaali tavoittaa uusia

asiakkaita.

Lapin Pultti ei ole aikaisemmin historiassaan suunnitellut markkinointia
television valityksella. Verkkokaupan myoéta tosin asiakkaita on tullut myos
Etela-Suomesta ja muun muassa taman vuoksi yrityksella on aikomusta
panostaa myds televisiomarkkinointiin tulevaisuudessa. Siina painotettaisiin
erityisesti verkkokauppaa ja siella olevia tarjouksia. Televisiomarkkinointi
toteutettaisiin ammattilaisten kanssa yhteistyossa. Tarjouksia on pyydetty jo

muun muassa MTV3:n MM-jadkiekko kisaldhetysten oheen, joka voisi olla
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erittdin hyva ajankohta televisiomarkkinointiin erittéain suurten katsojamaarien

vuoksi.

Luonnollisesti tarkein markkinointikeino on aina ihmisten toisilleen kertoma
tieto liikkeesta. Tama sama péatee verkkokauppaan aivan yhtalailla. Tarkeaa
on pitda huoli siitd, etté asiakkaat ovat tyytyvaisia asiointiin ja tuotteisiin, jotta
positiivinen sana palvelusta leviaa mahdollisimman monelle. Nykyaan naita
kokemuksia kerrotaan normaalin kanssakaynnin lisaksi paljon Internetissa,
joka on erittdin tehokas keino levittda seka negatiivista ettd positiivista
palautetta erilaisten sosiaalisten palveluiden ja foorumeiden valityksella.
Tahan tulisi jokaisen kauppiaan kiinnittaa huomiota.
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6 POHDINTA

Hieman pitkaksi venyneen verkkokauppaprojektin tuloksena syntyi taysin
toimiva verkkokauppa, jonka kautta on ehditty tekemaan jo kohtalaisen paljon
kauppojakin. Varsinkin siihen n&hden kuinka vahan verkkokauppaa on
markkinoitu. Markkinointiin tuleekin panostaa tulevaisuudessa, mikéli myyntia
aiotaan kasvattaa. Aikataulu itse verkkokaupan rakentamisessa venyi melko
paljon aiotusta lahinna toimeksiantajan omien kiireiden vuoksi ja tyon
kirjoittaminen liséksi omien syideni vuoksi. Tdman vuoksi verkkokauppaa
perustavan tuleekin varata projektiin reilusti aikaa vaikka periaatteessa
verkkokaupan saa pystyyn noin paivassa. Paivassa ei kuitenkaan ehdi tehda

kaikkea sita oheisty6td, joka verkkokaupan perustamiseen liittyy.

Graafisen ilmeen olisi saanut ammattilaisen tekemana ehka viilatumman
nakoiseksi, mutta se olisi ollut turhan suuri kustannus néin alkuvaiheessa.
Verkkokauppa on siitd hyva, etta sen ilmetta ja toimintaa pystyy kohtuullisen
pienella vaivalla muokkaamaan myods jalkeenpain. Tama onnistuu
tarvittaessa myo6s niin, ettei verkkokauppa ole edes suljettuna valilla kuin
muutaman minuutin. Tassd on merkittdvd ero verrattuna tavallisen

kivijalkamyymalan remonttiin.

Aluksi oletimme verkkokaupan muokkaamisen yrityksen ilmeen mukaiseksi
olevan liilan haastava tehtava ilman ammattilaisen apua. Tama luulo kuitenkin
kumoutui perehdyttyani hieman PHP-ohjelmointikieleen vanhan osaamiseni
lisdksi sekd luettuani aikani CloverShop Pro:n kayttbopasta. Taman
kokemuksen jalkeen voisinkin olettaa, etta I&hes jokainen tietotekniikkaa
taitava ja hieman Internet-sivujen tekoon perehtynyt pystyy luomaan

uskottavan verkkokaupan valmiin verkkokauppa-alustan avulla.

Verkkokaupasta tulisi tehda ehkd enemmén kustannuslaskentaa ennen
perustamista, jotta kannattavuudesta voitaisiin olla varmempia. Lisaksi
verkkokauppa-alustan valintaan tulisi kayttaa enemmaén aikaa ja suhtautua
eri vaihtoehtoihin kriittisemmin. Lapin Pultin tapauksessa toimeksiantaja oli jo
paattanyt perustaa verkkokaupan lahinnda kokeilumielessd, koska sen
perustamiskustannukset ovat olemassa olevalle yritykselle kuitenkin melko

pienet. Liséksi verkkokauppa-alustan valinnassa haluttin menné& paitsi
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suomalaisuutta kannustaen myds tunnepohjalta. N&in ollen ominaisuuksien

rajaamisen liséksi valinta tehtiin lahinna edella mainituin perustein.

