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1 INLEDNING

Nufortiden flyttar allt mera av handeln till natet och allt mer av informationsflddet sker
online. Under ar 2011 gjordes det handel for 10,1 miljarder euro i Finland och tillvaxten
fortsatter. Det &r darfor viktigt att alla foretag, oberoende storlek och bransch, tar detta i
beaktande. P4 manga foretag inser man inte vikten av att ha en webbutik pa natet. Man
kan hora foretagare saga att de inte har tid och kunskap eller att de hellre gér handel pa
det traditionella sattet. (Kauppa.fi, 2012)

1.1 Problemformulering

Webbutikers teori ar ny och varierar valdigt mycket, ndgonting som passar en bransch

kanske inte kommer till ratta i en annan. | TKV Finland OY':s webbutik tas féljande fra-

gor upp.

e Hur skapar man en lattanvand och lockande miljo
e  Pavilket sitt kan man analysera anvandarnas beteende

e Vad man bor tanka pa vid leveranser och betalningar

Utover dessa finns det en hel del andra aspekter att ta i beaktande. Det ar inte bara att

skapa en till utseendet snygg webbutik, utan ocksa att forsta hur olika delar haller ihop.

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete ar att ga igenom den grundléggande teorin for att skapa en web-
butik och sedan grunda en dkta webbutik i arbetslivet. Arbetet kan anvandas som grund

och stod for andra som funderar pa att starta en affar pa webben.

1.3 Avgransningar

Eftersom @mnet ar omfattande och relativt nytt sa maste avgransningar géras. Webbuti-
ker kan vara uppbyggda pa mycket olika satt mellan olika branscher och det &r svart att
peka ut vad som é&r ratt och fel. Darfor koncentreras arbetet pa grundlaggande saker for



att visa hur enkelt det i sista hand &r att skapa en webbutik. Att plocka teorin i mindre
invecklade delar skulle falla bort den kanske viktigaste malgruppen, dvs. de som kanske

funderar pa att starta en webbutik.

1.4 Metod

Med dagens teknik kan man enkelt fa fram mycket statistik fran webbsidor. Med hjalp
av t.ex. Google Analytics eller en Eye-tracker undersékning kan man fa massvis med
information som man kunde analysera. Dessa data kan anvandas i en kvantitativ studie.
Siffror ger ett viktigt stod, men i dagens fartfyllda affarsvéarld maste man ocksa forsta
och se bakgrunden bakom statistiken och beteenden. (Google Analytics 2013)

Genom en kvalitativ metod kommer man narmare sjéalva handelserna och tvingas forsta
bakgrunden och orsakerna. Den kvalitativa metoden kritiseras ofta for att inte kunna be-
visas. En bra utford kvalitativ forskning ger ofta forskaren mera forstaelse an en kvanti-
tativ. En kvalitativ har i modern tid borjats ses som ett allméant begrepp for féljande till-
vagagangssatt: direkt observation, deltagande observation, informant- och respondtekni-

ker samt analys av kéllor. (Solvang 1997 s.91)

Delar av arbetet kunde utféras med hjélp av kvantitativa metoder men jag har dock valt
att lamna bort denna metod. Jag anser att man forst behver en bred teoretisk ram for att
kunna bygga en webbutik och har d&arfor valt att gora en kvalitativ fallstudie. Jag har ut-
gatt fran de kunskaper och erfarenheter som jag tidigare fatt fran studierna och arbetsli-
vet. Sedan har jag sokt stod fran teorin for att gora forbattringar och fa bekraftat de egna

erfarenheterna.

2 TKV FINLAND OY

TKV Finland Oy eller Tietokonevalitys ar grundat i maj 2011. Foretaget koper och sal-
jer datorer och datorutrustning pa andrahands marknaden d.v.s. begagnade maskiner.
Storsta delen av datorerna kommer fran féretag som leasar sin utrustning, men en del
kops ocksa direkt fran foretagen. TKV Finlands kunder varierar allt fran privatpersoner

till aterforsaljare och till skolor och foretag. En stor del av forsaljningen sker till Ryss-



land. Fastén foretaget ar ungt sa finns det anda mycket expertis eftersom de anstallda ti-
digare jobbat lange pa branschen. Féretaget har vaxt kraftigt under det senaste aret och

har i dagens lage fyra anstallda.

3 EXPERTERS SYN PA WEBBUTIKER

| dagens lage kan saval sma och stora foretag inte undga kraften av internet. Webben
och dess synlighet har blivit ett maste for alla foretag som vill vara konkurrenskraftiga.
Personligen skulle jag saga att tidigare var webben en konkurrensfordel for de foretagen
som var aktiva dar. Men i dagens lage sa ar det snarare sa att det ar en stor nackdel om
foretaget inte har ett s.k. visitkort online.

