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1 Johdanto

Yritysten verkottumiseen liittyvin kiinnostuksen syy on erilaisten tehokkuusetujen
hankkimisessa. Tehokkuuteen pyritidn seki sisdisten ettd ulkoisten kumppanijirjestel-
mien keskindiselld integroimisella. Tallaisen joustavan automaation toteuttaminen ei ole
aivan vihiinen projekti. Projekti on suuri, mutta oikein toteutettuna myos kannattava.
Suuria onnistumisesimerkkeji ovat Cisco ja Dell. Vuoden 1999 aikana Dell Computer
kasvatti Suomessa litkevaihtonsa lihes kaksinkertaiseksi ja yrityksen suhteellinen netto-

tulosprosentti on yli kymmenkertainen laitetoimittajien keskimairiiseen lukuun verrat-

tuna. (Keskinen 2000, 127.)

Kuvio 1 esittaa yrityksen asemaa verkkokaupankaynnin verkottumishaasteiden keski-

pisteessa.

e-liilketoiminta
visio ja

: strategia

T avaran-

YRITYS X

e-marklina-
paikka

Asiakassuhteen ja -tietojen hallinta, CRM..

Asiakkaat

toimittajat

Logistiikka, tilaus-toimitusketjun hallinta, ERP, SCM..

e-arkkitehtuuri

Kuvio 1. Yritys verkkokaupankdynnin haasteiden keskipisteessa (Keskinen 2000, 128)

Tama opinndytetyona tehty tyoeliman kehittimistehtava liittyy verkkokaupan toimin-
nan tehostamiseen erityisesti integraationakokulmasta teknisia ratkaisuja ja prosesseja
kehittamalla. T4ssa opinndytetyoraportissa esitelty opinnéytetyoprojektina tehty tutki-

mus on osa asiakasyritykselle tehtdvia laajempaa kehittimisprojektia.



Yritys jonka toimeksiannosta projekti tehtiin, on Active Group. Active Group toimii
kahdella erilliselld toimialalla, yritys tarjoaa tulkkaus- ja kddnnospalveluita, sekd toimii
audio-alalla vihittaiismyyjiana ja maahantuojana. Téssd opinnaytetyoraportissa kuvattu
kehittimisprojekti liittyy yrityksen vuonna 2010 aloittamaan audio-alalla toimivaan

verkkokauppaan Active Audio, jonka l6ytad verkko-osoitteesta www.activeaudio.fi.

1.1 Tutkimuksen taustat

Active Audion verkkokauppa on rakennettu ja kehitetty tdyttimain sen hetkiset tar-

peet, eika kdytossa ole ollut yhteniista jatkuvuus-strategiaa verkkokaupan tulevan kehi-
tyksen suhteen. Tamin myota verkkokaupan litketoimintalogiikka, tekniset ratkaisut ja
niiden paivitykset on rakennettu pala palalta, ja aina my6s mahdollisimman kustannus-

tehokkaasti.

Yrityksen verkkokaupan nykyisessd tilanteessa nakee paivittdisissd toiminnoissa selvasti
etta kaupan toimintojen kokonaisuus on hieman hajaantunut. Hajaantuminen aiheuttaa
yrityksen toiminnalle selvisti operatiivisia ongelmia. Koska vain pieni osa toiminnoista
on pystytty automatisoimaan, verkkokaupan ja muiden sihkéisten myyntikanavien ope-
rointi ja ylldpito vaativat paljon manuaalista tyota. Hajaantuminen tulee my6s vaikeut-
tamaan jatkossa yrityksen verkkokaupan jatkokehittimisti, sekd uusien myynti- ja
markkinointikanavien kdyttoonottoa. Yrityksen toiveissa onkin verkkokaupan toimin-
nan tehostaminen, niin ettd samoilla henkiloresursseilla pystyttiisiin operoimaan seka
nykyisid myyntikanavia tehokkaammin, ettd luomaan uusia myynti- ja markkinointi-

kanavia, joiden myota pystytdan kasvattamaan yrityksen myyntia.

Yritykselle tehtdvin verkkokaupan kehittamisprojektin tavoitteina ovat:

— kartoittaa verkkokaupan nykytila

— maaritelld kehittimiskohteet

— luoda mallit toiminnan tehostamiseksi 16ydettyihin kehityskohteisiin
— tehda kayttoonottosuunnitelmat

— toteuttaa uudet tekniset ratkaisut.



Tama opinnaytetyoprojekti ja sen raportointi toteutettiin kehittimisprojektin ensim-

maisen kolmen vaiheen aikana.

Opinniytetyoprojektin tavoitteena on tutkimuksen avulla luoda yritykselle malli verk-
kokaupan valituista teknisistad ratkaisuista, joilla pystytdin tehostamaan sen toimintaa

ottaen huomioon yritykselld kédytettivissd olevat resurssit.