Verkkokaupan perustamiseen liittyy paljon myds muita pienempien
kokonaisuuksien asioita kuin mita tassa tydssa on kasitelty. Liséksi myos
kasiteltyihin kokonaisuuksiin liittyy paljon yksityiskohtia, joita ei tassa tyossa
ole tuotu ilmi. Nama on kuitenkin tyon rajaamisen vuoksi jatetty tarkoituksella

kasittelematta, vaikka ne itse kaytannon toteutuksessa onkin huomioitu.

Verkkokaupan suunnittelu ja kayttoonotto seka siita opinnaytetyon valmiiksi
saattaminen oli laaja projekti ja kovan tyon takana. Tastd huolimatta se ol
erittdin mielenkiintoista toteuttaa ja toimeksiantajalta saadun palautteen

perusteella hyodyllistd myos heille.

Aiheesta on saatavilla melko vahan Kkirjallista tietoutta, joten taman tyon
toteuttaminen jai aika pitkélti Internet-lahteiden sek&a omien kokemusten
varaan. Taman opinnaytetyon tiedot ja tulokset ovat varmasti sovellettavissa
my6s muiden verkkokauppojen perustamiseen. Tietenkin osa tuloksista ja

ratkaisuista sopii vain Lapin Pultin tapaukseen.

Jatkossa verkkokauppaa tulee kehittdd edelleen ja sen markkinointia
tehostaa, jotta tuloksia saadaan aikaiseksi. Myos tuotteiden tietojen
ajantasaisuudesta tulee huolehtia seka pitda huolta jarkevasta hintatasosta.
Verkkokaupoissa kilpaillaan yleensa hinnoilla, mutta Lapin Pultin
tapauksessa tuotteet ovat hieman harvinaisempia. Tasta syysta
verkkokaupassa ei ole ainakaan viela ollut tarvetta lahted kilpailemaan
pelkastdan hinnoilla vaan on pystytty panostamaan valikoimaan seka hyvaan

ja nopeaan palveluun.
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CLOVERSHOP MUOKKAAMATTOMANA Liite 1

Etusvvu | agou keet | Tu:tehnku 3 Pnlnute | Toumutusehdat I Yhtﬂstt-dat | Tilsuksien seurants | = Osto:kpn

DEMOKAUPPA | Zony MP3 CD Playe=r Zony Portsble CD PlayarS Panazonic Digital Camers DC3000
FORTABLE PLAYERS - STEREDS - CAMERAS 1320ciTe6e 3345¢€ 122.00 €

- valitse kal=goris - |;|

Ksnnettsvat soittimet = \ =
Ster=ot " ‘g’ %} t e

Kamerat
anazonic Digits] Audio Player DAP

Yagen Home Stareol Zony DEF200 Portable CD Player P =
21.85€

| 150.00 € 48.50 €

Zony CD Player no 5% Zony CD Play=r 2001 Zony MP3 CD Plsyer {s=cond hand)
3345 € 3345 € S50 €

Viimeksi pa#ivitetty Top 5 myydyimmit
Zony Music Player P4 Panazonic CD player TX
Zony Boosti00 "21" CD Playar Yagen ASP Cameral
Yagen CarPlayeril Zony Portable CD Player watsrproof
n 35mm Camera FE00 Zony Portable CD Play=r 2005
Zony Maximum Sound Portable CD Player Panazonic CD player TR2000

VISA VISA Ve [ mesecws B ) O W Aktia

mICTRON

@» g’ WME@E varsa sy (DY R L

el

g=mol23Zclovershop.com

Tama on Clover Shop Pro 3 -verkkokauppachjel Gemokatalogi. Tutustu myds hallintsdemoon.
H =113 joidenkin tietokantatybkaluj psﬁhhﬁgoshenkiy!ﬁon tetty tésss d .
Tietokannat palautetsan sidnndliisesti alkuperdis=en tilaansa.
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CLOVERSHOP VALMIINA Liite 2

* | LAPIN PULTTI

Klinnitpstarviktelcan Naaks thja Tuthsilte

stiedot & palaute Ostoskor

- o e e Ll

Maille voit nelle
- T | s
A m il Hurdelshiankan

eckout

SRakentaain
%‘!—.lc AkeEhus

RULTTIKETIUH

L R e B 4




Kategoriat
Ensiaputarvikkeet
Hiomatarvikkeet
Hitsaustarvikkeet
Hygieniatuotteet
Kiinnitystarvikkeet

