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Tassa opinnaytetyossa tarkastellaan verkkokaupan perustamiseen ja sen toiminnan aloittami-
seen liittyvia haasteita. Esimerkkiyritys on naisten liikepukeutumiseen ja luksuskasilaukkujen
vuokrapalveluun erikoistunut verkkokauppa.

Kuten minka tahansa yrityksen, myos verkkokaupan perustamiseen liittyy monia erilaisia on-
gelmia ja haasteita. Opinnaytetyon paatavoitteena on johdattaa lukija yritystoiminnan perus-
teisiin ja kayda lapi onnistuneen liiketoiminnan menestystekijoita. Lisaksi tavoitteena on an-
taa realistinen kuva verkkokaupan kohtaamista haasteista ja ehdottaa niihin erilaisia ratkai-
sumalleja. Markkinatutkimus on oleellinen osa verkkokaupan perustamista, brandays, PR ja
mainonta yhtalailla. Koska Pohjoismaiden markkinoilla ei talla hetkella ole luksuslaukkuja
vuokralle tarjoavia verkkokauppoja, voi tahan niche-markkinaan keskittyminen olla erittain
kannattavaa.

Opinnaytetyon lopputuloksena on perustamista vaille valmis verkkokauppa.
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This Bachelor's thesis aims to examine the challenges that might face an e-commerce start
up. The e-commerce site will primarily sell women's business clothes as well as offer luxury
purses for rent.

Starting up any company presents particular difficulties and challenges so the assumption is
that an e-commerce site will face just as many obstacles. The goal of this thesis is to provide
basic guidelines for entrepreneurs to get started and succeed in this type of business. A sec-
ondary goal is to give a realistic picture of the challenges ahead and suggest different solu-
tions to these specific challenges. Market research is a vital part of ensuring the success the
e-commerce start up, and is as important as branding, PR and marketing. As there are no e-
commerce sites currently renting luxury handbags in the Nordic market, this could be a clear
niche market to focus on.

The goal is a complete e-commerce site waiting to be started.
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1 Johdanto

Verkkokauppa Abfab palvelee kiireista yritysmaailmassa tyoskentelevaa naista, jolla ei ole
aikaa etsia sita juuri oikeaa klassista perustrenssia tai valkoista paitaa. Kauppa tarjoaa rau-
hallisen ja selkean maailman, jossa ”naisen peruspuvustoon” kuuluvat tuotteet on esitelty
niin, etta asiakkaan on helppo valikoida tuotteita, navigoida sivulta toiselle ja loytaa tuottee-
seen sopivia oheistuotteita. Klassinen ja tyylikas nainen loytaa myos helposti vapaa-ajan pu-
vustonsa ja lomagarderobinsa meilta. Savyt ovat maanlaheisia ja murrettuja, helppoja yhdis-
taa ja aina muodissa. Vaate itsessaan saattaa olla merkin ja laadun takia aavistuksen kalliimpi
kertaostos, mutta nimenomaan laadun ja klassisen tyylinsa vuoksi se kestaa useamman vuo-

den.

Verkkokauppa palvelee tiukimpienkin kriteereiden tyovaatteiden hankinnassa ja tarjoaa laa-
jan valikoiman asusteita ja oheistuotteita tilanteeseen kuin tilanteeseen. Oheispalveluna
verkkokauppa tarjoaa lahjapalvelun, josta loytyy sukupolveen katsomatta eri kukkaroille sopi-

via vaihtoehtoja: keittiotarvikkeita, matkustukseen, kotiin tai harrastuksiin sopivia tuotteita.

Erikoisuutena verkkokauppa tarjoaa luksus-valikoimasta kasilaukkuja (Louis Vuitton, Gucci,

Chanel) vuokrakayttoon.

Absolutelu fabulous (Abfab) -asiakaskunta on tyyli- ja laatutietoista. Mahdollinen asiakas on
myos henkilo, joka saattaa tarvita vahan apua eri vaatekappaleiden ja varien yhdistamisessa.

Abfab tarjoaa myos eri vartalomalleille sopivia vaatekappaleita.

Abfab uusiutuu sesonkien myota ja pitaa varastossa seuraavan sesongin tuotteet. Abfabissa on
nelja vuodenaikaa, ja alennuskorissa on vain nk. trendituotteita, joita Abfab ei periaatteessa

suosi, mutta nama trendituotteet pitavat verkkokaupan raikkaana ja ajan hermolla.

Abfabin markkinointikeinot ovat luonnollisesti Google- ja Facebook-palvelut. Eri hakusanojen
lisaksi markkinoinnissa hyodynnetaan Suomessa ja Tanskassa miinto.com- seka Tanskassa nel-
ly.dk-palvelimia. Asiakaskunta saa saannollista postia, ja verkkokaupassa on myos kuukausit-
tain “kuukauden tuote” erikoishintaan, kilpailuja ja teematapahtumia virtuaalimaailmassa.
Verkkokaupan taytyy huokua uutuutta, kavijasta taytyy tuntua, etta jotain on tapahtunut sit-
ten viime kaynnin. Abfabin sivuilla pyorii myos kuvakaruselli, joka vaihtuu vuodenaikojen

myota.

Olen paattanyt perustaa kyseisen verkkokaupan, koska mielestani markkinoilta puuttuu koko-
naan juuri tallainen verkkokauppa. Kauppa on mahdollista perustaa myohemmin oikeaan liike-

tilaan jatkaen samaa konseptia ja toimien samalla mm. Andiatan maahantuojana.



1.1 Opinnaytetyon nimi

Olen valinnut opinnaytetyoni nimeksi oikean verkkokauppani nimen, jotta tyossa pysyy todel-
lisuuden tuntu. Absolutely Fabulous -nimi syntyi katsoessani vahingossa brittilaista samanni-
mista televisiosarjaa, ja nimi jai mieleeni. Lyhennettyna se on kasite, joka taipuu paremmin
myos suomalaisen suuhun. Abfab myos luo mielikuvan siita, mita nettikaupasta voi loytaa ja
minkalaista asiakaskunta mahdollisesti on. Verkkokauppojen valtavassa viidakossa jo nimen
taytyy olla sellainen, etta se jaa mieleen ja on helppo kirjoittaa eika se sekoitu muihin vas-
taaviin kauppoihin. Jostain syysta naiset kayttavat yrityksissaan paljon kukan nimia: ruusuja,
punaisia ruusuja, valkoisia liljoja jne. esiintyy seka kahviloiden etta vaatekauppojen nimissa,

mika saattaa olla hamaavaa. Nimen pitaa olla jamakka ja mieleenpainuva, siispa Abfab.

1.2 Verkkokaupan aloitus

Ensimmaisena pitaa miettia, minka nakoisen verkkokaupan haluaa perustaa. Miten se toimii ja
miten sen tulisi toimia, kuinka paljon tuotteita se tarjoaa, halutaanko verkkosivujen ulkona-
koa muuttaa jatkuvasti jne. Kehittajat haluavat mahdollisimman tarkan kuvan siita, kuinka
monta sivua verkkokaupassa on oltava, mita ne sisaltavat ja minka verran projekti saa mak-

saa. Seuraaviin kysymyksiin tulisi miettia vastaukset ennen aloitusta:

e Verkkokaupan laajuus (kuinka monta sivua). Vertaile kilpailijoiden sivuja. Verkko-
kaupassa on luonnollisesti oltava tietyt standardisivut: "home”, "about us”, ”"con-
tacts” jne.

e Sisalto ja rakenne. Haluatko verkkosivuille seka kuvia etta tekstia? Onko tarkoitukse-
na nayttaa myos videopatkia?

e Sisallon muokkaus. Riippumatta siita, mika verkkoyritys on kyseessa, yrittajan on jat-
kuvasti lisattava, poistettava ja korjattava sivujen sisaltoa. Talloin CMS (Content Ma-
nagement System) on paras vaihtoehto.

e Markkinointisuunnitelma. Tata kohtaa kannattaa miettia tarkkaan ja ottaa heti alussa
huomioon mahdolliset kehitysmenetelmat. Esim. eri maksumahdollisuuksia on hel-

e Back Office ja raportointi. Yrittaja haluaa saannollisesti tiedon siita, kuinka paljon
sivuilla on kavijoita ja ostajia ja mista pain ostajat tulevat. Google Analytics on kayt-
tokelpoinen valine naita tilastoja varten. Raportoinnista voi myos olla hyotya varas-
to-, myynti- ja esimerkiksi arvonlisaveroasioissa.

(Smith, 2011. 62-63)



Onko kaikista yrittajiksi? Yrittajyyteen liittyy monia kysymyksia, jotka herattavat selvasti po-
on kuitenkin hyva selvittaa etukateen, sopiiko itsenainen yrittajyys hanen persoonallisuudel-
leen. On olemassa erilaisia yrittajyystesteja, joihin voi turvautua, ellei halua lahipiirilta hei-
dan arvokkaita soveltuvuuspisteitaan. Testit ovat suuntaa antavia, ja niista voi hakea tukea
omalle paatokselleen. Yrittajaa kuvataan usein ihmiseksi, joka hallitsee omaa elamaansa.
Itsenaiselta yrittajalta vaaditaan hyvaa elaman hallintaa ja oma-aloitteisuutta. Tarkeana piir-
teena pidetaan myos kykya tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa; yrittajan taytyy olla ai-
dosti kiinnostunut eri ihmisista ja pystya kommunikoimaan heidan kanssaan. Yrityksen pyorit-
taminen vaatii joustavuutta ja hyvaa organisointikykya. Paatoksentekokyky on myos tarpeen.
Myo0s stressinsietokyvyn on oltava sangen korkea, ja taman lisaksi yrittajalla pitaisi olla aimo
annos luovuutta, kekseliaisyytta ja innovatiivisuutta menestyakseen toimialallaan. (Raatikai-
nen; Prima, 20-28.) Ilman paattavaisyytta, noyryytta, sisua ja analysointikykya et paase pit-
kalle. (Partner Kevin, 2003. 8)

2 Markkinat ja markkinointianalyysi

Markkinointisuunnitelma on hyva tehda neljassa vaiheessa:

1) Markkina- ja kilpailija-analyysi. Tassa perehdytaan tarkemmin liikeidean markkinoihin
ja analysoidaan kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia.