Yritykselle tehtiva kehittimisprojekti jatkuu edelld kuvatun mukaisesti opinnaytety6-
projektin jilkeen vaiheilla, joiden tavoitteena on auttaa toteuttamaan luotujen mallien
mukaiset ratkaisut. Uusien ratkaisujen kayttoonoton tarkoitus on tehostaa verkkokau-

pan toimintaa ja kasvattaa myyntid, lisadmittd yrityksen henkil6resursseja.

Talle opinnaytetyolle rajattiin kehitysprojektin nykytilan kartoitusvaiheessa loydetyista
kehittimiskohteista tarkempi tutkimusaihe, jonka muodostumisesta kerrotaan seuraa-
vassa kappaleessa. Kehittamisprojektin kayttoonottosuunnitelmat ja varsinaiset toteu-
tukset rajattiin jo suunnitteluvaiheessa pois opinniytetyoprojektin laajuudesta, koska
tehostamistoimenpiteiden toteutukselle ei ollut vield olemassa allokoitua budjettia tai

alustavia aikatauluja.

1.2 Tutkimusaiheen valinta

Kehittaimisprojekti kidynnistyi yleiselld verkkokaupan nykytilan kartoituksella ja kehit-
tamiskohteiden mairittelylld. Kartoituksessa 16ytyi useita kehittimiskohteita verkko-
kaupan toimintatavoissa ja teknisessi infrastruktuurissa. Eniten huomiota vaativat ke-
hittimiskohteet 16ytyivat nykyisten teknisten ratkaisujen lihes olemattomista integraati-
oista, jonka my6ta péivittdinen operointi ja yllapito vaativat paljon manuaalista tyota.
Selkeitd yrityksen manuaalista tyOkuormaa lisddvid integraatioiden puutteita 16ytyi seka
ulkoisesti erl myynti- ja markkinointikanavien valilla, ettd sisaisesti kiytettyjen kuitti-,
laskutus-, ja kirjanpito-ohjelmistojen valilld. Integraatiopuutteiden lisiksi yhdeksi tirke-
aksi kehityskohteeksi 16ytyi sosiaalisten medioiden puuttuminen kokonaan yrityksen

nykyisistd myyntikanavista ja sahkoisesta markkinoinnista.



Loydetyistd kehittimiskohteista analysoitiin yhdessd Active Groupin kehittimisprojek-
tin johtoryhmin kanssa myyntikanavien integraatioiden ja niiden rakentamisen mahdol-
listavien teknisten ratkaisujen kyvykkyyden kehittiminen eniten myyntiin vaikuttavaksi,
ja siten tarkeimmaksi osa-alueeksi. Myyntikanavien integraatiomahdollisuuksien paran-

taminen valikoitui siten myos opinnédytetyoprojektissa tarkemmin tutkittavaksi aiheeksi.

1.3 Tutkimusongelma, tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuksen viitekehys

Active Audion nykyinen verkkokauppaympiristé myyntikanavineen on erittiin tyolas
operoida, eikd se mahdollista yrityksen suunnitelmissa olevaa laajentamista lisimyynti-

kanaviin.

Active Audio kiyttdd verkkokauppansa myyntikanavoina tilld hetkelld omaa Ideako-
neen tarjoamaan valmiiseen verkkokaupparatkaisuun perustuvaa verkkokauppasovel-
lusta, Huuto.net nettihuutokauppaa, Hintaseuranta.fi-palvelua ja yritys X:n ulkomaista

verkkokauppaa, joka toimii Baltian maissa.

Kaikkien ndiden myyntikanavien tuotetietoja ja myynti-ilmoituksia operoidaan nykyti-
lanteessa toisistaan erilladn kunkin palvelun omien kayttoliittymien kautta, joten uusien
tuotteiden lisidminen ja tuote-, hinta- ja varastosaldopaiivitysprosessit ovat hyvin raskai-
ta. Varsinkin oma verkkokauppa ja Huuto.net vaativat paljon aikaa vievda manuaalista
tyOtd tuotepdivitysten parissa, koska niissd operoidaan tuotteita yksitellen Internet-
pohjaisten graafisten hallintaliittymien kautta. Hintaseuranta.fi ja ulkomaisen verkko-
kaupan tuoteilmoituksia hallinnoidaan sen sijaan tiedostopohjaisesti, joten ne ovat
huomattavasti helpommin operoitavissa, koska kaikkia tuotteita pystytain hallinnoi-
maan samanaikaisesti. Hintaseuranta.fi:ssa tuotteiden hallinta suoritetaan ascii-

tekstitiedoston avulla ja ulkomaisen verkkokaupan tuotteiden XMIL-tiedostolla.

Yrityksen toiveissa olisi tulevaisuudessa laajentaa myyntikanavia muihinkin suosittuthin
suomalaisiin myyntikanaviin kuten Tori.f1 ja Keltainen Porssi, sekd ulkomaille tiettyihin
mathin esimerkiksi eBay verkkohuutokaupan vilitykselld. Nykytilanteessa lisakanavien

operointi ilman lisdhenkil6resursseja ei ole télld hetkelli mahdollista jos niiden tuotehal-

lintaprosessit vaativat samanlaista manuaalista operointia kun oma verkkokauppa ja



Huuto.net, tai merkittivasti muista nykyisistd kanavista poikkeavaa tiedostopohjaista

operointia.