Ett steg framat fran webbsidor ar webbutikerna som ocksa 6kar i mangd hela tiden. En-
ligt handelsforbundet sa handlade finlandarna for éver 10 miljarder pa webben ar 2011
med en 10 % 6kning fran foregaende ar. Ofta tror man att storsta delen av webbhandeln
sa sker fran utlandet, men egentligen ar det bara 13 % av handeln. Sa fastan det finns
stora konkurrenter utomlands sa l6per dnda den finska webbhandeln bra. (Kauppa.fi,
2012)

Det ar vanligt att foretag inte forstar hela nyttan av en webbutik. Ofta tycker man att det
inte passar in i deras bransch eller att man inte har tid och kunskap for att skapa en. Fo-
retagsledare kan ocksa bli skramda av de hoga priserna med en fardigt skraddarsydd
webbutik. Vissa kanske &ven provar att skapa webbutiker men l&agger ner utvecklingen
eftersom butiken inte betalar sig sjélv tillbaka. Enligt Jani Muhonen som skrivit en
handbok om webbutiker sa ligger det s& mycket mera bakom &n bara gjorda bestall-
ningar. Alla som gor handel behover synlighet pa internet och en webbutik ger en maj-
lighet att kopa en produkt direkt. Muhonen menar att det inte ar nagon skillnad genom
vilken kanal kopet sker, sa lange det sker. Webbutiken kan ocksa styra kunder till en fy-
sisk butik eller e-post. Det ar darfor fel att bedoma nyttan av webbutiken enbart pa hur
manga bestéllningar dar gérs. Muhonen har jobbat pa branschen sedan 2002 och handlat
pa webben sedan 1990-talet. (Verkkokaupan kokonaisuus s.8, 2010)



3.1 Utseende

Att det ser snyggt och frascht ut &r viktigt, men det ligger mycket bakom snygga bilder
och menyer. Da man borjar designa en webbutik sa ar det ganska enkelt att fa ett bra ut-
seende pa butiken utan att satta desto mera tanke bakom placeringen av text, bilder och
menyer. Med tiden kan det uppsta problem da man far mer och mer stoff i butiken. Da
blir det enkelt ett kaos som ar svart att hantera och anvandarvanligheten sjunker dras-
tiskt. Att sedan ga tillbaka for att andra pa utseendet kan vara mycket arbetsdrygt och en

komplicerad process. (Ziegler, 2012)

Dean Rieck fran Direct Creative har i sitt foretags blogg tagit upp olika punkter av saker
som paverkar utseendet och anvandandet av en webbutik. Dessa punkter ar baserade pa
Eye-tracking studier som de senaste aren har blivit mycket populéra. Speciellt mycket
diskuterar Rieck om rubriker och texter. (Rieck, 2009)

Ofta tdnker man att bilder &r det som drar stérst uppmarksamhet och i och med detta satsar
man mest pa att fa professionella bilder pa framsidan. Enligt Rieck ar det egentligen ru-
brikerna som drar mest uppmérksamhet, speciellt rubriker och text i 6vre vanstra hornet.
Visst ar bilder ocksa viktiga, men de ersatter aldrig en dalig rubrik. Ofta & man som
forsaljare stolt Gver sina produkter och vill fa s& mycket som majligt sagt pa forsta sidan
och i rubriker. Men enligt Riecks eye-tracker undersokningar sa ar det bara de forsta or-
den i en text eller rubrik som folk registrerar. Man bor darfér satsa pa rubriker och ténka
pa vad man egentligen vill fa fram. Viktigt &r ocksa att fa alla underrubriker och navige-
ring att traffa ratt. Element som finns pa vénstra sidan far overlagset mest uppmarksamhet

an de som ar belagna till hdger. (Rieck, 2009)

Jim Sterne (2001 s35) tar upp en annan intressant synpunkt da han jamfor en webbsida
med en broschyr. Han menar att en broschyr alltid har en borjan med en parm och ett
slut. Alla som laser broschyren borjar alltid fran samma plats, fran borjan. Det kan man
inte saga med webbsidor da det finns lankar och undersidor. Det &r nastan omojligt att
fa alla anvandare och lankar till en sida att borja pa samma stélle och det har staller
andra krav pa webbsidorna. Da anvéandare rekommenderar webbutiken vidare sa anvan-

der denne troligtvis en lank som inte leder till framsidan utan till produkter eller likande.



Man maste da fundera pa hur man bygger upp sina sidor sa att all basinformation finns
med pa alla sidor. En bra webbutik skall fungera oberoende av fran vilken sida den bor-

jas anvandas pa.

Jakob Nielsen som skrivit flera bocker om webbdesign réknar upp de tio vanligaste

felen pa moderna webbsidor. (Nielsen, 2011)

Dalig sokmotoroptimering

PDF filer istéllet for text

Inte byta farg pa besokta lankar

Ha massiva sidor med text

Att ha en fast storlek pa fonterna
Rubriker som inte passar fér sckmotorer
Allting som ser ut som reklambanners

Att ha olika struktur pa sidor

© ©° N o g bk~ w0 DN PE

Lankar som dppnas i nya browserfonster

10. Att inte svara pa anvandarfragor

3.2 Anvandarvanlighet

Vanligtvis tror man att priset ar den storsta faktorn da man képer nagonting fran web-
ben, men Muhonen menar att det egentligen ar anvandarvénligheten som spelar en av de
storsta rollerna. Ofta sa har kunderna redan gjort ett kopbeslut fore de ens har sett priset.
Man borde darfor satta stor vikt pa hur lattanvand webbutiken ar och gora den s& anvan-
darvéanlig som mgjligt. Kunderna borde snabbt kunna hitta det de ar ute efter. Ett bra
tips som Muhonen ger ar att med jamna mellanrum forestélla sig sjélv att vara kund och
gd in och handla pa webbutiken. D& méarker man snabbt bristerna och stallen som det
kan uppsta problem pa. Vagen fran framsidan till att en produkt &r bestalld borde vara sa
kort och snabb som majligt. Man bor inte heller enbart fundera pa vad kunderna vill
kopa, utan aven vad det ar som du vill salja at dem. Om man t.ex. vill silja komplette-

rande produkter sa borde dessa finnas pa ett stélle sa att kunden enkelt kan plocka dem



med i varukorgen. Detta far dock inte resultera i att man tvingar kunderna att se pa 6v-
riga produkter och rekommendationer fore de kommer till varukorgen for att betala.