2) Kohdemarkkinoiden maaritys. Tassa maaritetaan kohdemarkkinat ja valitaan asiakas-
ryhma, jonka tarpeet tuote tayttaa parhaiten ja jolle yrityksella on kilpailijoihin ver-
rattuna eniten tarjottavana. Mietitaan myos, miten kilpailijoista erotutaan.

3) Markkinointistrategian laadinta. Tassa selvitetaan, kuinka asiakkaat tavoitetaan, milla
tavalla heita lahestytaan ja miten asiakkaiden tavoittaminen varmistetaan erityisilla
tuotesuunnittelua, hinnoittelua, jakelua ja viestintaa koskevilla toimenpiteilla.

4) Asiakassuhteen hallinta. Jos asiakkaiden hankinta on kallista, kannattaa markkinointi-
suunnitelmaan kirjata myos ne toimenpiteet, joilla asiakassuhteita yllapidetaan os-

tosuskollisuuden sailyttamiseksi. (Mc Kinsey & Company, 1999, 68.)

Internetissa myos pienilla yrityksilla on suuret mahdollisuudet; internet on mainio valine.
Googlesta tai Facebookista voi ostaa miljoonia nayttokertoja mainontaa hammastyttavan hal-
valla. Nain pienikin yritys voi toteuttaa verkossa kampanjan, jonka viesti valittyy verkossa
kaytannollisesti katsoen jokaiselle suomalaiselle. (Isokangas & Vassinen, 2011. 10) Verkkokau-
pan perustaminen ei ole yksinkertaisempaa kuin tavallisen yrityksen perustaminen. Verkko-
kauppa eroaa tavallisesta kivijalkamyymalasta siina, etta verkkokaupan on mahdollista tavoit-
taa miljoonia talouksia ympari maailman. Taydellisen, toimivan ja kaiken tarjoavan verkko-
kaupan perustaminen maksaa paljon, mutta naita kuluja ei kuitenkaan voi verrata esimerkiksi

ison tavaratalon tai uuden toimistorakennuksen perustamiskuluihin.



Markkinointisuunnitelman tehtavana on vastata kahteen kysymykseen: 1) miten suuret mark-
kinat ovat ja miten nopeasti ne kasvavat seka 2) millainen on kilpailutilanne.

Markkinoiden kokoa on tahan mennessa arvioitu ennakoimalla asiakkaiden lukumaaraa seka
tuotteen myyntia. Tarvittavia tietoja voidaan hankkia suppean markkinatutkimuksen avulla
tai haastattelemalla alan asiantuntijoita tai todennakoisimpia asiakkaita. Arviointi on suunnit-
telu- ja paatoksentekoprosessien tarkea osa seka yrityksen perustamis- etta kasvuvaiheessa.
On hyva noudattaa periaatetta ”On parempi olla suunnilleen oikeassa kuin tasmalleen vaaras-

ey

sa .

3 SWOT-analyysi

Kaikkiin aloitteleviin yrityksiin on hyva tehda perusteellinen markkinatutkimus, joka sisaltyy
lilkketoimintasuunnitelmaan. Myos SWOT-analyysi voi olla osana tata liiketoimintasuunnitel-
maa. SWOT-analyysi on yksi jokaisen yrityksen tarkeimmista tyovalineista, jonka avulla voi-

daan selvittaa yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhkatekijat.

S: Strength eli vahvuus

Nettikaupan vahvuutena ovat alhaiset perustamiskustannukset fyysiseen kauppaan verrattuna.
Nettikauppa mahtuu alasta riippuen joko pieneen tilaan tai isoon halliin, ja sita voi hallita
mista pain maailmaa tahansa tietokoneen avulla. Vahvuuksia ovat myos nykyajan tekniset
ratkaisut, hyvalaatuiset valokuvat, 3D-kuvat seka monipuoliset maksupalvelut. Ennen uskot-
tiin, etta internetissa ostetaan pelkastaan tarjoustuotteita tai halpatuotteita, mutta nykyisin
tiedetaan, etta myos luksustuotteet, elektroniikka, korut, huonekalut ja jopa autot tekevat
kauppansa netissa. Verkossa asiointi tapahtuu asiakkaan ehdoilla, asiakkaan ajalla, asiakkaan
tiloissa ja asiakkaan mielen mukaan. (Meretniemi & Ylonen, 2009. 35) Verkossa asiakas voi
rauhassa katsella tuotteita edesta ja takaa ja verrata hintoja, vareja ja malleja vain muuta-
man napin painalluksella. Myymalassa asiakas joutuu poistumaan myymalasta, etsimaan toi-
sen vastaavan liikkeen ja vertaamaan eri liikkeiden valikoimia, mika voi olla asiakkaalle kiu-
sallista. Lopuksi asiakas voi joutua palaamaan aiempaan liikkeeseen viemaan oston paatok-
seen. Verkossa asiointi on vaivatonta, tuotteet saa kotiin kuljetettuna 1-2 arkipaivan kuluessa

ostohetkesta. Yrittajan koulutus ja kokemus seka tuotteet itsessaan ovat vahvuuksia.

W: Weakness eli heikkous

Verkkokaupan heikkous on tietysti se, ettei asiakas saa samaa tunnetta kuin kauppaan men-
nessa. Useinhan juuri mahdollisuus katsella ja koskettaa tuotteita herattaa ostohalun ja saa
asiakkaan tekemaan ostopaatoksen. Heikkoutena mainittakoon myos se, etta asiakas saa vain
harvoin tilaamansa tuotteen jo samana paivana, ja mikali koko on vaara tai tuote taytyy pa-
lauttaa, menee vakisin muutama paiva tai viikko, ennen kuin rahaliikenne on palautunut.

Verkkokaupan heikkous on myos se, etta verkkokauppoja alkaa olla nykyaan vahan joka lah-
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toon. Jopa kaikkein vannoutuneimmat merkit ovat huomanneet, etta heidan asiakaskuntansa
alkaa olla nettiorientoitunutta, mista johtuen kaikkia merkkeja loytyy nykyisin markkinoilta
joko omien kauppojensa kautta tai multibrand-verkkokaupoista. Verkkokauppojen taytyy siis
mielellaan erottua selvasti muista ja olla elavia; niiden taytyy huokua jatkuvaa muutosta.
Heikkoutena voi olla myos vahainen omarahoitusosuus seka yksinyrittaminen. (Meretniemi &
Ylonen, 2009. 35)

O: Opportunity eli mahdollisuus

Verkkokaupan mahdollisuudet ovat lahes rajattomat, ja melkein mita tahansa voi kokeilla.
Ensin on tehtava riittavaa pohjatyota ja markkinatutkimusta ja sen jalkeen taytyy vain yrit-
taa. Koskaan ei ole ollut yhta helppoa kansainvalistya kuin nyt, silla englanninkielisen digitaa-
lisen jalanjaljen luominen ei ole sen vaikeampaa kuin saman tekeminen suomeksi. Mahdolli-
suuksista mainittakoon myos kuluttajien ekologinen ajattelu ja maailmankatsomuksen muut-
tuminen seka yrittajan oman luovuuden kehittaminen, taloudellinen hyoty, itsenaistyminen ja
tyollistyminen. (Meretniemi & Ylonen, 2009. 35) Hyvan markkinointistrategian avulla yritta-
jan on mahdollista vaikuttaa jo pitkaan alalla olleelta , vaikka han olisi juuri perustanut verk-
kokauppansa. Verkkokauppa voi kilpailla muiden isojen kilpailijoiden kanssa. Verkkokaupan
perustaminen ei valttamatta vaadi ansiotyon lopettamista, vaan verkkokauppaa voi myos teh-

da sivutyona, jolloin se tarjoaa mukavia lisatuloja. (Smith, 2011. Starting an Online Business)

T: Threat eli uhka

Verkkokaupan uhkana on tietysti se, etta joku avaa aivan samanlaisen verkkokaupan, joka
vaikuttaa uudemmalta ja fiksummalta. Uhkana on myos se, ettei kukaan loyda verkkokauppaa
eivatka tuotteet kay kaupaksi ja ne vanhenevat. Tuotteiden vuokraamisen ongelmana saattaa
olla se, etta luksustuotteilla on kova hinta, joten vuokrahintojen on oltava kohdallaan ja
etenkin vakuutusehtojen on oltava kunnossa. Lisaksi uhkana ovat talouden joutuminen la-
maan, ymparistolakien kiristyminen, sodat, kriisit ja katastrofit. Muita uhkakuvia ovat yk-
sinyrittajan pitkat tyopaivat, sairastuminen, rahojen loppuminen, velkaantuminen ja vastuu.
(Meretniemi, Ylonen, 2009, 35.)