Tutkimuksessa haetaan kirjallisuudesta tukea verkkokaupan toimintatavan ja teknisten
ratkaisujen uudelleen suunnittelulle kohti parempaa integraatiokyvykkyyttd myynti-
kanavien vililld. Kirjallisuudesta pyritidn lisiksi l16ytdimédin tukea jo luoduista ja kdytos-
sd olevista ratkaisuista sekd malleista, joita pystytddn kayttimain ldhtokohtana luoduille

integraatiokyvykkain verkkokaupan malleille.

Opinnaytetyoprojektin tutkimuksen tavoitteena on luoda olemassa olevista ja tulevista
verkkokaupassa hyodynnettavista integraatiotekniikoista mallit, joilla pystytdan paran-
tamaan verkkokaupan ja erityisesti Active Audion verkkokaupan integraatiokyvykkyyttd

erl myyntikanavien valilla.

Tutkimuksen viitekehys esitetdin kuviossa 2.
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Kuvio 2. Tutkimuksen viitekehys.

1.4 Kiytettivit tutkimusmenetelmiit

Opinniytetyoprojektin tutkimusosuus toteutettiin yksinkertaistetusti neljassa vatheessa:



— nykytilan kartoitus ja tutkimusprojektin mairitteleminen
— teoreettinen tarkastelu
— empiirinen tutkimus

— mallien luominen ja testaus.

Tutkimuksen teoriataustan rakennusvaihe ja empiirisen tutkimusaineiston kerddmisvai-
he ovat osittain piillekkiisid. Tehtivissd teoreettisessa tarkastelussa saadaan selville
paljon tietoja integraatioratkaisuista, joita pystytidn kayttimain empiirisessa tutkimuk-
sessa tutkimusaineistona malleja luodessa. Pdinvastoin my0s teoreettisen tarkastelun
jalkeen empiiristd tutkimusaineistoa kerattiessa saadaan yleisia tietoja, joita pystytain

kayttimain tutkimuksen teoriapohjan leventimiseen ja syventimiseen.

1.4.1 Npykytilan kartoitus ja tutkimusprojektin miiritteleminen

Yleinen Active Audion verkkokaupan nykytilan kartoitus tehtiin jo ennen varsinaista
opinndytetyoprojektin alkua, kuten kuvattiin timan raportin kappaleessa 1.2. Opinnady-
tetyOprojektin aikana kartoitetaan nykytilanne tarkemmin nimenomaan tutkimusatheek-

si valitusta myyntikanavien hallinnoimisesta.

Miirittelyvaiheessa neuvotellaan my0s paitetystd tutkimusaiheesta yhdessd koulun ja
asiakasyrityksen kanssa. Neuvottelujen perusteella muodostetaan tarkempi tutkimus-
suunnitelma miten paitetyn tutkimusaitheen kanssa kannattaa edeta, niin ettd opinnayte-
tyoprojektin tutkimuksesta saadaan rakennettua mahdollisimman kattava lopputy6 kou-

lua varten ja paras mahdollinen hyo6ty asiakasyrityksen tarpeisiin.

1.4.2 Teoreettinen tarkastelu

Teoreettisessa tarkastelussa rakennetaan tutkimukselle tietopohjaa hankkimalla katta-

vasti tietoa sahkoisesta litketoiminnasta, verkkokaupankaynnista, verkkokaupasta, ylei-
simmistd kdytossa olevista verkkokauppasovelluksista, olemassa olevista integraatiorat-
kaisuista ja yleisimmista verkon markkinointi- ja myyntikanavista. Tutkimuksen padasi-

allisina lahteind malleja ja yleisia teknisia ratkaisuja etsittdessa kaytetaan verkkokauppa-



alan kirjallisuutta, internet-julkaisuja ja erilaisten verkkokauppalalla toimivien yritysten

kotisivuilta 16ytyvai informaatiota ja dokumentaatiota.

Teoreettisen tietopohjan rakentaminen vaiheittain:

1. Yleistiedon kerddminen sihkoisestd litketoiminnasta, verkkokaupankaynnisté, verk-
kokaupoista ja erilaisista verkkokauppatyypeistd

2. Tutkitaan yleisimmait verkkokauppasovellukset ja valitaan niista sopivimmat jatko-
tutkimusten kannalta

3. Tutkitaan yleisimmit mahdolliset myynti- & markkinointikanavat ja valitaan niistd

sopivimmat jatkotutkimusten kannalta.