| dagens lage pratar man ocksa mer och mer att foretagets webbsidor haller pa att for-
andras fran att ha varit statiska till att vara helt nya handelsplatser. (Verkkokaupan ko-
konaisuus s.12, 2010)

Jari Juslén fran Talentum skriver i sin bok Netti mullistaa markkinoinnin att det inte
langre racker med en vanlig hemsida med kontaktuppgifter. Utan man maste skapa in-
teraktion och deltagande pa foretagets webbsidor. Juslén valjer att kalla det en affarsom-
givning pa webben. (Juslen 2009 s.104)

3.3 Uppdaterade sidor

For att skapa en bra webbutik kanske de inte alltid rdcker med att ha enbart produkter
som innehall. Man borde skapa en miljo dar kunderna spenderar mera tid och dér det
finns ndgonting intressant att ta del av. Muhonen tar som exempel att om man séljer
fiskeredskap vore det lampligt att ha artiklar med testresultat av olika fiskespon eller att
instruktioner for hur man vardar fiskeredskap. Detta kan ge ett stort mervérde for dina
kunder och fa dem att trivas pa din webbutik och ju mer tid de spenderar dar ju storre &r

sannolikheten att de koper mer.

Ratt ofta kan man komma 6ver webbutiker som man tydligt mérker att inte &r uppdate-
rade pa ett tag. Muhonen menar att uppdateringarna &r a och o fér webbsidor. Det kan
ge en mycket negativ och opalitlig bild av foretaget om man hittar foraldrat material pa

deras sidor. (Verkkokaupan kokonaisuus s.13, 2010)

3.4 Information

Informationsflodet &r mycket viktigt i en webbutik. Enligt Muhonen &r det tre typer av
information som en kund letar efter. Vad som séljs, vad det kostar och hur man kan
kopa. Ofta finner man fina webbutiker med bilder pa butiken och olika logon och slo-
gans, men den viktigaste informationen fattas. Muhonen ger ocksa kritik for de som kor

med nagra franska streck som berattar ungefar om urvalet och sedan kontaktuppgifterna



som ber kunden att agera. Den information du besitter, och svaren pa vanliga fragor

borde direkt finnas pa webbsidan. Ocksa Juslén poangterar vikten av att ha bra skrivet
och lasvart innehall pa webbsidan. Han poéngterar flera ganger att det inte racker med
bara statiskt innehall utan det maste hela tiden uppdateras och skrivas nya saker for att

forsakra sig om att inte bli 6verkdrda av konkurrenterna. (Juslén, 2009 s111)

3.5 Sokmotoroptimering

Da Googles sokmotor i dagens lage spelar en sa stor roll i vardagen hos finlandarna sa
gynnar det foretaget om webbutiken hittas enkelt bland sékningar. Enligt Jari Juslen sa
startar ver 90 % av finlandarnas kopbeslut genom att soka information online pa sok-
motorer. Detta staller ocksa nya spelregler for marknadsforingen, Juslen menar att nu-
mera behdver inte kunden langre kénna till ett brand eller foretag for att séka efter pro-
dukter, utan all information &r snabbt och enkelt tillgangligt pa sokmotorer. (Juslen,
2009. S.111)

Tero-Pekka Laakso fran Netello sager att det ar har som sékmotoroptimeringen kommer
in i bilden. Man kan ndmligen forbattra webbsidors synlighet for sokmotorer med att
finjustera olika saker. Det &r upp till 200 olika faktorer som spelar en roll hur bra web-
butiken blir placerad i Googles traffar och da talar vi inte alls om kopt reklam hogst
uppe pa Google sokningar. Man kan som grund géra enkla forandringar sjalv genom att
t.ex. undvika flash, langa och krangliga webbadresser och anvanda bilder till lankar. For
att garantera att man far battre traffar an konkurrenterna sa lonar det sig att rikta sig mot
experter. Laakso tillagger ocksa att man bor da ocksa se till att man har en bra webbutik
som ar inbjudande och fungerar som ett visitkort dygnet runt. Att ha en bra sékmotor-
optimering men en dalig webbsida ar sémre &n att inte ha nagon optimering éverhuvud-
taget. (Netello, 2013)

Jari Juslen beskriver i sin bok hur sékmotorerna anvénder sig av s.k. sokmotorrobotar
som hoppar fran lank till lank pa internet och skapar av dessa en bild av hurudant inne-
hall det finns pa sidan. Ju mer lankar som kopplade till sidan ju populérare &r den och

hamnar dérefter hogre upp i sékmotorerna. (Juslen, 2009 s108)



3.6 Betalningar, penningflode

En mycket viktig del i webbutiken far bade foretaget och kunden ar bestallningsproces-
sen och betalningen. Oberoende hur bra och dvertygande allting annat &r byggt sa om
inte bestallningsprocessen &r i skick sa kommer en stor del av kunderna avbryta kopet
har. Muhonen sager att en kund som tappat fortroendet och avbrutit képet kommer
knappast att komma tillbaka. Daremot om man far bitarna att falla pa plats och kunden
inte blir besviken sa kommer denna att bli en trogen kund ocksa i framtiden.
(Verkkokaupan kokonaisuus s.22, 2010)