4  Rahoitus ja rahaliikenne

Uuden yrityksen rahoittamiseen liittyy monta kysymysta. Ensiksi pitaa rahoitussuunnitelman
avulla arvioida, miten paljon yrityksen kaynnistamiseen ja menestykselliseen yritystoiminnan
kehittamiseen tarvitaan paaomaa (Mc Kinsey & Company, 1999, 103). Seuraava kysymys on,
kuinka paljon rahaa yritys tarvitsee toimintansa paivittaiseen hoitamiseen eli lyhytaikaisten
velkojensa ja muiden maksujensa maksamiseen. Huolellinen maksuvalmiussuunnittelu varmis-
taa sen, ettei yritys joudu maksukyvyttomaksi. Verkkokaupan aloituspaaoman ei tarvitse olla

paatahuimaava.
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Koska kyseessa ei ole kivijalkamyymala, ei fyysisia vuokria tarvitse maksaa eika liioin palkkoja
ylimaaraisille henkiloille. Tarvitaan ainoastaan ensimmaisen ja toisen sesongin aloitusvarasto,
sen verran lahjatavaroita, ettei tarvitse myyda ”ei oota”, ja pakkausmateriaalia ja pusseja
seka logotarvikkeet. Teknisten ratkaisujen taytyy toimia ja - mika tarkeinta - rahaliikenne on
hoidettava siten, etta asiakas voi itse valita, milla tavalla han maksaa ostoksensa. Yrityksen
kaynnistaminen vaatii kuitenkin aina rahaa, ja tama rahoitustarve pitaisi kartoittaa ennen
yrityksen perustamista. Aloitushankintojen lisaksi rahoituksen pitaisi riittaa yrittajan elatta-
miseen ainakin yritystoiminnan aloittamista seuraavan vuoden ajan. Monet yrittajat pysyvat-
kin ansiotyossa siihen asti kun verkkokauppa on valmis ja toimii. Taman jalkeen eletaan saas-
toilla, kunnes verkkokauppa alkaa tuottaa. (Smith, 2011. 43) Aloittamisen jalkeen alkaa heti
tulla kuluja, mutta tuloja joutuu kuitenkin odottamaan usein puolikin vuotta. Suunnitelmat
on tehtava sen mukaisesti. Aloittavan yrittajan tulee sen tahden laskea, paljonko paaomaa
tarvitaan koneisiin, kalustoon ja juokseviin kuluihin. Kun nama kulut ovat tiedossa, voi alkaa
miettia rahoituksen hankintaa. Usein perustajalla ei itsellaan ole kovinkaan paljon varoja si-
joitettavaksi yritykseen, ja koska yrittaja haluaa selvita mahdollisimman pienella velalla, on
yrityksen alkuvaiheessa usein tiukkaa. Taman vuoksi vauhtiin paastaan usein hitaasti. Niuk-
kuus tosin pakottaa tehokkaaseen toimintaan. Hyvin pian aloittamisen jalkeen yrittaja tekee
suunnitelman siita, kuinka monta asiakasta verkkokaupalla oletetaan olevan paivittain, kuu-
kausittain ja vuosittain, seka arvion siita, kuinka paljon kukin asiakas kuluttaa. (Smith, 2011.
51)

4.1  Rahoitussuunnitelman tekeminen

Yrittajan oma sijoitus on edellytyksena vieraan rahoituksen jarjestamiselle. Rahoitussuunni-
telmaa laadittaessa on rahan riittavyyden lisaksi kiinnitettava huomiota hintaan. Ulkopuoliset
rahoittajat arvioivat aloittelevan yrityksen kannattavuutta ja yritystoimintaan liittyvia riske-
ja, ja korko maaraytyy sen mukaan.

Rahoitusvaihtoehtoja:

¢ Pankkilaina

e Tekesin rahoitus

e TE-keskuksen tuet

e Starttiraha

e Oma paaoma

e Pankkilaina

o Keksintosaation rahoitus
o Yksityiset sijoittajat

¢ Sitran rahoitus

e Finpron tuki
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Taman lisaksi on olemassa erilaisia pientakausjarjestelmia, kuten erityisrahoitusyhtio Finnve-
ra, joka kehittaa suomalaisten yritysten toimintaa kotimaassa seka edistaa yritysten vientia ja
kansainvalistymista. Pientakaus auttaa yritysta lainan saannissa, ja se on tarkoitettu perustet-
taville, enintaan 49 henkea tyollistaville yrityksille. Kansainvalistymislaina ja kansainvalisty-
mistakaus ovat myos Finnveran alaisuudessa toimivia lainoja ja takauksia vahan isommille,
maksimissaan 250 hengen suomalaisyrityksille. Pienlaina on tarkoitettu enintaan viisi henkiloa
tyollistavan yrityksen toiminnan rahoittamiseen, ja se on suuruudeltaan 3 500-35 000 euroa.
Naisyrittajalainaa voi saada enintaan viisi henkea tyollistava yritys, jota johtaa nainen ja jos-
sa naiset ovat enemmistoosakkaina. Lainan maara on enintaan 35 000 euroa, ja laina-aika on
enintaan viisi vuotta. Yrittajalaina on henkilokohtainen laina, joka on tarkoitettu uuden yri-
tyksen perustamiseen, jo toiminnassa olevan yrityksen osakkeiden ostamiseen tai osakepaa-

oman korottamiseen. Laina-aika voi olla enintaan 10 vuotta.

Starttiraha on tyovoimatoimistojen tuki aloitteleville yrittajille. Tama on suunnattu tyotto-
mille tyonhakijoille, ja se auttaa turvaamaan yrittajan omaa toimeentuloa yritystoimintaa
kaynnistaessa ja vakiinnuttaessa. Tukea voi saada enintaan 18 kuukauden ajan. Starttirahan
suuruus on noin 530-670 euroa kuukaudessa. Starttirahan saaminen edellyttaa hyvan liikeide-
an ja lilketoimintasuunnitelman, rahoitussuunnitelman ja realistisen kannattavuuslaskelman
lisaksi sita, etta henkilo soveltuu yrittajaksi eika yritysta ole perustettu ennen. (Meretniemi,
Ylonen; 2009, 77-86.)

4.2  Riskit

Verkkokaupan perustamiseen liittyvat riskit ovat luonnollisesti rahalliset menetykset. Riskina
on, etta verkkokauppaa ei loydetakaan tai tuotteet eivat mene kaupaksi ja ne taytyy myyda
sesongin kuluttua alennettuun hintaan. Kivijalkamyymaloissa tehdaan kolmen vuoden suunni-
telma, verkossa tama on vahan lyhyempi, muttei paljon. Aloituskustannukset ovat huomatta-
vasti pienemmat, kun ei tarvitse maksaa suuria vuokrakustannuksia tai palkkoja ulkopuoliselle
tyovoimalle. Alussa kannattaa ostaa varasto harkiten, muttei liian pienesti: ”ei oota” myyva
verkkokauppa jaa nopeasti muiden jalkoihin. Kaikista varotoimista huolimatta yritykseen si-
joittamiseen liittyy aina riski. Kokemukset osoittavat, etta kymmenesta paaomasijoituksilla
rahoitetusta yrityksesta keskimaarin vain yksi menestyy erinomaisesti, kolme kohtuullisesti,
kolme heikosti ja kolme epaonnistuu taysin. Tasta syysta pitaa yrittaa minimoida riskit. Uu-
delle yritykselle koituu kustannuksia jo lilketoiminnan suunnitteluvaiheessa. Perustajan tulee
ansaita elantonsa, perusliiketoimintaa on pidettava ylla ja tuotekehitysta tulee jatkaa. Naista

aiheutuvat kustannukset on saatava omista lahteista. (Smith, 2011. 18-19)
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5  Markkinat ja kilpailijat

Markkinoiden ymmartaminen on paljon monimutkaisempaa kuin milta se nayttaa. Ilman kulut-
tajia verkkokauppa ei menesty, ja siksi yrittajan on varmistettava, etta markkinoilla on kysyn-
taa juuri hanen verkkokaupalleen. (Smith Jon, 2011. 30) Menestyvan liikeidean mukaisten
tuotteiden perustana ovat asiakkaan tarpeet seka kysynta, jonka saa aikaan naiden tarpeiden
tyydyttaminen. Tuotteistamisprosessissa on tunnettava asiakkaan tarpeet, toiveet ja odotuk-
set, silla asiakas ostaa hyotyja, etuja ja mielihyvaa omien odotustensa ja toiveidensa pohjal-
ta. Tuote on asiakkaalle tarkoitettu tavara, palvelu tai naiden yhdistelma. Myyjalla on oltava
mielikuva siita, mita asiakas todella ostaa, ja hanen on mietittava, kuinka paljon merkitysta
on pakkauksella, varilla, nimella, tuotemerkilla, laadulla, takuulla, tuoteperheella, varaosilla,

huollolla, kotiinkuljetuksella jne.

Tavaratuote on helpompi hahmottaa kuin palvelutuote, ja taman tuotteistamisprosessi eli
markkinoinnillisen tuotteen rakentaminen on usein yksinkertaisempaa. Esimerkiksi uuden
merkkivaatemalliston tuotteistamisessa on seuraavia vaiheita:

- asiakaskohderyhman tarpeiden selvittaminen

- perustuoteaihioiden ideoiminen

- tuotekehitysvaihe

- prototyyppi, malli, vari, pakkaus, tuotemerkki

- markkinoinnilliset perusratkaisut

- hinta

- jakelukanavan maarittely

- markkinointiviestinta

- lanseeraussuunnitelman tekeminen eli tuotteen markkinoille vienti

- onnistumisen seuranta.

Palvelutuote muodostuu aineettomista ja aineellisista osista, tyosuorituksista, tiedoista, tai-
doista seka tunteista, tunnelmasta ja maineesta. Palvelun tuotteistaminen on kokonaan tai
osin nakymattoman palvelun tekemista konkreettisemmaksi. Naista elementeista muodostuu
kokonainen palvelupaketti. (Raatikainen, 2011, 84-85.)

Kilpailija-analyysissa on selvitettava, kuka myy samoja tuotteita tai palveluita kuin sina. Mihin
haluat oman verkkokauppasi sijoittuvan: onko se halvimmasta paasta, keskella vai kaikkein
ylellisin? Kilpailu kuuluu elamaan; kilpailemme koko elamamme ajan erilaisissa tilanteissa,
eika yritysmaailma ole mikaan poikkeus tasta. Jossakin pain maailmaa joku suunnittelee tai
myy samoja tuotteita kuin sina. Tutki, milla tavalla kilpailijat esittelevat tuotteensa, milla
sanoilla he kuvaavat niita ja milla tavalla he kommunikoivat asiakkaiden kanssa. Kilpailijoita

tutkiessa kannattaa aina katsoa heita asiakkaan silmin.
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Kysele, laheta sahkoposteja ja tee muistiinpanoja vastausajasta, pr-materiaalista jne. Kysy
itseltasi, pystytko itse parempaan? Tee tarkkoja muistiinpanoja ja anna arvosanoja kilpaili-
joille. Voittaaksesi markkinaosuuden sinun taytyy tarjota vahintaan samaa tai mielellaan pa-
rempaa. (Smith, 2011. 32)

5.1  Mista asiakkaat?

Yritysideoita on paljon, ja monet niista tuntuvat hyvilta. Aina on kuitenkin varmistuttava sii-
ta, etta yritykselle riittaa myos asiakkaita eli yrityksen tuotteille ja palveluille on kysyntaa.
Ilman asiakkaita ei ole yritystoimintaa. Suunnitteluvaiheessa kannattaa luetteloida kaikki
tuotteet ja palvelut seka tarkoin eritella ja tutkia eli analysoida yrityksen asiakkaat ja kilpai-
lijat. Asiakasanalyysin avulla hahmotamme oikean eli potentiaalisen asiakkaan, joka saattaa

tarvita yrityksemme tuotteita tai palveluja. Asiakasanalyysi koostuu seuraavista pohdinnoista:

- Keita ovat asiakkaat tai asiakasryhmat?