1.4.3 Empiirinen tutkimus

Empiirisessd tutkimusosiossa kuvataan aluksi Active Audiolla kaytossi olevat myynti-
kanavat ja niiden timinhetkiset tekniset ratkaisut. Empiirisen tutkimusosion runkona
on kattava selvitystutkimus olemassa olevista ja tulevista verkkokaupankiynnissa hyo-
dynnettivistd malleista ja tekniikoista esimerkkeineen, joilla pystytiddn parantamaan

verkkokaupan integraatiokyvykkyyttd eri myyntikanavien vililla.

Varsinaista selvitystutkimusaineistoa keritessa teoriataustan rakentamisvaiheessa vali-
koituneiden mielenkiintoisimpien verkkokauppojen, myyntikanavien ja verkkokauppa-
ratkaisujen tarjoamista integraatioratkaisuista rakennetaan kayttimalld pddasiallisena
lihteend myyntikanavien ja erilaisten verkkokauppasovelluksia ja -ratkaisuja tarjoavien

yritysten kotisivuilta 16ytyvid informaatiota ja teknistd dokumentaatiota.

Tutkimuksen esiselvitysvaiheessa havaittiin ettd myyntikanavien integraatioasia on hy-
vin uusi aihe, josta julkiset tiedot aiheesta ovat suurelta osin melko puutteellisia tai hy-
vin yleiselld tasolla. Riittavin tutkimusaineiston saamisen turvaamiseksi tutkimuksessa
suoritetaan kyselyt integraatioratkaisuista myyntikanaville ja verkkokaupparatkaisujen
tarjoajille, joilla keratddn lisaiinformaatiota julkisesta informaatiosta vaillinaiseksi jadnei-
siin kysymyksiin. Kyselyiden tuloksia tarkennetaan ja syvennetdin tarpeen mukaan tie-

tyiltd vastaajaosapuolilta lyhyelld teemahaastattelulla, joko puhelimitse tai sihképostitse.



Empiirisen tutkimusaineiston keradminen vaiheittain:

1. Tutkitaan valittujen verkkokauppasovellusten mahdollistamat nykyiset integraatiot
verkkokauppasovellusten ja -ratkaisujen tarjoajien kotisivuilta, teknisestd dokumen-
taatiosta ja muista online-ldhteista.

2. Tutkitaan valittujen myyntikanavien mahdollistamat nykyiset integraatiot heidin ja
raatiloityjen verkkokaupparatkaisujen tarjoajien kotisivuilta, teknisestd dokumentaa-
tiosta ja muista online-lahteista.

3. Muodostetaan ja suoritetaan puolistrukturoitu sihképostikysely integraatioratkaisuis-
ta valituille verkkokauppasovellusten tarjoajille.

4. Muodostetaan ja suoritetaan avoin sihkSpostikysely integraatioratkaisuista valituille
myyntikanaville.

5. Suoritetaan kyselyiden vastausten perusteella tarvittaessa tarkentavat teemahaastatte-
lut pddasiassa sihkopostitse valituille vastaajaosapuolille.

6. Tutkitaan 16ytyyko mielenkiintoisia elavin elimin esimerkkejd mahdollisista jo ole-

massa olevista integraatioratkaisuista verkkokauppojen ja myyntikanavien valilla.

1.4.4 Mallien luominen

Mallien luomisessa kiytetdidn mahdollisesti jo teoreettisessa tarkastelussa tai empiirises-
sd tutkimuksessa 16ytynytta valmista mallia, tai luodaan kokonaan uusi malli l6ydettyjen
esimerkkien perusteella verkkokaupan teknisisti ratkaisuista, joilla pystytddn tehosta-

maan toimintaa saavuttamalla parempi integraatiokyvykkyys eri myyntikanavien vililla.

Malleja luodaan kaksi erillistd. Ensimmiinen on yleisempi ldhinni teoreettinen toteu-
tukseltaan todennakoisesti hankala, kallis ja vasta tulevaisuudessa mahdollinen optimaa-
listen integraatioiden malli. Optimaalisen mallin kiytté todenndkoéisesti vaatisi yritysta
siirtymaan tdysin uusiin teknisiin ratkaisuihin verkkokauppaymparistossiaan, mukaan
lukien itse kaytetty verkkokaupparatkaisu. Toinen malli on nimenomaan Active Audio-
ta varten radtiloity kiytinnollisempi ja todenndkéisemmin kidyttoon otettava kevyempi
ja edullisempi malli. Tama malli pystytdan toteuttamaan pienemmilld teknisilldi muutok-
silla ja nykyisia ratkaisuja kehittimalla, mutta joka ei sisalld aivan niin sujuvaa operointia

ja hyvia integraatiomahdollisuuksia kuin optimaalinen malli.



Konstruktiona luotu malli testataan esittelemalld tulokset asiakasyritykselle ja haastatel-
laan yrityksen edustajilta mallin realistisista toteuttamismahdollisuuksista. Jos luotu mal-
li sisdltdd mahdollisia parannusehdotuksia my6s yritysti eniten kiinnostaville myynti-
kanaville ja verkkokauppasovelluksille, pyritddn esittelemdin mallin relevantteja osia

my0s heille kehitysehdotuksina mahdollisuuksien mukaan.