Sjalva betalningen &ar kanske den storsta fallgropen i bestéllningsprocessen. Man bér ge
tillrackligt manga alternativ for betalning at kunden. Man kan med alla inhemska banker
gora avtal om betalningar i webbutiken. Om man inte vill enskilt gora detta med varje
bank sa kan man anvanda sig av foretag som knyter ihop alla banker och betalningssétt
till ett paket. De vanligaste bland dessa dr, Suomen Verkkomaksut, Klarna, Suomen
maksuturva och PayPal. Via dessa kan man ocksa erbjuda betalningar via kreditkort.
Om man i foretaget tycker att avtalen med dessa blir allt for dyrt sa kan man tanka pa att
vad en forlorad bestéllning kostar, samt att kunden kanske aldrig kommer tillbaka till
butiken. (Verkkokaupan kokonaisuus s.23, 2010)

3.7 Analyser — uppféljning

Det som fattas fran manga finska webbsidor ar uppfoljningen eller analysen av beso-
karna. Foretagen har ingen koll pa vem som besokt din sida och varifran de hittat dit,
hur lange de spenderat pa sidan och vad de har tittat pa. Det ar otroligt hur mycket nyt-
tig information man kan fa fram av en person som besoker din webbutik. Ett av de bésta
verktygen for analys och statistik & Google Analytics som dessutom dr gratis att an-
vanda. Det enda som behovs ar att satta en strang med html kod pa din hemsida som via

Google snappar upp all information.

| boken Netti mullistaa maailman raknar Jari Juslén upp foljande egenskaper hos Analy-
tics: (Juslen, 2009 s344)



e Hur manga kunder du har dagligen pa din webbutik

e Varifran kom dina kunder, genom vilka lankar

e Vilken del av din marknadsforing fick kunderna att komma

e Hur manga av dessa dr pa din webbplats for forsta gangen och hur manga ar
aterkommande

e Hur manga av besokarna visar nagon form av ytterligare intresse for dina sidor

e Vilka produkter och sidor intresserar dina kunder mest

¢ Vilka till dina produkter kopplade ord anvénde de nar de sokte stod for sitt kdp-

beslut

Muhonen menar att man i fysiska butiker gér man samma sak, men da anvander man sig
av stamkundskort. | webbutiker ar detta dock sa mycket enklare och man far mer in-
formation. Via Analytics kan man exakt se vad dina kunder har varit intresserade av och
vilka element har det satts mindre tid pa. Det kanske ar sa att man satter mycket tid pa
en viss undersida for att halla den uppdaterad, snygg och trevlig, men sa visar det sig att

ingen egentligen hittar till den. (Verkkokaupan kokonaisuus s.29, 2010)

3.8 Logistik

Logistiken ar en viktig del av webbutiken och man skota den pa flera olika satt. Det vik-
tigaste dr anda att man har en relativt snabb leverans, klara leveransvillkor och att pro-
dukterna kommer intakta fram. Manga stora aktorer tavlar ocksa med att ha gratis leve-
rans av deras produkter. Muhonen ger kritik at foretag som satter hela leveranskostna-
den pa kunden och menar att man borde se logistiken som marknadsforing. Han menar
att det ofta inte ar skal att satta hela transportkostnaden pa kunden. Dessa slutsatser drar
Muhonen av jamforelsen mellan att ha en fysisk butik och att uppréatthalla en webbutik.
| Finland ger Itella och Matkahuolto de mangsidigaste leveransalternativen.
(Verkkokaupan kokonaisuus s.32, 2010)



3.9 Checklista

Muhonen har tagit fram en mycket bra checklista med tio punkter for din egen webbu-
tik. Av den far man en bra 6verblick vad som behdvs planeras och utvecklas med en
webbutik. (Verkkokaupan kokonaisuus s.34, 2010)

1. Att kdpa en fardig webbutik eller att bygga sjalv.
2. Manatlig betalning eller en engangslicens
3. Skall webbutiken vara en fast del av hemsidan eller fungera pa en skild platt-
form
. Produkturval och produkters framstallning

. Utseende, struktur och domén.

4
5
6. Kopplingar till dvriga tjanster sa som betalningar och logistik
7. Marknadsféringen

8. Bestéllningar

9. Utvecklingen

10. Lansering

4 PROJEKTBESKRIVNING

Historien bakom TKYV Finland ar lang, och aldrig hade man tankt sig att géra handel via
en webbutik. Tidigare hade man gjort pa det traditionella sattet via telefon samt e-post
och koncentrerat sig pa B2B. Att sélja elektronik och datorer dver natet har ju funnits
redan lange. Men i ett litet foretag har det inte funnits tid och kunskap och man ser inte
alltid fordelarna med det. Idén till TKV Finland OY's webbutik uppstod da jag med che-
fen diskuterade hur vi kunde utveckla foretaget och min chef bara ”brainstormade” och
tog upp saken. Han visste inte d&nnu da att jag hade kunskapen fran Arcada. Jag berat-
tade for honom att jag kan en viss webbutiks-plattform nastan utantill och att jag pa tva
veckor skulle kunna bygga en fullt fungerande webbutik. En timme efter diskussionen
hade TKV Finland en ny tom webbadress och arbetet kunde borja.



4.1 FOrsta stegen

Sjalv har jag alltid varit handlingens man och gatt rakt pa sak. Av erfarenheten fran stu-
dierna och av att ha byggt foretagets webbsida visste jag att det inte l16nar sig att planera
allt for mycket i forvag. Det har namligen visat sig att det &nda aldrig blir som man
tankt sig, antingen satter tekniken begrasningar eller sa tar din egen tid och kunskap
slut. P& vagen formas sidan anda till riktningen man vill och man kommer pa nya idéer

och slopar vissa.