- Minka asiakkaan tarpeen tuotteemme tai palvelumme tyydyttaa tai minka ongelman
ratkaisemme?

- Miten tarpeet tyydytetaan talla hetkella?

- Esiintyyko markkina-alueella ostouskollisuutta?

- Paljonko yksittainen asiakas tai asiakasryhma on valmis kayttamaan rahaa hankintoi-
hin vuoden aikana?

- Mihin suuntaan ostovoima on kehittymassa?

- Paljonko markkina-alueella on asiakkaita?

- Mika voisi olla sinun yrityksesi osuus koko markkina-alueen myynnista?

- Kuinka usein ostoja tehdaan?

(Raatikainen; 2011, 86)
5.2 Hinnoittelu

Yksi vaikeimmista tehtavista on oikeanlainen hinnoittelu. Hinnan on oltava sellainen, etta
tava saamallaan voitolla. Hyvan hinnoittelun perustana on, etta molemmat osapuolet ovat
tyytyvaisia paatokseen. Jos hinta on liian kova, asiakas hakeutuu muualle ostoksille, ja jos
taas hinta on epailyttavan alhainen, heraa toisenlainen epaily. Tuotteen hintaan vaikuttavat
monet tekijat, kuten kilpailijoiden maara, yleinen hintataso, valittomat kustannukset, raaka-
aineet, tyo, konekustannukset, vuokrat, energia, kuljetukset, teollisoikeudet, tuotteen laa-
tuimago, markkinointikustannukset, markkinointikustannukset ja asiakkaiden maara. Omakus-
tannushinnoittelussa pyritaan selvittamaan valmistettavan tuotteen osalta kaikki sen valmis-

tamiseen liittyvat valittomat kustannukset, kuten raaka-aineet ja tyopalkat, seka osuus valil-
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lisista kustannuksista, kuten vuokrat ja johdon palkat. Tata varten yrityksissa on kehitelty
toiminto eli ABC-laskenta, jonka avulla pystytaan selvittamaan, paljonko eri asioiden tekemi-

nen todellisuudessa maksaa.

Katetuottohinnoittelu perustuu seuraavaan kaavaan:

Myyntituotot

- muuttuvat kustannukset

= katetuotto (myyntikate)

- kiinteat kustannukset

= Tulos

Asiakasanalyysin ja tuotteiden hinnoittelun jalkeen voidaan miettia jokaisen tuotteen ja pal-
velun kohdalla, kuinka paljon kukin asiakas tuo rahaa yritykseen.

Kilpailutilanne: potentiaalisten asiakkaiden lisaksi yrityksen on tunnistettava kaikki kilpaili-
jansa eli muut samalla alalla ja markkina-alueella toimivat yritykset. (Raatikainen; 2011,
87-91.)

5.3  Ajoitus

Koska maailmantalous on talla hetkella syvassa kriisissa, myos pankit ovat erityisen valppaina
myontaessaan uusia lainoja. Pankit edellyttavat aiempaa enemman takuita ja vakuuksia. Maa-
ilmantalous vaikuttaa tietysti oleellisesti siihen, etta moni yritys ajautuu konkurssiin eika uu-
sia perusteta entiseen tahtiin. Tama ei tarkoita sita, etta olisi huono aika perustaa yritys,
mutta pitaa olla entista tarkempi ja loytaa se niche, jolla verkkokauppa menestyy. Taantu-
man aikana perustetuilla yrityksilla on paljon paremmat mahdollisuudet menestya ja monin-
kertaistaa voittonsa, kun maailmantalous kaantyy jalleen kasvuun. Muiden yritysten epaonnis-
tuminen voi johtaa oman yrityksesi kasvuun. Yritysten konkurssien myota on mahdollista ostaa
varastoja huokeaan hintaan, vuokrata tyontekijoita tai vallata toisen yrityksen toimisto, joka
nyt seisoo tyhjillaan. Jos verkkokaupan tarkoituksena on tarjota asiakkaille heidan tarvitsemi-

aan tuotteita tai palveluja, yrityksen perustaminen kannattaa. (Smith, 2011. (16-19)

On tarkeaa tietaa omat vahvuutensa ja myontaa heikkoutensa; kukaan ei osaa kaikkea. Eten-
kin perustamisvaiheessa on tarkeaa pysya laaditussa budjetissa ja hyvaksya rajansa. Tiede-
taan myos, etta asiantuntijat voivat auttaa projektin eteenpain viemisessa ja taata nain ollen
yrityksen menestyksen nyt ja vastaisuudessa. Kannattaa siis pyytaa apua, kun huomaa, ettei-
vat omat kyvyt riita - siita on hyotya myohemmin. Yrityksen perustamista voi verrata talon

rakentamiseen: vankan perustan ansiosta yritys voi paremmin.
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Yrityksen perustaminen ei tarkoita sita, etta kaikki pitaisi tehda itse. Menestyksekkaan yrityk-
sen johtaminen vaatii paatoksentekoa ja kyvyn arvioida, milloin tehdaan itse ja milloin tur-

vaudutaan ulkopuoliseen apuun. (Smith, 2011. 18-19)

6  Yritystoiminnan arki

lu ja ideointi eivat lopu siihen. Yrittajan on jatkuvasti seurattava aikaansa, etsittava kehitta-
miskohteita ja loydettava keinoja yrityksensa ohjaamiseksi ja nain ollen taattava menestys.
Inhimillisia voimavaroja ei pida aliarvioida; ihminen on aina liikeidean takana, ihmisella on
tietoa ja taitoa, ihminen tekee paatoksia ja tyon. lhminen muodostaa tyoyhteison, luo keksin-
toja ja innovaatioita. Yrityksissa puhutaan oppivista organisaatioista, ja tyoyhteisoissa kan-

nustetaan avoimuuteen ja virheista oppimiseen. (McKinsey&Company, 2001. 46)

Pienyrityksissa inhimillisten voimavarojen tunnistaminen ja hyvaksikaytto on tarkeassa ase-
massa. Yrittamiseen liittyvat kasitteet johtaminen ja organisaatio. Taman paivan johtaminen

on ihmisten johtamista. Ihmisten johtaminen eli leadership

e on oikeiden asioiden tekemista

e on suuntautunut organisaation ulkopuolelle ja tulevaisuuteen
e ottaa kantaa organisaation kehittamiseen

e Kkorostaa joustavuutta ja muutosta

e o0saa kysya ja kyseenalaistaa

e suuntautuu yli organisaation toimintarajojen

e on ihmiskeskeinen.

Asioiden johtaminen eli management
e on asioiden tekemista oikein
e on suuntautunut organisaation sisaisiin asioihin ja nykyhetkeen
e ottaa kantaa organisaation toimintaprosessiin
e korostaa, vakauttaa, ennustettavuutta ja valvontaa
e keskittyy vahittaisiin parannuksiin ja perinteisten vahvuusalueiden hiomiseen entista
paremmiksi
e johtaa toimintojen suuntaisesti
e on tuloskeskeista. (Raatikainen; 2011, 160-164.)
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6.1  Yritys toiminnassa

Tavoitteiden asettaminen ja suunnittelu ovat tarkeita yrityksen yrityssuunnittelussa. Aloitta-
van yrityksen liiketoimintasuunnitelma antaa selkean rungon monien kysymysten kasittelyyn
ja yrityksen omien valintojen kirjaamiseen. Suunnitteluvaiheessa voidaan ongelmatilanteita
ennakoida ja virheita valttaa. Liiketoimintasuunnitelma soveltuu myos toimivan yrityksen
strategiasuunnitteluun. Muutostilanteessa liiketoimintasuunnitelman uusiminen on paikallaan.
Uusittu suunnitelma toimii samalla uuden kehittamisohjelman pohjana. (Raatikainen; 2011,
165-166.)

LIIKEIDEA

.. Nvkvtilanne
(arvioidaan, missa ollaan menossa)

_ Tulevaisuuden visio .= .
(minne halutaan paasta 3-5 v:n padsta)

_ __ Tahtotila _
(suunnitellaan toimintamallit, joilla tahtotila saavutetaan)

(Meretniemi, Ylonen; 2009, 25.)

Liiketoimintasuunnitelma tarkastelee yritysta ja sen ymparistoa kokonaisuutena. On tarkeaa
huomata, ettei lilketoimintasuunnitelma ole vain kuvaus tamanhetkisista toiminnoista, vaan
se on myos visio tulevasta; on hahmoteltava missa yritys on nyt, minne se on menossa ja mi-
ten uuteen tilanteeseen paastaan. Suunnittelu on ideointia, visiointia, olemassa olevan ky-

seenalaistamista ja ratkaisujen hahmottelemista. (McKinsey&Company, 2001. 48)

6.2 Sudenkuopat

Vuosittaiset muutokset yrityskannassa viestivat siita, etta yritysrakenne muuttuu jatkuvasti.
Yritysrakenteen uusiutuminen tapahtuu toimivien yritysinvestointien kautta tai toiminnan laa-
jentuessa. Toiminta voi myos kehittya laadullisesti tai uusien yritysten kautta, toimintaa voi-
daan uudelleen organisoida tai lopettaa. Aloilla, joilla syntyy paljon uusia yrityksia, on myos
lopettaneiden yritysten maara suuri. Talloin voi todeta, etta lilkeidean epaonnistuminen on
todennakoisempaa kuin sen onnistuminen.
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Syita liikeidean epaonnistumiseen voivat olla liikeidean osien epatasapaino, vaarat johtopaa-
tokset saaduista markkinatiedoista, liika erikoistuminen, hinnan merkityksen ali- tai yliarvioi-
minen tai liikeidean rajallinen elinkaari. Muita syita voivat olla esimerkiksi vaara ajankohta

liilkeidealle, huono sijainti, mainonnan avulla tehdyt suuret lupaukset, liian suuret riskit, liial-

linen velka ja kilpailijoiden aliarvioiminen. (Raatikainen; 2011, 172-173.)