1.5 Rajaukset

Opinniytetyoprojektissa luotujen mallien uusien teknisten ratkaisujen toteuttaminen ei
kuulu opinnaytetyoprojektin laajuuteen, koska toteutukselle ei ole olemassa allokoitua

budjettia tai alustavia aikatauluja.

Tutkimuksessa keskitytddn yrityksen toiveiden mukaisesti valmiisiin verkkokaupparat-
kaisuihin, joten eri verkkokauppasovellusalustoja ei kasitelld tassa tutkimuksessa erityi-

sen syvallisesti.

Tutkimusmenetelmisti jouduttiin rajaamaan pois laajat teemahaastattelut padasiallisena
aineistonkeruumenetelmina suuren haastateltavien mairan ja projektin tiukan aikatau-
lun takia, vaikka tima olisi ehki ollut luontevin aineistonkeruumenetelma taminkaltai-
sessa tutkimuksessa useimpien kirjallisuuslahteiden perusteella. Lisaksi jo integraatio-
aiheesta tehtyjen esitutkimusten perusteella pystyttiin ennustamaan, etta tarkasti muo-
dostetut kyselyt yhdessé teoriapohjan ja kyselyitd seuraavien vastauksia tarkentavien
avointen sahképostitse suoritettavien teemahaastatteluiden kanssa tulevat tuottamaan

riittavan tutkimusmateriaalin luotavia malleja varten.

Tutkimuksessa kisiteltavista myynti- ja markkinointikanavista rajattiin pois kaikki missa
ei kisitelld varsinaisia tuotetietoja, eikd siten yleensa ole varsinkaan jatkuvaa integraa-
tiotarvetta verkkokaupassa myytivien tuotteiden tietojen suhteen. TAma rajasi pois pal-
jon erityisesti verkon yleisimpid mainostustapoja, kuten hakukone- ja bannerimainon-

nan.



2 Tutkimusmetodologia

Hyvin pelkistetysti tutkiminen on tutkimusaiheen etsinnasta atheen tismentymisen ja
ongelmanasettelun kautta tutkimuskysymysten vilitykselld tutkimusaineiston hankin-
taan ja tuon aineiston analysointiin etenevi prosessi. Tutkimusaineiston analyysin tu-
loksista tehdyt tulkinnat ja johtopdatokset arviointeineen ja selityksineen ovat tutkimus-

tuloksia, joilla vastataan asetettuthin kysymyksiin. (Pihlaja 2005, 16.)

2.1 Tutkimusprosessi

Pihlajan (2005, 25.) mukaan tutkimusprosessi voidaan jakaa eri vaiheisiin monella eri
tavalla. Hirsjarvi, Remes, Liikanen & Sajavaara (1993, 12) esittavit kuvion 3 mukaisesti
tutkimuksen kulun neljassd paiavaiheessa. Padvaiheet ovat atheeseen perehtyminen, tut-

kimussuunnitelma, tutkimussuunnitelman toteutus ja tutkimuksen raportointi.

ATHEESEEN PEREHTYMINEN
Aihepiin
Tehtivialueen valinta

Aiempaan tutkimukseen ja
teoreettisiin selvityksiin
tutustuminen, kiisitteiden
valinta ja selkeyttiminen

L -

TUTKIMUSSUUNNITELMA

Tutkimusongelmien tismentiminen)|

Tutkimusmenetelmin valinta

Aineiston keruu-, kisittely-, ja
raportointisuunnitelmat

Tybohjelma (aikataulu, rahoitus,
palautteet)

<L -

TUTKIMUSSUUNNITELMAN
TOTEUTUS

Tutkimusaineiston keruu

Aineiston analysointi ym.

~- _=

TUTKIMUKSEN RAPORTOINTI

Kuvio 3. Tutkimuksen kulku (Hirsjarvi ym. 1993, 12.)

10



Jenkinsin malli (Jarvinen & Jarvinen 2004, 3) vahvistaa hyvin samanlaiset vaitheet kulun

tutkimukselle:

— idea

— kirjallisuuskartoitus
— tutkimusaihe

— tutkimusstrategia
— koesuunnittelu

— tietojen keruu

— tietojen analysointi

— tulosten julkaiseminen.

Pihlaja (2005, 25.) esittda tutkimuksen padvaiheet pelkistetysti seuraavan luettelon mu-

kaisesti hieman yksityiskohtaisemmin:

— tutkimusaiheen etsintd ja valinta

— tutkimusaiheen rajaaminen ja tismentiminen

— tutkimuksen johtoajatuksen ja nikékulman pohdinta

— tutkimuksen lahtokohtien ja tutkimustyypin erittely

— sitoumusten, teorian ja kisitteiden pohdinta

— tutkimuskysymysten muotoileminen

— viitekehyksen, tutkimusasetelman ja tutkimussuunnitelman laadinta
— kirjallisuuteen tutustuminen

— teoriataustan rakentaminen

— tutkimusmenetelmien arviointi ja valinta

— tutkimusaineiston hankinta

— alneiston analysointi

— tutkimustulosten tulkinta ja erittely seka johtopaitosten teko

— tutkimuksen ja sen tulosten pohdinta seki tutkimuksen arviointi

— tutkimusraportin kirjoittaminen.
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Tamain raportin kappaleessa 1.4. esiteltiin tissd opinnaytetyossa kaytettavia tutkimus-
menetelmia, jotka suunniteltiin noudattamaan hyvin tarkasti edelld esiteltyja tutkimus-

prosesseja.