Forst bor man se till att sidan inte &r offentlig och synlig for alla. Om man bara har en
tom sida dar man i borjan testar olika farger, bilder, teman och stilar kan det vara
mycket stokigt. D& 6nskar man inte att nagon skall hitta till sidan och sedan fa en nega-
tiv bild 6ver webbutiken och foretaget. Daremot kan man ha en tillfallig sida dér det
finns information om att foretagets webbutik ligger under utveckling och att den kom-

mer lanseras inom Kkort.

Det som man bor tanka pa fran borjan &r att halla ordning pa allting man laddar upp i
webbutiken. Speciellt i borjan da man forsoker anpassa bilder och logon for att fa det
och se bra ut. Utan att man ens tanker pa det kan man ha laddat upp tio olika versioner
av en och samma bild. Detta kan i langden gora att webbutiken blir mycket svar att han-
tera om man inte organiserar materialet pa ratt satt. Det &r viktigt att noggrant namnge
allting och skriva egna anteckningar vad hor ihop med vad. Da sparar man tid i framti-
den da man vill gora finjusteringar. Bilden nedan &r ett bra exempel pa hur det inte

borde se ut.
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Figur 1. Organisering av filer

4.2 Helhetsbild

Déa man kommit i gang sa langt att man har fatt in foretagets logo och man har gatt ige-
nom grundinstéallningarna sa borde man borja fundera pa strukturen och hurudant in-
tryck webbutiken skall ha. Man behover inte ha exakt utfunderat hur allting skall se ut

och fungera, men man borde ha helhetsbilden klar for sig.

Om man har ett stort urval av produkter sa bér man sétta tid pa att navigeringen skall
fungera i webbutiken. Har man mycket produkter och de inte ar grupperade pa ett smart
satt kan det enkelt bli for stokigt for mojliga kunder. Man bor alltid be ndgon utomsta-
ende ta en titt nu och da for att fa feedback. Man blir enkelt blind nar man sitter flera
timmar och utvecklar sidan. Saker som ar naturligt for dig kan vara mycket annorlunda
for en utomstaende. Webbutiker som har fér mycket innehall men ingen klarhet ser ofta
mycket opalitliga ut och kan skramma bort kunder.



ETUSIVU | REKISTEROINTI | SISAANKIRJAUTUMINEN | HINNASTO

S TUOTEKATEGORIAT “E-SHOPPAILU
MMA & BOXING
TARJOUKSET 28.4.2013 - 12.5.2013
TIETOKONEET
TARVIKKEET
HUOLTO JA KORJAUS
ATK KOMPONENTIT
LED & sahkotarvikkeet
PUHELIMET
SOFT ERIKOSTARJOUKSET

KAMERAT

Sveitsilainen ROYALTY LINE TUOTEKATEGORIA

= HAKU MMA & BOXING ;10
h

¥ BLOGI / UUTISET

m TARJOUKSET 28.4.2013 - 12.5.2013 113,

TARVIKKEET ;122

DELL, LENOVO , KAYTETTY KANNETTAVA , UUDET KANNETTAVAT , POYTATIETOKONEET akut, D tuotteet , hiiret, nappaimistst a hilrimatot,

S TABLET, TYOASEMA , HALVAT TIETOKONEET , MINILAPPARI , RUGGEROIDUT TIETOKONEET o Kaiuttimet a kuulokkeet, kannettavan laukut, Kannykan
tanvikkeet. laturit, telakka-asemat

TIETOKONEET 217,

tietokone koululaisille

HUOLTO JA KORJAUS 115 — ATK KOMPONENTIT ;21
LED valot myyntiin I
uudet maksutavat %
ANTI-apple LED & séhkotarvikkeet so; PUHELIMET
- S RYHMAKESKUKSET,, LED lamput, LED valoputket T8, LED valokéysi , LED valonauha , LED Puhelimet, Lisavarusteet
& alasvalo, LED seind ja LEDRGB, LED LED katuvalot, LED

valonheittimet, Virlalahteet , LED tarvikkeet

Figur 2. E-shoppailu

Det hér var nagonting jag inte ville att skulle handa med foretagets webbutik. Jag har
forsokt halla den sa ren som majligt och ge ett bra forsta intryck. Det ar knepigt att fa en
webbsida se palitlig ut samtidigt som man vill fa in sa mycket information som méjligt.
Manga ganger fick jag feedback av saval chefen och utomstaende att varfor star det
ingenting om det ena och det andra pa framsidan. Jag lyckades dvertyga dem att en allt-
for stokig framsida, full med text inte ser sarskilt lockande ut. Det ar mera fragan om att
placera informationen rétt stélle och se till att navigeringen fungerar istallet for att

trycka allting pa framsidan.

Jag har satt massor med tid pa att experimentera med utseendet pa var webbutik. Jag har
aldrig varit n6jd och alltid velat préva var granserna for saval eget kunnande och tekni-
ken gar. Just nu ar jag ganska néjd med det allmanna utseendet pa butiken och tycker att
den ser palitlig ut. Vissa kompromisser har jag fatt gora sa att sidan inte skulle se alltfor
stokig ut. Man kunde t.ex. lyfta battre fram leveransvillkoren och den allménna inform-
ationen om oss, men och andra sidan sa de som vill lasa det sa hittar det ganska enkelt
anda. Jag har valt att bara ha det mest essentiella pa webbutiken och sedan rikta de mer

intresserade till var huvudsida dar det finns mer material.
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Till véanster har jag satt det som visat sig vara det viktigaste for vara kunder, namligen

att vi ger 6 manaders garanti pa vara produkter. Garantistampeln syns pa alla sidor och

paminner kunderna da de funderar pa kopbeslutet. Det &r ocksa enkelt att andra bilden

eller 1agga till ytterligare stuff om man t.ex. har en kampanj eller liknande som man vill

lyfta fram. Jag har valt att kéra med en toppnavigering eftersom vara produktgrupper

samtidigt lyfts fram och man kan direkt se vad vi séljer. All 6vrig information har jag

placerat till hdger. Denna information ar aven viktig, men jag vill anda inte lyfta fram

den, utan behalla den diskret till hoger pa alla sidor.