7  Verkkosivut

Riippumatta siita, mitka ovat tulevaisuudet tavoitteet markkinoinnin nakokulmasta ja mitka
ovat myyntitavoitteet lahivuosina, verkkosivuja rakentaessa kaiken ydin on asiakkaiden hou-
kutteleminen ostoksille. Ostoprosessin tulisi olla asiakkaalle mahdollisimman yksinkertainen.
Jos ostaminen ei ole helppoa, asiakas hakeutuu muualle. Niinpa yhteistyo kehittajatiimin
kanssa on tarkeaa, ja mikali palvelu toimii toivotulla tavalla, asiakas tekee kaupat. Niiden
hiiren napaytysten, jotka vievat ostokset ”ostoskoriin” ja kassalle, tulisi olla asiakkaalle vain
muutaman minuutin mittainen pahe. Jos tahan kuluu enemman aikaa, verkkokauppa vaikuttaa
amatoorimaiselta. Suunnitellessasi tata viimeista kohtaa karsi pois kaikki turhat vaiheet ja

jata vain kaikkein tarkeimmat ja oleellisimmat vaiheet:

ostoskori
tilausvahvistus ja asiakkaan yhteystietojen tayttaminen
maksukortti

kuitti ja kiitos

g N W N =

vahvistuksen lahettaminen sahkopostiin

Jos pyydat asiakasta tayttamaan puhelinnumeronsa tilausvahvistukseen, voit esimerkiksi mak-
sun epaonnistuessa soittaa asiakkaalle ja mahdollisesti pelastaa myynnin talla tavalla. (Smith,
2011. 76-77)

7.1 Palautukset

Vaikka kauppiaana olisit kuinka tarkka, sattuu valitettavasti joskus vahinkoja postin ja muiden
kuljetusyritysten tai oman virheen takia. Tuote saattaa myos vioittua kuljetuksessa paketti
saattaa lahtea vaaralle vastaanottajalle tai asiakas saattaa haluta palauttaa paketin. Kaikki
palautukset ovat ikavia kauppiaille, silla ne tarkoittavat palkkion menettamista, postimaksun
menettamista usein kahdesti, koska tuotteen joutuu korvaamaan ja lahettamaan uuden sen
tilalle, ja tuotteen menekkikin menetetaan, jos tuote on pilalla. Palautuksia pitaa yrittaa
valttaa, ja siksi yrittajan kannattaa heti alkuun kertoa mahdollisimman paljon tuotteesta

verkkosivuilla. Kaikista varotoimista huolimatta palautuksilta ei kuitenkaan aina voi valttya.
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Palautuksia varten on hyva olla olemassa erillinen palautuslomake, jotta kaikki palautusoi-
keuden kohdat tayttyvat. (Smith, 2011. 116)

7.2  Saavutettavuus (Accessibility)

Riippumatta siita, onko asiakkaalla PC, Mac, I-pad tai taulutietokone, verkkosivujen taytyy
toimia yhta moitteettomasti kaikilla alustoilla. Seuraavaksi on mietittava, haluaako tehda
verkkokaupastaan esteettomasti suunnitellun eli tuoda sen myos nakovammaisten, kuulo-
vammaisten, ikaantyneiden ja muiden erityisryhmien ulottuville, jolloin on otettava kayttoon
tiettyja sovelluksia. Tama on hyva tehda heti alkuun, koska kaikki suuret muutokset tai vaa-
timukset on helpointa esittaa kehittajatiimille alkuvaiheessa. Jalkeenpain isot muutokset

maksavat paljon aikaa ja vaivaa, puhumattakaan rahasta.

7.3 Hakukoneet

Kaikkein tehokkain markkinointivaline on hakukone. Suurin osa asiakkaista hakee jotakin tuo-
tetta nimella, nimikkeella tai merkilla, ja olemalla mukana tassa olet jo mahdollisessa jonos-
sa. SEO (Search Engine Optimization) tarkoittaa sita, etta oma verkkosivu tulee nakyviin eri-

tyisesti Google-hakujarjestelmalla. Nakyvyys on kuitenkin se kaikkein tarkein yksittainen kri-
teeri. (Smith, 2011. 122)

7.4  Kunnioitus

Verkkokauppaviidakossa kunnioitus saavutetaan vasta kun asiakas on loytanyt, hakenut, paat-
tanyt, ostanut, maksanut, saanut vahvistuksen ja vastaanottanut tuotteensa luvatussa ajassa
luvatuin kriteerein. Monet verkkokaupat toimivat eraanlaisen sahkoisen yhteyslomakkeen
kautta, mutta paljon henkilokohtaisempaa ja suositeltavampaa on ilmoittaa puhelinnumero,
johon asiakas voi soittaa ja saada heti vastauksen mieltansa askarruttaviin kysymyksiin. Os-
toksen jalkeen ovat luonnollisesti vuorossa jalkimyynti ja PR seka markkinointikampanja. On
tarkistettava, onko asiakas tyytyvainen ja saako hanelle lahettaa postia jatkossa. Kunnioitusta
ei ole helppo ansaita verkossa, ja se haviaa entista nopeammin pienimmastakin virheesta.
(Smith, 2011. 158) Asiakkaiden kaikkein yleisimpiin kysymyksiin vastaamiseksi ja puhelinlii-
kenteen minimoimiseksi verkkokaupoissa on usein FAQ- eli Frequently asked questions -sivu,
jonne kootaan kaikkein yleisimmat lahetykseen, tilaukseen ja toimintaan liittyvat kysymykset

ja vastaukset.
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Terms and Conditions eli toimitusehdot

Tama on useimmille ostajille tuttua tekstia, mutta kuinka moni myontaa lukeneensa tekstin
lapi ennen ostohetkea? Ostajalle toimitusehdot eivat ole niin kriittiset kuin kauppiaalle. Tassa
kohdassa luetellaan kaikki ehdot ja yksityiskohdat, jotta kuluttaja tietaa olevansa turvallisissa
kasissa ja myos kauppiaan selusta on turvattu. Tata dokumenttia kirjoittaessa kannattaa tur-
vautua lainoppineen apuun.

Privacy Policy eli yksityisyyspolitiikka

Tama yhden sivun dokumentti kertoo asiakkaalle, mita asiakastietoja keraat ja mita olet aja-
tellut tehda tiedoilla nyt ja tulevaisuudessa. Etenkin jos kuluttajan identiteetti on joskus va-
rastettu, han suhtautuu erittain varovaisesti ja kriittisesti vahankin oudoilta tai tuntematto-

milta vaikuttaviin verkkosivuihin.

Kuitti/lasku
Kauppiaan velvollisuutena on aina liittaa lasku tai kuitti joka ostokseen. Kuitissa tulisi olla

ainakin seuraavat tiedot:

e tilausnumero

e tilauspaivamaara

e yrityksen rekisterinumero

e yrityksen osoite

o tilatut tuotteet ja tuotenumerot seka maarat
e hinta

e maksutapa

e arvonlisaveron osuus

e asiakkaan nimi ja osoite. (Smith, 2011. 158-161)

7.5 Markkinointi ja myynti

Offline- versus online-markkinoinnin teho on tiettavasti sellainen, etta prosentti kaikista il-
moituksesi nakevista ihmisista kay lopulta sivuillasi tai kertoo niista omille ystavilleen. Radio-
ja televisiomainonta ovat edelleen aivan aiheellisesti hyvin suosittuja mutta huomattavan
kalliita. Verkkomarkkinointi kaynnistyi toden teolla vasta, kun Googlen ja Facebookin kaltai-
set foorumit avattiin. Mika voisi sitten olla tehokkain markkinointivaline juuri sinun verkko-
kaupallesi? Parhaassa tapauksessa kannattaa investoida jarkevasti seka verkkomarkkinointiin
etta muuhun markkinointiin. (Smith, 2011. 166-167)
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Uutiskirjeet

Uutiskirjeet ja sahkopostitiedotteet ovat kaksi eri asiaa ja kuuluvat kahteen eri tyyppiseen
markkinointikampanjaan. Uutiskirjeeseen ei yleensa sisally myyntiin liittyvaa toimintaa. Uu-
tiskirjeessa kerrotaan esim. liiketiloihin tai henkilostoon liittyvista muutoksista ja niita lahe-
tetaan suhteellisen harvoin, korkeintaan 3-4 kertaa vuodessa. Tuotteita tilatessaan asiakkaat
voivat ruksata haluavansa uutiskirjeen, jolloin he paasevat automaattisesti jakelulistalle. Ke-

nellekaan ei voi lahettaa postia ilman, etta he itse sita toivovat. (Smith, 2011. 166-167)

Kyselykaavakkeet

Asiakkaat, jotka ovat rekisteroityneet verkkokauppaan ja ostaneet jotakin, ovat potentiaalisia
tietopankkeja, ja heilta pitaisi yrittaa saada tieto siita, miten verkkokauppa heidan mieles-
taan toimii ja mita parannettavaa siina olisi. Verkkokaupan ollessa toiminnassa sinun on itse
yha vaikeampaa olla objektiivinen, koska olet liian sitoutunut ja liian syvalla projektissa nah-
daksesi korjattavaa tai kehitettavaa. Perhepiirin edustajat usein kehuvat verkkokauppaa ja
kertovat sen, minka haluat kuulla, ja sen tahden asiakkaat ovat miltei brutaalin rehellisia. He
myos kertovat totuuden, jos saavat siihen mahdollisuuden. Kyselykaavakkeessa on oltava tiet-
ty punainen lanka eli kyselyn tavoitteet on pidettava koko ajan mielessa. Kyselyssa keskity-
taan yhteen osa-alueeseen eika koko verkkokaupan toimintaan. Houkuttele asiakkaita alen-
nuskupongilla tai lahjalla, niin saat heidat helpommin tayttamaan kaavakkeen, tai mikset sa-
man tien jarjestdisi suurempaa arvontaa kaikkien osallistujien kesken. Ala kirjoita johdattele-
via kysymyksia, vaan pysy mahdollisimman objektiivisena. Yksi hyva malli on kayttaa moniva-
lintakyselya, jonka joka kysymyksessa on samat vastaus vaihtoehdot: taysin samaa mielta,
jokseenkin samaa mielta, en tieda, eri mielta, taysin eri mielta, tai vaihtoehtoisesti erittain
tyytyvainen, tyytyvainen, en osaa sanoa, tyytymaton, erittain tyytymaton. Kyselykaavakkeissa
on tarkeaa, etta vastaukset annetaan nimettomina. Anna vastaajalle myos mahdollisuus antaa
kirjallista palautetta tai esittaa kommentteja kyselyn lopussa. Lopuksi kauppiaan kaikkein

tarkein tehtava on kayttaa tata arvokasta tietoa ja ottaa siita opiksi. (Smith, 2011. 166-167)