2.2 Tutkimusstrategia

Yritykselle tehtiva kehitysprojekti kokonaisuudessaan mukaan lukien opinnidytetyopro-
jektin osuus suoritetaan konstruktiivisena tutkimuksena. Tutkimuksessa kaytetddn kva-
litatitvista eli laadullista tutkimusotetta. Tutkimusaineiston kerdamisen menetelmani

kaytetddn selvitystutkimusta kyselyiden ja haastatteluiden muodossa.

2.3 Konstruktiivinen tutkimus

Konstruktivistinen nakokulma tarkoittaa tiedon aktiivista ja itseniistd rakentamista ja
luomista. Konstruktiivisessa tutkimuksessa on rakennettava tietoa ensimmaisesta tut-
kimusaihion hahmottelun ja tunnusteluista lihtien, aina raportin kirjoittamiseen saakka.
Tiedon rakentamisessa on kyse tietynlaisesta ajattelu- ja toimintatavasta, jossa aktiivises-
ti etsitddn, tyOstetddn ja arvioidaan erilaisia tietoja. (Pihlaja 2005, 15.) Konstruktiivisessa

tutkimuksessa kdytetdan usein hyvaksi my6s muita tutkimustapoja (Ryabov, 2013).

Lukka (2000) esittdd kuvion 4 mukaisesti konstruktiivisen ldhestymisen tutkimus- ja

kehittamisprosessiin kuudessa eri vaiheessa.

s N N N N/ Vg A
3 6. Konstruktion
2. Kdytinnén Innovatiivisten 5. . viimeistely ja
L. Kaytannén |45 teoreettisen || teoreettisten 4. Konstruktion Teoreettisen kiytinnoén
ongelman tiedon ratkaisujen ja || testaus osien . soveltamis- >
et e identifiointi ja hdolli k
maantte]y hankinta kiytinnén analysoint mahdollisuuk-
konstruktion sien
teemasta . we
toteuttaminen madrittiminen
A\ A\, A\, A N ~ N "\ A

Kuvio 4. Tutkimus- ja kehittamisprosessi konstruktiivisen lihestymisen mukaan (Lukka

2000.)



Ryabov (2013) vahvistaa edelld esitetyt kuusi konstruktiivisen tutkimuksen vaihetta,
mutta muistuttaa myos ettd kdytinnossd nama vaiheet eivit seuraa toisiaan yksinkertai-

sessa jarjestyksessa, vaan prosessi on seka iteratiivinen, ettd joskus rekursiivinen:

— 16yda kaytinnostid nouseva ongelma

— hanki tietamysta aiheesta ja ongelmasta

— innovoi, toisin sanoen rakenna ongelman ratkaisuehdotus, timi on heuristinen pro-
sessi eli teoreettiset perustelut ja testaus tehddin myohemmin

— esittele ettd rakennettu ratkaisu toimii

— niytd teoreettiset yhteydet ja tutkimuksen saavuttamat

— tutki l6ydetyn ratkaisun yleistimismahdollisuudet.

2.4 Kvalitatiivinen tutkimus

Laadullisessa tutkimuksessa tavoitellaan merkityksia, mielekkaita oivalluksia, asioiden
vilisten yhteyksien 16ytimista seki kaiken tallaisen lopputulemana tutkimuskohteen
ymmartamistd seka sen tarkoituksen ja merkityksen paljastamista, eli lyhyen ytimek-
kadsti vastauksen antamista kysymykseen, millainen tuo tutkittu asia, ilmi6, tapahtuma
tms. on, ja mihin sen olemassaolo ja sen eri muodot liittyvit ja perustuvat. (Pihlaja

2005, 100-101.)

HAMK:n tutkijayliopettaja Henrik Réasasen (2013) mukaan paisyyt kvalitatiivisen eli
laadullisen tutkimuksen tekemiseen ja kvalitatiivisten menetelmien kdytt6on, ovat tut-
kimusprojektin paamaira, tausta ja tutkijan aiempi kokemus. Tutkimusongelmat, jotka
keskittyvit henkilon kokemuksen tai kayttaytymisen paljastamiseen, tai kun haluamme
paljastaa ja ymmirtdd ilmiotd, mistd el tiedetd paljoa, ovat tyypillisid esimerkkeja kvalita-

titvisesta tutkimuksesta.