Personligen ar jag nojd med resultatet och har fatt bra feedback av kunderna. De tycker

att sidan &ar snygg och lattanvand, speciellt gillar de att det inte finns strande moment

pa sidan och att den inte tvingar dem att se eller kopa nagonting de inte ar ute efter.



4.3 Anvandarvanlighet

Som jag redan namnde sa har sidan fatt berém for att sidan ar latt att anvanda. Med bara
3 klick sa kan man sétta en produkt i korgen och ga vidare for att bestalla den och med
ytterligare ett klick sa kommer man redan till den enkla bestéllningsfasen.

Finland Oy

Jatka ostoksia

Kori Osoite Toimitus Itella noutopiste N ELGITENE] Tarkista & tilaa

Laskutus- ja toimitusosoite Vhieensa 20000 €
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Laskutusosoite Johan Borgstrém
Paijanteentie 12

00510 Helsinki

johan@trfinland fi

Vaihda osoitetta

Figur 4. Bestallningsprocessen

Ovan en bild pa den tydliga och palitliga bestéllningsprocessen.

Pa inga sidor finns det nagra som helst banners eller stérande moment, utan sidan fun-

gerar mycket enkelt och smidigt ocksa pa mobila apparater.

4.4 Uppdaterade sidor

Det hér har varit och &r ett stort problem for mig att hitta tid for att uppdatera sidorna
tillrackligt ofta. Redan att ta bort produkter som salts ytterom webbutiken har varit ett
problem for att inte tala om att skapa intressanta texter att lasa. Hittills har jag valt att
lamna helt bort att sétta in artiklar eller foretagsnyheter for att undvika att ge en negativ
bild om sidorna inte blir uppdaterade pa ett tag. Enligt min asikt sa skall allting goras pa

bésta mojliga sétt.



I och med omstruktureringar kommer jag nu att i realtid plocka bort salda produkter.
Samtidigt sa kommer vi att en gang i veckan skriva en langre nyhet pa var huvudsida.
Dessa nyheter kommer jag da ocksa plocka in under en ny rubrik pa webbutiken sa att

kunderna pa tva stallen kan lasa om vad det hander i foretaget.

4.5 Information

Angaende informationsflodet tycker jag att jag lyckats ganska bra i webbutiken. Allting
finns pa logiska platser och det essentiella finns med. Under leveransvillkoren och in-
struktionerna for hur man bestaller sa finns det mesta kunderna behéver veta. De som
vill lasa mera om foretaget hittar enkelt till var huvudsida. 1 6vrigt finns all information
om produkterna och produktalternativen tillgangliga. Jag har ocksa fragat kunder som
kontaktar oss om de inte informationen vare tillracklig pa webbutiken, och da far jag
ofta svaret ja, men de ville prata personligen med nagon av oss. Detta passar oss ef-
tersom vi tycker det &r roligt att fa personlig kontakt med kunderna, och ofta sa syftar vi

pa informationen pa webbutiken da kunderna fragar nagonting.

4.6 SOkmotoroptimering

Vilkas webbutik har en viss inbyggd sékmotoroptimering som ger en bra grund for att
fa synlighet pa natet. Det &r en sorts stege dar man skall se till att vissa nyckelsaker ar i

skick for att webbutiken skall synas optimalt.
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Figur 5. Inbyggd sékmotoroptimering

| skrivande stund da man soker pa orden kaytetyt tietokoneet som ar de mest beskri-
vande och troligaste sokningen som vara kunder anvander, sa ligger vi mycket daligt till
pa Googles sokningar. Men detta ar ganska naturligt eftersom vi inte har utvecklat detta
omrade &nnu och vi har nyligen flyttat webbutiken till en ny doman. Vi ligger inte ens
pa de tio forsta sidorna bortsett fran ett par sma annonser pa Helsingin Sanomats webb-

sidor.

Efter ganska omfattande jobb och utredning sa har vi pa foretaget bestamt att kdpa en
tjanst fran ett marknadsledande foretag inom sokmotoroptimering i Finland. Optime-
ringstjansten kostar ganska mycket och kraver mycket grundarbete for att den skall
kunna tas i bruk. Efter att ha diskuterat med experterna pa sokmotoroptimering sa har vi
valt att inte g6ra optimeringen pa webbutiken eftersom den till grunden ar alltfor last
som plattform. Né&r det &r Vilkas som har hand om butiken som i princip ar konkurrenter
med tjansteleverantdren sa kommer det inte heller vara mojligt att gora i en stor ut-
strackning. Vi kommer istallet att géra sokmotoroptimeringen pa var huvudsida och dar-
ifran styra kunderna till var webbutik. Vilkas egen sokmotoroptimering far i fortsatt-

ningen vara kvar pa webbutiken.
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Figur 6. Huvudsidan