Sahkopostimarkkinointi

Hyvin hoidettuna sahkopostimarkkinointi on mita tehokkain ja parhain tapa markkinoida verk-
kokauppaa verkossa. Huonosti toteutettuna tama markkinointi ei kuitenkaan tehoa, vaan
verkkokauppasi sahkopostiosoite laitetaan roskapostilistalle ja tuleva yhteistyo on lahestul-
koon mahdotonta. Asiakasosoitteisiin lahetettavan sahkopostin maaraa ei ole laissa mitenkaan
rajoitettu. Jotkut verkkokaupat lahettavat postia asiakkailleen ainoastaan suurten tapahtu-
mien tai merkkipaivien lahestyessa, ja toiset lahettavat sita viikoittain. Riippumatta siita,
minka strategian valitset, muista, etteivat asiakkaasi halua tietaa joka ikisesta verkkokaupas-
sa tapahtuvasta muutoksesta. He haluavat sahkopostia ainoastaan, kun tulossa on huomattava

tarjous tai jotain uutta ja erityista. (Smith, 2011. 168)
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Tiedon keruu

Tassa pitaa olla hyvin varovainen. Mikali tietoja kyselee ennen asiakkaan luottamuksen saa-
vuttamista, asiakkaan menettaa nopeasti. Yrita asettua asiakkaan asemaan eli kuvittele ole-
vasi asiakas ensi kertaa verkkokaupassa. Asiakas haluaa paasta a:sta 6:hon mahdollisimman
helposti. Kysy ensimmaisella kayntikerralla/ostokerralla mahdollisimman vahan; luottamus
pitaa rakentaa hitaasti. Toimituksen jalkeen asiakasta voi pyytaa tayttamaan asiakastyytyvai-
syysraportin, ja tahan lomakkeeseen voi halutessaan lisata tarkemmat asiakasta koskevat tie-
dot asiakasta, kuten asiakkaan ika, sukupuoli, ostokayttaytyminen jne. Ihmiset vaihtavat
myos usein sahkopostiosoitteita, joten siivoa usein pois sahkopostit, jotka eivat johda mihin-
kaan.

(Smith, 2011. 170)

Myynti

Henkilokohtainen myynti ei verkkokaupassa ole oikein mahdollista, joten esivalmistelut taytyy
tehda mahdollisimman huolella, ettei kauppa vain mene ohi jonkun teknisen ongelman takia.
Myos taman takia verkkosivuilla on tarkeaa ilmoittaa yhteyspuhelinnumero, niin kauppa voi-
daan pelastaa. Myyntivalmistelu on siis verkkokaupassa sita, etta kaupan rakentaa mahdolli-

simman asiakasystavalliseksi ja helppokayttoiseksi.

7.6 Markkinointistrategia

Hyva markkinointistrategia on tarkea lahtokohta, koska loistavat tuotteet, joita kukaan ei
loyda, ovat taysin arvottomia. Siksi on elintarkeaa lyoda itsensa lapi markkinointistrategian
avulla. Markkinointi ei ole kertaluonteista vaan pidempi prosessi, ja markkinointistrategian
tulisi edesauttaa sinua onnistumaan markkinoinnissasi. Seuraavat kohdat auttavat onnistu-

maan markkinointistrategiassa:

Markkinointikatsaus - tahdentaa markkinointiprosessia
Markkinatutkimus - arvioi tavoitemarkkinat

Brandays - kehittaa yrityksesi ja tuotteittesi imagoa
Markkinointivarustus - kehittaa PR-tyokaluja ja esitysmateriaalia
PR - julistaa yrityksen ja tuotteet medialle

Mainonta - tuotemainonta

No g s

Implementaatio - ottaa kayttoon markkinointisuunnitelman

(Burke, 2010. 96)
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7.7 CRM eli Customer Relationship Management

Jokaisen yrityksen tarkein tehtava on pitaa huolta asiakkaistaan. Ilman asiakkaita ei ole yri-
tysta. Niinpa asiakkaiden toiveiden ja tarpeiden tayttaminen ennen kaupantekoa ja sen jal-
keen on yritykselle aarimmaisen tarkeaa. Ei pida luvata liikoja, mutta pitaa lupauksensa, niin
kaikki ovat tyytyvaisia. Jos lupaat postittaa tuotteet vuorokaudessa, tee se. Jos verkkosivuilla
lukee, etta puhelinpalvelu toimii vuorokauden ympari, sen pitaa toimia vuorokauden ympari.
Jos lupaat ilmaisen lahjan, laheta ilmainen lahja. Nama saattavat kuulostaa itsestaanselvyyk-
silta, mutta kaikille ne eivat ole sita. Tama saanto saattaa kuulostaa vanhanaikaiselta, mutta
kohtele asiakkaita kuten itse haluaisit tulla kohdelluksi. Pida (sahkoista) arkistoa, johon kirja-
taan asiakkaiden edelliset ostokset, jolloin saat kuvan siita, mista asiakas pitaa. Siten voit
jakaa asiakkaat segmentteihin ja lahettaa heille sahkopostitse suorapostia (mikali tahan on
annettu lupa), jossa juuri kyseista tuotetta tarjotaan erikoishintaan, erikoisvareina tms.
(Smith, 2011. 156)

7.8  Niksit ja keinot

Asnensdvy

Paata, milla aanensavylla kommunikoit verkkokaupassa, ja pysyttele siina. Savyn ei tarvitse
olla liian arvokas, mutta pysy valitsemallasi tasolla koko ajan. Savya on luonnollisesti mahdol-
lista muuttaa myohemmin, mutta jalleen kerran on helpompaa paattaa heti alkuun, milla
tasolla haluaa olla ja pysya siella. (Smith, 2011. 158)

Lahjat

Vastaperustetun verkkokaupan voi olla vaikeaa ymmartaa lahjojen antamisen merkitys, mutta
se, etta antaa jotakin ilmaiseksi, voi jatkossa osoittautua hyvinkin hyodylliseksi. Jos olet esi-
merkiksi laittanut oheislahjaksi pienen pesupussin tai vaateharjan, asiakas hyotyy siita itse ja
kertoo tasta takuulla ystavilleen, ja nain ollen ystavatkin saattavat tulla ostoksille. Muista
kuitenkin seuraavat kultaiset saannot:

- Anna kaikille tilaajille jotakin saman arvoista (tilaajat saattavat tuntea toisensa).

- Vakioasiakkaille voi antaa ilmaisen postituksen seuraavan tilauksen yhteydessa (koodi).

- Liita tilaukseen bonuskortti/-seteli, jolla saa alennusta seuraavista ostoksista.

- Tarjoa etuja/lahjoja ystavan tutustuttamisesta verkkokauppaan. (Smith, 2011. 163)

Asiakaspalvelu
Tama ei tarkoita ainoastaan verkkokauppaan liittyvaa puhelinpalvelua tai sahkopostiosoitetta.
Tilastojen mukaan 5-10 % tilaajista ottaa sinuun yhteytta tilauksen yhteydessa tai sen jal-

keen, ja tama tarkoittaa jokaista sataa tilausta kohti 5-10 yhteydenottoa.



24

Mainituista yhteydenottajista 50 % ottaa yhteytta joko tehdakseen lisatilauksen, kysyakseen
tilaamistaan tuotteista tms. Naita yhteydenottoja varten pitaa olla puhelinpalvelu. Alussa
puheluihin ehtii varmasti hyvin vastata itse. Puhelimessa pitaa muistaa, minka aanensavyn on
valinnut ja haluaa sailyttaa. Voi hyvin olla, etta hyvan kokemuksen jalkeen asiakas kehuu ja
ylistaa verkkokauppaa monelle ystavalleen ja pysyy vakioasiakkaana pitkaan. Ei ole varaa me-
nettaa yhtakaan asiakasta. (Smith, 2011. 164-165)

8 Kilpailijat

Olen tutustunut Tanskan ja Suomen tarjontaan. Tanskasta loytyy verkkohaulla kaksi verkko-

kauppaa, jotka tarjoavat luksuskasilaukkuja vuokrakayttoon. Toinen, www.envy-me.dk, tar-

joaa Mulberryn, Chloen ja LV:n laukkuja 299-999 DKK:n kuukausivuokralla ja

www.bagexklusive.dk Pradan, Guccin ja Fendin laukkuja 149-499 DKK:n kuukausivuokralla.

Kumpikaan kotisivu ei toimi. En tieda, ovatko sivut olleet toiminnassa ja lakanneet vahaisen
kysynnan vuoksi vai ovatko ne vasta aloittamassa toimintaansa. Suomessa tallaista palvelua ei
tunneta viela lainkaan. Yhdysvalloissa vuokrapalvelu tuli tunnetuksi Sex and the City -

elokuvan ja -sarjan myota.

Kuluttajan kayttaytyminen on muuttunut vuosikymmenten aikana. Nykyisin asusteita hanki-
taan johonkin tiettyyn asuun tai tilaisuuteen ja sen jalkeen asuste saatetaan palauttaa, kier-
rattaa tai myyda. Siksi vuokrapalvelu olisi otollinen, silla nain asiakas saa aina uudehkon lau-
kun ja voi palauttaa sen kayton jalkeen. Kaikki Ebayn ja Keltaisen porssin kaltaiset foorumit
tekevat voittoa vahan kaytetyilla laukuilla ja kengilla, joille on kaynyt juuri nain eli niita on
kaytetty kerran tai kaksi. Kenkia ja laukkuja ei enaa osteta kaytettavaksi vuodesta toiseen.
Pohjoismaalainen asiakas ei myoskaan voi tilata vuokralaukkuja Yhdysvalloista kahdesta syys-
hyvin skeptisesti rajat ylittavaan toimintaan. Hyvin harvoin on mahdollista tilata Yhdysvallois-
ta mitaan netin kautta, ja silloin kun se on mahdollista, joutuu heti oman maan viranomaisten

kanssa tekemisiin tullimaksun (arvonlisaverojen) muodossa.