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa on kolme péddosatekijaa (Rasinen, 2013):

— Tieto, joka usein keratain haastattelujen ja havainnoinnin kautta.
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— Tulkitseva tai analyyttinen toimenpide tarkoittaa kisitteellistivien tekniikoiden kayt-
tOd ja 16ydoksisti tai teorioista 16ydetyn tiedon analysointia.
— Raportti voi olla kirjoitettu tai suullinen. Opiskelijoiden tapauksessa raportti kirjoite-

taan opinndytetyon tai projektin muodossa.

2.5 Selvitystutkimus

Kyselevien tutkimusmenetelmien kaksi lajia ovat suullinen kyseleminen eli haastattelu,
englanniksi interview ja kirjallinen kysely, englanniksi questionnaire. Niilld ei ole peri-
aatteellista eroa, onhan niilld englannin kielessa yhteinen nimikin, survey eli selvitys. Ne
ovat titen monessa tilanteessa vaihtoehtoisia metodeja. (Aalto-yliopiston taiteiden ja

suunnittelun korkeakoulu 2013.)

HAMK:n Henrik Risisen mukaan tutkimuksissa yleisimmin kaytetty ensisijainen tie-
donkeruumenetelmi on kommunikaation kautta. Tiedonkeruuseen timain lihteen kaut-

ta on kolme tapaa:

— postitutkimus, eli kysely
— henkilokohtainen haastattelu

— puhelinhaastattelu.

Haastatteluja pidetdin sopivampina kvalitatiivisiin tutkimuksiin, kun taas kyselyt ovat

sopivampia kvantitatiiviseen tutkimusmetodologiaan (Rdsinen 2013).

Useimmat lihteet, kuten Tampereen teknisen yliopiston litkenteen tutkimuskeskus
Verne ei rajaa kyselyitd paremmin sopiviksi kvalitatiiviseen tai kvantitatiiviseen tutki-
mukseen, vaan sen mukaan kyselyjen avulla voidaan kerata seké kvantitatiivista ettd
kvalitatiivista tietoa. Tutkimusaineiston keruussa voidaan kiyttii erilaisia kyselyteknii-
koita, kuten strukturoituja puhelinhaastatteluja, postikyselyita tai Internet-kyselyita.

(Tampereen tekninen yliopisto 2013.)
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Aalto-yliopiston taiteiden ja suunnittelun korkeakoulu pureutuu syvemmille metodin
valintakysymyksessi ja jaottelee metodin valinnan ennemminkin ohjautuvan tutkimuk-

sen tietopohjan perusteella kun suoraan tutkimustyypin.

Kun vertaillaan tutkittavasta ongelmasta jo hallussa olevaa tietomaarii sithen maardin,
mité asiasta vield pitaa selvittaa, voidaan erottaa kolme tyypillistd tapausta (Aalto-

yliopiston taiteiden ja suunnittelun korkeakoulu 2013):

— Uutta kartoittava tutkimus: tyon pohjaksi ei 16ydy sopivaa teoriaa.

— Olevaa mallia tismentiva tutkimus: on jonkin verran teoria-aineistoa, jonka pohjalta
voidaan laatia alustava malli. Mallia sitten parannellaan projektissa empiiristen tulos-
ten pohjalta.

— Hypoteesia testaava tutkimus: olevan, hyvin perustellun teorian pohjalta voidaan
empiirisen kyselyn tulokset jo melkein ennustaa, mutta asiaan halutaan kuitenkin

varmuus.

Tamin opinndytetyoprojektin tutkimuksen tyyli on paaasiassa uutta kartoittavaa tutki-
musta. Kiytinnossd ndiden kuvausten perusteella my6s mallia tismentivin tutkimuk-
sen kuvaus sopii hyvin, jonka vahvistaa my6s kun katsotaan taulukossa 1 esitellyt tar-

kemmat tutkimustyylien kolme tyypillista tapausta ja niidden tunnusmerkit.
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Taulukko 1. Tutkimustyylien kolme tyypillistd tapausta (Aalto-yliopiston taiteiden ja

suunnittelun korkeakoulu 2013)

Uutta kartoittava tut- | Mallia tds- Hypoteesia
Tutkimuksen tyyli: kimus ja dokumen- |mentivi tut- |testaava tut-
tointi kimus kimus
L . Enimmikseen | Enimmakseen
Kysymysten muoto: Enimmakseen avoin . .
suljettu suljettu
Lisikysymykset mahdolli- . : .
. 5 kysymy Kylla Ei Ei
sia:
Miten suhtaudutaan ar- Tallennetaan ja tutki- | Tallennetaan Karsitaan
. . arsitaa
vaamattomiin vastauksiin? taan tai karsitaan
Tyomaiara ja kustannukset . . .
y J . Suurt Pieni Suuri
vastausta kohti
Onko mairillinen analyysi . . .
. vy Harvoin Usein Aina
mahdollinen?
Koe jossa
Yleisin metodi: Teemahaastattelu Kysely sanallinen
reaktio

Selvitystutkimuksen tirkeimpii ensiaskelia haastatteluissa ja kyselyissd on pdittdd miten

jasenneltyja tai standardisoituja kysymysten tulisi olla (Rdsianen 2013):

- Jasennellyissi kyselyissd, joko selvityksessa tai haastattelussa, kysymykset ja vastauk-

set ovat ennalta maarittyja.