“Ruuvit

“Kulmalevyt

LLetkunkiristimet
Kemikasalit
Kasineet
Kasityokalut

“BoltOn

“AmPro

L

Tyokaluvaunusariat

“Magnum

“SRC

Laakerit ja
akselitarvikkeet

Mittsustyokalut
Paineilmatyskalut
Ruuvipaalut
Suciaimet
“P33nsuojaimet
“Kuulosuojaimet
“Perusmallit
“Radiomallit
“Hengityssuojaimet
-Silm&suojaimet
Suojzsintarvikkeet
Sshkétarvikkeet
Sshkotyokalut
“Festool ia Protool
“Devalt

o@ht

- =p = =) = = =

abt
abht
ant
a®t
nHht
a@bt
a@bt
ot
amt
Akt
abt
a@bt
a®t
ont
it

199
19
19
19

19

19

19

199
1994
199
199
197
199
194
199
199
199
199
194
199
149
194

CLOVERSHOP HALLINTA, TUOTTEET

Tuotteet - Sivu 1
¥ [Dimex talvitakki 610 91.00 €
Koko XS
Koko S
Koko M
Koko L
Koko XL
Koko XXL
Koko XXXL
¥ [Dimex talvitakki 5451 101.00 €]
¥ [Dimex turvatalvitakki 624 Sisu 131.00 €
¥ [Dimex turvatalvitakki 635 "UUTUUS" 125.00 €
¥ [Dimex turvatalvitakki 5051 115.00 €
w [Dimex turvatalvitakki 615 139.00 €
¥ [Dimex turvatakki 5071 104.00 €]
¥ [Dimex turvatakki 18491 111.00 €
¥ [Dimex turvatakki 594 108.00 €
¥ [Dimex turvatakki Sisu 621 112.00 €]
w [Dimex kesstakki 604 $1.00 €
¥ [Dimex kesatakki 5441 75.00 €
¥ [Dimex sadetakki 1812 91.00 €
¥ [Dimex metsurin sadetakki 854 103.00 €
¥ [Dimex fleece 451 68.00 €
¥ [Dimex kauluspaita 4003 "UUTUUS" 48.00 €

Lis33 uusi tuote

XXX XXXAYXXXXXX
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Liite 3

Kategoria
Toinen kategoria
Nimi

Hinta
Tarjoushinta
Inventaarihinta
Koko
Toim.kuluyks.
Varastossa|Myyty
Pikkukuva

Kuva 1

Kuva 2
Esittelyteksti 1

Dimex talvitakki 610

) Esills
Esilla, myés etusivulla

) Piilossa

Takit ja paidat v

- ei mitaan - v

Dimex talvitakki 610

91.00

1000.00

3]
=

Tikattu vuori, tilavat vetoketjulliset
etutaskut, kannykkatasku
etulistan alla, povitaskut vuorissa,
rintataskut, henkilskorttitasku
rintataskun sisall, tuulilista.
Yhteensopivat housut:

619, 7051, 546
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CLOVERSHOP HALLINTA, RAPORTIT Liite 4

v O M 8 e Jd % 8 S

Maksu-  Varmuuss poneeit Tyskalut Asstukset Haky — Gir2udd
tavat kopiointi

Kategoriat Tuotteet Tilaukset e

Raportit

Lukuja | Myyntikdyrat | Tilauskdyrat | Tilausraportti | Inventaari | Myyntim3arat | Maksutavat | Pilotetut tuotteet | Pilotetut tuoteoptiot | Vastaanottajien osoitteet
Lukuja

Kategoriciden maara 52
Tuctteiden masra 388
Ezilla olevien tuotteiden maara 362
Piilotettujen tustteiden maara 26
Tuoteopticiden m&&ra 947
Piilotettujen tucteopticiden maara 40
Tilauksien maara 36
Peruuntuneiden tilauksen maara 10
Palautuneiden tilauksien maara 1]
Avoimien tilauksien maara 0
Moutowvalmiiden tilauksien maara a
Maksettujen tilauksien maara 0
Lahetettyjen tilauksien maara 4
Maksettujen ja |ahetettyjen tilauksien masara 21
Maksettujen ja noudettujen tilauksien maara 1



W Sisalto
B Tylokset

Ohjeet

Kawdiden esittely -raportti
Tietojen vertaaminen
Vuorovaikutteisen taulukon kayttd
Yleiset raportointiohjaimet

Léyda vanhat raportit uudesta

kayttaliittymasta

Ohjekeskus

Hae ohjekeskukse

GOOGLE ANALYTICS TIETYLTA AJANJAKSOLTA

1 410 henkilba kédvi tassa sivustossa

e

1 554 Kaynnit

4 943 sivun katselua

3,18 sivualkiynti

00:01:28 Kdynnin keskim. kesto
46,78 % poistui vilittomisti

86,10 % uusia kiynteja

y
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Liite 5

m 86,10 % New Visitor
1 338 Kdynnit

m 13,90 % Returning Visitor
218 Kaynnit

Yleisotiedot Kieli Kaynnit % Kaynnit
Kieli 3 1 f 719 I 4627 %
Maa/alue 2. fifi 557 M 3584 %
Kaupunki 3. enus 76 W 11.33%
Jarjestelma 4 en 42 | 270%
Selain 5 engb 15 | 0.97 %