8.1  Myynnin edistamiskeinot

Verkkokaupassa kannattaa panostaa siihen, etta vaatteet ovat hyvin esilla. Koska uusia tuot-
teita tulee jatkuvasti, tuotteen kuvaamisen ja nettiin saamisen on oltava yksinkertaista. Mi-
nun tapauksessani helpointa on hankkia hyva kameravarustus ja mallinukke, jotta voin tehda
kuvaukset silloin, kun se minulle sopii. Hyvien kuvien lisaksi verkkokaupassa on "mallinukke”,
jonka paalle voi kokeilla eri vaateyhdistelmia. Nain asiakas hahmottaa kokonaisuuden hel-

pommin ja myos ostaa itselleen sellaisen.


http://www.envy-me.dk/
http://www.bagexklusive.dk/
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Useimmilla merkeilla on myos valmiit mallistokuvat, jotka ovat kaytettavissa, ja se helpottaa,
jos ne sopivat verkkokaupan yleisilmeeseen, silla silloin tuotteita ei tarvitse kuvata uudel-

leen.

Etusivulla on myos jatkuvia houkuttimia ja viikoittaisia/kuukausittaisia tarjouksia. Ajatuksena
on luoda verkkokaupassa kayvista asiakkaista asiakasrekisteri ja lahettaa heille suorapostia
kaikista tarjouksista ja siita, mita nettikaupassa ylipaansa tapahtuu. Nykyisin naistenlehtien
viimeisilla sivuilla on erilaisten palvelujen ja myymaloiden pienia mainoksia, ja moni ilmoitta-
ja on nykyaan nettikauppa. Ajankohtaisimpiin lehtiin tulee laittaa kiintea ilmoitus; aikakaus-
lehtiahan ei heiteta pois yhden lukukerran jalkeen, vaan niita saastetaan, kierratetaan ja lai-

nataan edelleen.

Myynninedistamiskeinona on myos mallinukke, jonka asiakas voi itse pukea ja jonka ylle han
voi kokeilla eri vaihtoehtoja ja yhdistelmia. Nain han nakee valmiin kokonaisuuden ja voi pa-
remmin kuvitella lopullisen kokonaisuuden myos itselleen. Kaikki Abfab-tuotteet on voitava
pukea mallinuken ylle, jotta asiakas nakee myos asusteet vaatteiden paalla. Tama mallinuk-
keajatus on aika uusi, mutta se on jo kaytossa joissakin nettikaupoissa. Verkkokaupassa nakee
myos automaattisesti, mita muita tuotteita ne asiakkaat ovat katsoneet, jotka ovat katsoneet
kyseista tuotetta. Lisaksi asiakkaalle ehdotetaan automaattisesti hanen valitsemaansa vaat-

teeseen varinsa puolesta sopivia yla- tai alaosia ja asusteita.

Verkkokaupan fyysisilla toimitiloilla tai sijainnilla ei ole merkitysta, kunhan tuotteet laitetaan
nopeasti postiin, ja taman takaa sopimus postilaitoksen tai kuriirin kanssa. Asiakas ei halua
odottaa tuotteitaan pitkaan, ja yleensa nettikaupat lupaavat lahettaa ostokset viela samana
paivana, mikali ostos on tehty ennen puoltapaivaa. Muita myynninedistamiskeinoja ovat eti-
ketit, pussit ja kassit, paketoiminen jne. Naita kannattaa miettia tarkoin, silla se vaikutelma,
jonka asiakas saa avatessaan postipakettinsa, kertoo paljon nettikaupasta. Tuotteet pakataan
huolellisesti verkkokaupan logolla varustettuun silkkipaperiin tai ainakin kaupan varimaail-
maan sopivaan paperiin, jos logopaperia ei ole. Taman jalkeen pakettiin laitetaan verkkokau-
pan tarra, joka on valittu hyvalla maulla. Naita palveluja saa jopa verkosta, joten kannattaa
pyytaa muutamalta yritykselta tarjousta ja ehdotusta graafiseksi ilmeeksi, kilpailuttaa yrityk-

set ja valita saaduista ehdotuksista sopivin.

8.2  Verkkokaupan rajaus

Abfab haluaa tarjota naisille taydellisen perusgarderobin eli perusvalikoiman, jonka ymparille
on helppo koota muita seka varillisesti etta laadullisesti sopivia vaatekappaleita. Tarkoitukse-
na on auttaa asiakasta yllapitamaan klassista ja helppoa muttei missaan nimessa tylsaa, vaan

laadukasta ja tyylikasta kokonaisuutta, johon kuuluvia vaatekappaleita on helppo yhdistaa ja
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huoltaa. Monesta naisesta tuntuu, etta he ovat metsastaneet juuri sita oikeaa mustaa jakkua
tai beigea ulsteria kymmenen vuotta. Muoti vaihtuu ja tyylit muuttuvat jonkin verran, vaikka
klassikot pysyvat lahes muuttumattomina. Mikaan muotitalo ei pysy kokonaan muuttumatto-
man ja samanlaisena; sehan kuolisi pystyyn, jos se tarjoaisi vuodesta toiseen tasmalleen sa-
moja tuotteita uudistumatta lainkaan. On aivan luonnollista, etta jotain tapahtuu, ja jotain
tapahtukoon myos kuluttajalle. Sallikaamme ja hyvaksykaamme pienet muutokset ja huoleh-
tikaamme siita, etta olemme itse muutoksessa mukana emmeka sammaloidu. Verkkokauppa
keskittyy tarjoamaan klassisia perustuotteita: sinisia hyvin istuvia farmareita ja valkoisia pai-
tapuseroita, hyvin leikattuja bleisereita ja kauniisti laskeutuvia mekkoja. Nettikauppa ottaa

huomioon eri-ikaiset ja myos erimalliset kuluttajat. Yksi malli ei suinkaan pue kaikkia.

8.3  Pukeutumisneuvonta

Henkilokohtainen pukeutumisneuvonta on vanha/uusi tapa auttaa asiakkaita joko loytamaan
jotain aivan erityista johonkin tiettyyn tapahtumaan tai uusimaan koko puvustonsa paremmin
oman nakoiseksi. Jostain syysta se ei ole aiemmin onnistunut, asiakas on saattanut lihoa tai
laihtua, saanut lapsia tai vaihtanut tyopaikkaa, jolloin vanhat vaatteet eivat yksinkertaisesti
enaa sovi uuteen tehtavaan. Tavarataloissa tai yksityisilla markkinoilla on naita tilanteita var-
ten pukeutumisneuvojia. Nama ammattilaiset auttavat eri vartalotyyppien, varien ja kangas-
valintojen kanssa, neuvovat pukeutumiskoodeihin liittyvissa kysymyksissa, kertovat arki- ja
tyovaatteiden eroista ja tietavat, mita tyovaatteelta edellytetaan. Abfab-sivuilla on myos pu-
keutumisneuvontaa. Sivuilla neuvotaan eri vartalotyypeille yksityiskohtaisesti, miten asut ja
asusteet kannattaa valita ja mita kannattaa valttaa. Taman lisaksi sivuilla kaydaan lapi va-
rioppia, ja asiakkailla on myos mahdollisuus esittaa kysymyksia, joihin pyrin vastaamaan mah-
dollisimman nopeasti. Pukeutumisneuvonta-sivun kysymykset ovat julkisia, jotta muutkin voi-

vat saada niista apua eika samaa kysymysta tarvitse esittaa moneen kertaan.

9  Yhteenveto

Olen tutustunut verkkokauppojen perustamista kasittelevaan aineistoon, ja nayttaa silta, etta
verkkokaupan voi toteuttaa hyvinkin yksinkertaisesti. Jos osaa html-ohjelmointia ja jos on
miettinyt konseptin valmiiksi, verkkokaupan voi perustaa ja avata hyvinkin nopeasti. Jos taas
haluaa varmistaa, etta verkkokauppa onnistuu ja tarjoaa toimeentulon, pitaa tehda todella
paljon pohjatyota. Tata ei pida kuitenkaan saikahtaa, silla se on investointi, joka osaltaan
takaa menestyksen. Usein vaitetaan, etta verkkokaupan taustalla pitaa olla jokin ainutlaatui-
nen ajatus tai kaupan pitaa erottua jollain tapaa edukseen. Tama ei valttamatta pida paik-
kaansa. Pitaa vain tehda se, minka lupaa, ja paattaa, mita haluaa tarjota, milta haluaa nayt-

taa, kuulostaa, vaikuttaa ja mihin haluaa tahdata. Muotiala on yksi vaikeimmista aloista.
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Se muuttuu jatkuvasti mutta on myos yksi mukaansatempaavimmista, se sakenoi, se ei polje
paikallaan - mutta samalla kilpailu on kovaa. Vaatealalla taytyy myos osata haistaa ohimene-
vat trendit jo kaukaa ja jattaa ne omaan arvonsa. Vastaavasti on pysyttava aallon harjalla,
kun kohdalle sattuu jokin jymyjuttu, kuten isot olkatoppaukset 1990-luvulla tai elainkuosit
seka armeijamuoti 2000-luvulla. Verkkokauppiaana pitaa uskaltaa ottaa riskeja mutta halli-
tusti, alkuvuosina eletaan kadesta suuhun, opetellaan olemaan kauppiaita ja pysymaan budje-
tissa seka loydetaan asiakaskunta ja pidetaan se. Etsitaan uusia asiakkaita ja keksitaan par-
haat markkinointikanavat.

Verkostotoiminta on aina ollut yrittajan tarkein yksittainen tapa solmia yhteyksia. Sama patee
verkkokauppiaisiin, ja vaikka menetelmat ovatkin ehka vahan erilaiset, myos yhtalaisyyksia
loytyy.