Denna s6kmotoroptimeringstjanst kommer att ta nagra manader innan den ar klar och
resultaten syns gradvis. Var tjansteleverantor lovar att vi skall finnas bland de fem
hogsta resultaten da folk soker pa vissa nyckelord. Dessa nyckelord ar tio till antalet och
valts av oss sjalva. Till varje nyckelord skall det daven finnas en beskrivande text eller

artikel. I skrivande stund har vi skrivit under kontraktet med tjansteleverantdren och har



gjort ett forsta utkast pa vilka nyckelord vi kommer att anvanda. Nyckelorden kommer

att vara:

o Kaytetyt tietokoneet

o Kaytetyt kannettavat
e Thinkpad kannettavat
e Blancco

e Computers in Finland
e Tietokoneen Kierratys
e Tietokoneen vuokraus
e HP tietokoneet

o Dell tietokoneet

e Tietokoneen hinta

4.7 Betalningar

Vad géller betalningar sa har jag inte utnyttjat det nara pa till full utstrackning. TKV
Finland &r traditionellt ett b2b foretag och darfor har det inte tagits i bruk ens betal-
ningsterminaler heller utan alla betalningar skéts via traditionella rakningar. Just nu gar
det enbart att betala inkop hos oss via postforskott eller med kontant hos oss. Manga kan
tanka att det ar ett misstag att inte erbjuda flera betalningsalternativ for kunderna, och sa
star det ocksa i olika kallor. Men av olika orsaker sa har vi valt att inte &n sa lange ta
nagra andra tjanster i bruk. For det forsta sa ar hela webbutiken inte var huvudbusiness,
tyngdpunkten ligger annu ocksa pa foretag och export. Att géra kontrakt med olika be-
talningstjanster kan kosta mycket och darfor ar vi inte beredda i ett sahar tidigt skede
kopa deras tjanster. En sista orsak ar ocksa det att konkurrensen inte ar sarskilt hard pa
natet och att erbjuda fler betalningssitt skulle inte ge oss nagon konkurrensfordel. Som
det ser ut nu har vi inga planer pa att erbjuda mer betalningssatt, men jag ar val forbe-
redd da den dagens kommer och vet exakt vad behéver goras och vilka alternativ det

finns.



4.8 Analyser

Redan fran forsta dagen som webbutiken var officiell har jag anvant mig av Google
Analytics eftersom den &r mycket snabb och enkel att installera. Enligt analyserna sa har
webbutiken fungerat som dnskat och 6verraskande mycket trafik har registrerats, vilket
ar positivt eftersom vi i princip inte gjort nagon som helst marknadsforing. | genomsnitt
ar det ca 200 personer manatligen pa webbutiken och en hel del av dem &r aterkom-
mande kunder. Det basta som dnda kommer fram via Analytics ar att mycket fa kunder
lamnar webbutiken efter forsta sidan. Besokarna gar igenom néastan alla sidor och spen-
derar en lang tid pa sidorna. Det &r néstan det storsta tacket man kan fa som grundare till
sidan eftersom det betyder att anvandarvanligheten, utseendet, innehallet med mera fun-

gerar och besdkarna gillar webbutiken.
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Figur 7. Google Analytics



4.9 Logistik

Alla leveranser till kunderna skoter vi via ltella eftersom det ar det naturligaste och
mangsidigaste alternativet. Eftersom vi &r ett litet foretag med grunder i b2b handel sa
kan det forekomma att nya bestéllningar fran foretag gar fére webbutikens bestallningar.
Sjalvklart forsoker vi fa ut alla bestallningar sa snabbt som mojligt och haller kunderna
uppdaterade med tidtabellen. Det som jag inte haller med Muhonen om i teorin &r att
han menar att de aldrig &r nédvandigt att satta hela transportkostnaden pa kunden och
mojligtvis erbjuda gratis leveranser. De foretag som kan erbjuda gratis leveranser bety-
der ju att da ar transportkostnaderna inbakade i priset vilket jag personligen inte tycker
om. Jag som konsument vill veta exakt vad produkten kostar och hur mycket transport-
kostnaden blir. I var webbutik fakturerar vi 15€ {6r transporten och da blir det ingen
vinst dver for oss. Men nu har vi inte heller ett skilt kontrakt med Itella som de storre
foretagen har och far darmed avsevart billigare transporter.
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Suomenlinnan Kioski Oy

Iso Mustasaari 1C
00190 HELSINKI

(ma-pe 820 - 1715, 1a 9.00
-17.55, su 10.20 - 16.30)

Posti, Lauttasaari
Kaupungista pain ajett
ostoskeskuksen jalkesn

Gyldénintie 7
00200 HELSINKI

(ma-pe 9.00 - 18.00)

Pakettiautomaatti, S-
market Lauttasaari
Kassoja vastapaata

Lauttasaarentie 28-30
00207 HELSINKI

(ma-pe 7.00 - 21.00, la 7.00

Posti,
Verkkokauppa.com
Verkkakauppa com/Kioski

Tyynenmerenkatu
11/Kioski 24h
00220 HELSINKI

Pakettiautomaatti,
Verkkokauppa.com
Jatkasaari
Autohallin sisaantuloaula

Tyynenmerenkatu 11
00225 HELSINKI

Figur 8. Leveransalternativ



5 DISKUSSION

Syftet med detta arbete var att ga igenom den grundléaggande teorin for att skapa en
webbutik och sedan grunda en dkta webbutik i arbetslivet. Meningen var att arbetet
ocksa skall fungera som ett bra stod fér andra som vill starta en egen webbutik eller ut-
veckla en befintlig. Det har varit ett langt projekt som kravt stora insatser tidsméssigt.
Projektet paborjades i augusti ar 2012 och avslutades i maj 2013. Den kunskap som jag
hade fore arbetets borjan hade jag fatt fran kursen elektroniska affarer i Arcada samt ett
projekt inom Eye-tracking. Dessa gav mig en bra start for att sjalv skapa en &kta webbu-
tik.