Tilastojen mukaan muotiteollisuuden alalla yrittajaksi ryhdytaan viisi kertaa herkemmin kuin
muilla aloilla. Lieko syy tahan se, etta juuri vaatetusalalla halutaan herkemmin olla oman
itsensa herra ja paattaa itse omasta ajankulusta, omasta linjasta ja omasta mallistosta? Ehka
juuri siksi olen itsekin paattanyt ryhtya juuri taman alan yrittajaksi. Olen hyvin selvilla siita,
ettei yrittajyys ole pelkkaa ruusuilla tanssimista, vaan yrittajyyteen liittyy omat riskinsa. Na-
ma riskit pitaa yrittaa minimoida hyvan pohjatyon, markkinointianalyysin ja markkinointistra-
tegian avulla. Yhta tarkeita tyokaluja ovat itse verkkokaupan paivittainen tyonkulku, verkko-
kaupan aanensavy, ulkonako ja rekvisiitta. Toteutuvatko lupaukset, pysytko aikataulussa? Mo-
net verkkokaupat aloittavat komeasti mutta unohtavat vaalia asiakkaita eivatka pida lupauk-
siaan. Jos olet luvannut lahettaa paketin vuorokauden sisalla, taman pitaa myos toimia. Tyy-
tyvainen asiakas on varmimmin valmis palaamaan uudestaan ostoksille. Ostosten teon pitaa

olla miellyttava kokemus ja teknisesti kaikkea muuta kuin haasteellinen.

Voisin kuvitella itse hankkivani perustuotteita eli trikoita, t-paitoja ja aluspaitoja, jotka myy-
daan Abfab-logoilla varustettuina. Monet yritykset tekevat naita tilauksesta, ja messuilla kier-
taessa naihin tormaa tiuhaan. Pitaa vain loytaa korkeatasoinen kangas ja riittavan klassinen
malli. Naita asiakas voi tilata perusvareissa, jotka sopivat hyvin yhteen Abfabin muun mallis-
ton kanssa. Perustrikoita saa edullisesti, kun tilaa muutaman sataa ensi tilauksessa. Lahjata-
varapuolelle voisin myos kuvitella tilaavani Abfab-logolla varustettuja miesten perus-t-paitoja
ja perusboksereita. Kunhan laatu on kunnossa, menekki on varmasti hyva. Naisilla on tapana
ostaa miehilleen t-paitoja ja boksereita lahjaksi tai kylkiaisiksi, jotta heidan ei tarvitsisi po-
tea huonoa omaatuntoa omista ostoksistaan. Siten verkkokaupalla on ihan oma tuotelinjansa,
jota myohemmin voi laajentaa esimerkiksi mekkoihin, shaaleihin tms. Haluaisin myos lahjata-
varapuolelle solmioita ja silkkihuiveja Abfabin omalla tavaramerkilla. Naita oman tuotemerkin

alla myytavia tuotteita voi loistavasti tarjota kuukauden tarjouksena tai kaksi yhden hintaan.
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Vaihtoehtoisesti jos jokin perusvari on poistumassa, loppueraa voi myyda alennettuun hintaan
niin kauan kuin varastoa on jaljella. Asiakkaat pitavat usein alennuksista, joten minunkin pi-

taa hyotya siita jarkevasti ja ajatella asiaa jo etukateen.

Olin luullut verkkokaupan avaamista jotenkin yksinkertaiseksi, mutta nyt ymmarran, etta se
on aivan yhta haasteellista kuin oikean myymalan avaaminen. Oikean myymalan avaamisessa
yksi tarkeimmista yksityiskohdista on kaupan sijainti, verkkokaupan avaamisessa taas pohja-
tyo - ja mita tukevampi perusta, sita vankempi talo. Olen myos itse valmis turvautumaan asi-
antuntijan apuun alkuvaiheessa, jotta saan nakyvyytta verkkokaupalle heti alussa. Haluan
myos spesifioida, mita merkkeja verkkokaupassa tarjotaan ja kuinka laaja verkkokauppa on.
Kaikkea ei voi tarjota ja kaikkia on mahdoton miellyttaa. On kuitenkin tarkeaa, etta verkko-
kaupassa on punainen lanka ja kaikki tuotteet ovat tietyn linjan mukaisia. Alussa tarvitaan
investointeja, ja siksi yrittajan voi olla pakko pysya ansiotyossa, kunnes verkkokauppa lahtee
kunnolla kayntiin - ellei sitten sattumalta loydy sponsoreita tai businessenkeleita, jotka ha-

luavat investoida juuri kyseiseen yritykseen.

Vaikka kaikissa kotitalouksissa on nykyaan tietokone, se ei valttamatta ole perinteinen poyta-
tietokone. Siksi myos minun taytyy varmistua siita, etta Abfab toimii kaikilta koneilta, joissa
on internetyhteys. Tama ei ole itsestaanselvyys, mutta ei tarvitse kuin hieman vilkaista ympa-
rilleen ja voi jo todeta, etta liike-elamassa kaikilla on tata nykya perinteisen kannettavan
tietokoneen asemesta Ipad - ja niilla, joilla ei ole varaa Ipadiin, on vastaava taulutietokone.
Myos kieleen on kiinnitettava huomiota ja mietittava, kuinka monella kielella haluaa palvella.
Englanninkieliset sivut eivat valttamatta toimi Suomessa, joten minulle on selvaa etta, sivut
palvelevat suomeksi, ruotsiksi, tanskaksi ja englanniksi. Tama on jo aika kattava kielivalikoi-
ma. Taytyy muistaa, etta kaikki mainosmateriaali taytyy myos olla kaikilla nailla kielilla, jo-
ten ei kannata olla liian kunnianhimoinen. On myos muistettava luvata vain se, minka pystyy
pitamaan. Olen itse yllattynyt positiivisesti pienista lahjoista, joita olen saanut kylkiaisina
tilatessani pienemmista verkkokaupoista, joten sen aion omaksua omaan verkkokauppaani.
Messuilla aion tutustua valikoimiin hyvin huolella ja loytaa sellaisen ”lahjan”, josta voi oike-
asti olla hyotyakin. Mitaan kalliita lahjoja en tietenkaan voi lahettaa joka ikiselle asiakkaalle,
mutta niita voi kayttaa hyvityksena, jos jokin asia menee pieleen, tai joululahjoina tai kun
haluaa muistaa kanta-asiakkaitaan. Pidan myos verkkokaupan logolla varustettua kasin kirjoi-
tettua korttia hyvin henkilokohtaisena ja mukavana tervehdyksena, ja taman aion myos itse
ottaa kayttoon verkkokaupassani. Nama pienet kortit samoin kuin paperit, pussit ja laatikot
pitaa sisallyttaa alkubudjettiin, koska ne ovat hyvin oleellinen osa markkinointia. Voi tuntua
hassulta tilata alkuun 1000 kappaletta pusseja ja muuta rekvisiittaa, mutta ne tulevat heti
ensimmaisesta tilauksesta kayttoon. Asiakkaan ensivaikutelma verkkokaupasta on ensimmai-
nen silmays, jonka han luo itse kauppaan, ja seuraava vaikutelma syntyy, kun tuote kolahtaa

postilaatikkoon.
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Talloin on syyta muistaa, etta paketin avaamisen synnyttama tunne on hyvin tarkea. Tassa on
kyse vahan samasta asiasta kuin siita, etta kukaan ei halua mielellaan kulkea Alepan keltaisen
muovipussin kanssa, vaan se piilotetaan johonkin hienompaan paperikassiin. Tallaisien myon-

teisten mielikuvien herattamiseen haluan pyrkia jo pakatessani tavaroita lahetysvalmiiksi.

Aion myos tehda valmiita kyselylomakkeita, joihin asiakkaan on helppo vastata sahkoisesti,
kun kauppa on viety paatokseen, ja jonka tayttamisesta he saavat kiitokseksi jonkun pienen
alennuksen tai huomionosoituksen seuraavaa tilausta tehdessaan. Kauppias ei voi huokaista
helpotuksesta, ennen kuin myyty tuote on vastaanotettu ja hyvaksytty eika palautusta ole
odotettavissa. Palautusoikeus on olemassa, ja palautuksiin on varauduttava. Taytyy vain toi-
voa, ettei niita tule paljon, vaikka tilastojen valossa asiakkaan pitaakin vaihtaa kokoa tai va-

ria tai palauttaa tuote yksinkertaisesti siksi, ettei se miellytakaan hanta.

Verkkokauppiaaksi ryhtyminen on iso askel, joka kannattaa ottaa vakavasti, mikali haluaa
menestya. Perhe tulee huomaamaan, etta yrittajaksi ryhtynyt tekeekin yhtakkia pidempaa
paivaa, koska han tekee kaiken itse ainakin alussa, eika hanella yllattaen ole varaa pitkiin
ulkomaanmatkoihin tai luksuslaukkuihin. Kauppiaana elaa vaatimatonta elamaa, kunnes verk-
kokauppa tulee toimeen omillaan ja tarjoaa toimeentulon kauppiaallekin. Toivon mukaan ra-
haa jaa myos vahan sukanvarteen. Jos kauppias huomaa vuoden sisalla, ettei mitaan ei ta-
pahdu eivatka tuotteet mene kaupaksi, taytyy yrittaa nopeasti selvittaa, mika on mennyt pie-
telmaa seurattu tarkasti vai onko suunta ollut vaara. Ei pida eparoida muuttaa kurssia, jos
alus nayttaa purjehtivan aivan vaaraan suuntaan mutta tilanne on viela pelastettavissa. On
oltava rehellinen ja myonnettava vahvuutensa ja varsinkin heikkoutensa, ja tassa vaiheessa
voi olla hyodyllista pyytaa ammattilaista neuvomaan, mita pitaisi tehda ja miten kurssia voisi
muuttaa - tai miten uppoavan laivan voisi pelastaa. Monet uudet yritykset eivat halua inves-
toida apuun, vaan uskovat parjaavansa hyvin, koska heilla on loistava idea. Idea on mahdolli-
sesti loistava, mutta ajoitus tai markkinointikeinot voivat olla vaarat. Paaasiahan kuitenkin on
se, etta haluamme olla onnistuneiden yritysten joukossa emmeka niiden, jotka ovat yritta-

neet ja jostakin syysta epaonnistuneet.
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