Det finns inte mycket relevant teori for moderna webbutiker. Visst hittar man teori om
webbutiker och webbsidor men de handlar mest om standarden och teknikerna for aldre
webbsidor. Med dagens teknik s& uppnar man enkelt sakerna som de aldre teorierna tar
upp med tekniker som flash och nya versioner av html. Kéllorna borde konstant uppdat-
eras for att hallas med i teknikens snabba utveckling.

| dagens lage ar det ocksa svart att satta finger pa vad som é&r ratt och fel satt att bygga
upp en webbutik. Allting borde anpassas for verksamheten, det &r stor skillnad mellan
att salja klader och att sélja t.ex. teknisk utrustning for datorer. Webbutiken som séljer
klader bor vara anpassad for bilder medan teknisk utrustning behdver detaljerade speci-
fikationer. Det ar ocksa en skillnad om man har en webbutik for konsumenter eller for
b2b handel. Vad man kan konstatera &r att teorin hjalper en att fa en bra start, men ju
mer man utvecklar en webbutik desto mer behdver man sunt bondférnuft. Detta mérke
jag bra nar nu skulle skapa mitt foretags webbutik. Teorin ar bra som stéd, men de bésta
resultaten kom jag fram till via att forsoka och misslyckas och forsoka igen och hitta en
battre 16sning pa problem.

Da jag sjalv grundade webbutiken och bérjade utveckla den sa tittade jag inte mycket pa
teorin. Utan gick rakt pa sak utan att desto mera lasa igenom hur man borde gora. Denna
approach tycker jag att alla mindre foretag skall ha, kavla upp d&rmarna och bara bérja
nagonstans. Inte sager jag att man inte borde lasa teorin fére man grundar en webbutik
men gor man det kan man enkelt fa en fel bild och inte forsta rakt vad som menas. Annu

vérre om man blir radd eller oséker pa vad man ger sig in pa. Sma foretag i Finland be-



hover webbutiker och det varsta skulle vara om teorin skrammer bort folk fran att verk-
ligen gora det. Det &r en annan sak om man utvecklar webbutiker for stora foretag, det
ar en klass for sig som jag inte tanker ta del i. Men smaforetag borde i alla fall forsoka,
om det sedan visar sig omdjligt sa kan man soka experthjélp och kopa tjansten. Da ar
det ocksa mycket bra att ha lite erfarenhet fran borjan, da har man en idé om vad man

betalar for och vad man kan krava.

Sjalv tycker jag att jag lyckats bra med mitt projekt. Det har tagit tid, men det ar natur-
ligt. Man kan inte bygga en webbutik pa tva veckor och satta lapp pa luckan. For att
uppna ett bra resultat sa skall webbutiken hela tiden utvecklas och fa mogna. Som jag
tidigare namnde sa blir man enkelt blind for sitt eget arbete, da behéver man ta lite av-
stand och fa respons av andra, saval helt utomstaende som kollegor.

Jag medger att jag var for ivrig i borjan och inte gjorde grundarbetet tillrackligt nog-
grant. T.ex. sa borde jag ha satt mera tid pa allting som jag laddade upp pa webbsidan
och se till att jag har en klar struktur, framst pa bilderna. Det &r ndgonting som jag nu
senare lider av om jag vill gora forandringar till webbutiken da jag har mycket svarare

att hitta det jag soker efter bland min mediedjungel.

Sokmotoroptimeringen lyckades mycket bra. I alla de tio orden som vi optimerade sa
har vi en plats inom topp 5 pa Googles sokningar. Sokoptimeringen var mer riktad till
att ge en allmén synlighet for hela féretaget och inte bara webbutiken. Men genom att
smidigt styra kunderna vidare sa har vi ocksa fatt mer trafik till webbutiken. Manga har
undrat varfor vi inte har webbutiken pa samma sida som huvudsidan. Svaret ar ganska
enkelt, genom att ha tva olika sidor online sa kan man med réatt optimering fa tva platser

pa Googles sokningar.

Vad géller logistiken samt pengaflodet i webbhandeln sa skulle manga experter ge kritik
for vara alternativ. Da teorin sager att man inte bor forlora en kund genom att inte ha
tillrackligt manga leverans samt betalningsalternativ for den, Detta &r jag dock inte radd
for. Jag kan rakna pa en hand de kunder som registrerat sig pa var webbutik, men inte
kopt ndgonting. Ingen kund har heller klagat pa att vi inte har tillrackligt med betal-
ningsalternativ. Posten eller Itella haller ocksa hela tiden pa att utvidga sin verksamhet

och det kommer mer och mer stéllen att avhamta sin post. Vi kommer knappast heller



att utveckla detta i en snar framtid eftersom det fungerar for oss och det fungerar for

vara kunder.

6 SLUTORD

Redan efter att jag skapade min férsta webbsida sa visste jag att det var ndgonting som
jag kunde och ville gora mera. Att ha méjligheten att kunna skapa en akta webbutik i ar-
betslivet har varit mycket roligt och kravande. Varje gang jag 6ppnar webbutiken for at
uppdatera den sa lar jag mig nagonting nytt, och det &r ocksa det som gett mig motivat-
ion att fortsatta utveckla den. Webbsidor och butiker ar aldrig fardiga, man maste kon-
stant forbattra dem for att hallas med i utvecklingen. Jag ar anda mycket néjd med vad
jag astadkommit hittills och TKV Finland har nu en bra grund att bygga vidare pa.
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