- Jéasentelemittomissa kyselyissa tai haastatteluissa kysymykset ovat vain karkeasti en-

nalta maarittyja. Sen lisdksi ei ole ennalta maarittyja vastauksia.

- Kysely missa kysymykset ovat ennalta méarittyja, mutta vastaajat voivat kayttaa

omia sanojaan ja tapojaan vastata, on puolijasennelty eli puolistrukturoitu kysely. Ta-

ta kaytetdan yleensa tutkimuksessa ja haastattelussa.

Tassa opinnaytetyoprojektissa tutkimusaineiston kerdamisen parhaaksi metodiksi paa-

tettiin puolistrukturoidut kyselyt Haaga-Helian tarjoaman Webropol verkkokyselyty6-

kalun avulla, jonka tuloksia tarkennettiin ja syvennettiin tarpeen mukaan lyhyilla teema-

haastatteluilla sihkopostitse.
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Puolistrukturoidun kyselyn tirkeimpini etuna strukturoituun verrattuna on ettd se an-
taa vastaajille mahdollisuuden tuoda esiin asioita mita tutkija ei vélttimatti ole ottanut
huomioon. Huonoja puolia on ettd vastausten kerddminen ja analysointi saattaa olla

erittiin tyoldstd. (Evaluation Toolbox 2013.)

Kun tehtivin selvitystutkimuksen metodi ja kysymysten muoto on paatetty, valmistau-

tumisen seuraavat askeleet ovat:

— tutkimusongelman analysoiminen
— ymmirtid mitd tietoa haastateltavalta tarvitaan

— nihdi kuka kykenee tarjoamaan halutun informaation.

Vasta kun nama asiat ovat selvitetty, seuraa itse kysymysten laatiminen. (Rdsanen 2013).

Puoliavoimeen kysymykseen voidaan yhdistai strukturoitu ja avoin osuus. Ensin voi-
daan esimerkiksi kysyi jotakin vastausvaihtoehdoilla kylli tai ei ja pyytdd perustelemaan
vastaus avoimella kysymykselld. (Menetelmatietovaranto KvantiMOTV 2013a.) Puoli-
strukturoidussa kyselyssd on tirkedad muotoilla kysymykset niin ettd ne johdattelevat
mahdollisimman yksityiskohtaisien vastausten saamiseen, yksinkertaisten kylla- tai ei-
vaihtoehtojen sijaan, jotka eivit tarjoa tutkimukselle kovinkaan suurta lisiarvoa. (Eva-
luation Toolbox 2013.) Kyselytutkimuksen tulokset ovat hyvin konkreettisesti sidoksis-
sa kysymyksenasetteluun. Saadakseen tieteellisesti patevia tuloksia tutkijan tulee suunni-
tella lomakkeen kysymykset siten, ettd kysymyslauseet ja vastausvaihtoehdot muodos-
tuvat riittdvin kattaviksi ja tasapainoisiksi. (Menetelmitietovaranto KvantiMOTV

2013a.)

Tamin tutkimuksen kysymykset laadittiin hyvin tarkasti pelkan integraatioaitheen ympi-
rille kdyttdmailld lopputyon ohjaajalta saatuja kullanarvoisia vinkkien lisiksi muun muas-
sa KvaliMOTYV ja KvanttMOTV Menetelmatietovarannoista 16ytyvda hyvia ohjeistusta
aineiston hankintamenetelmisti ja kyselylomakkeen laatimisohjeista. KvaliMOTV on
Yhteiskuntatieteellisen tietoarkiston Menetelmiaopetuksen tietovarannon kaikille avoin
kvalitatiivisten tutkimusmenetelmien oppimisymparisté (Saaranen-Kauppinen & Puus-

niekka 2013). KvantiMOTV on Yhteiskuntatieteellisen tietoarkiston Menetelmaope-
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tuksen tietovarannon kvantitatiivisten menetelmien tietovaranto, joka koostuu athealu-
eittaisista teksteistd, jotka kasittelevat tiettyd mairallisen tutkimuksen teon vaihetta tai

analyysimenetelmaa (Menetelmitietovaranto KvanttMOTYV 2013a).

Tutkimuksen teoriataustan keraamisvaiheessa saatiin kerattyid jo hyvin kattavasti tietoa
myyntikanavien ja verkkokauppasovellusten yleisisti ominaisuuksista, sekid melko hyvaa
alustavaa tietoa myo6s integraatioista. Vankan teoriataustan myo6ta kysely pystyttiin ra-
jaamaan melko lyhyeksi, jonka toivottiin my0s auttamaan pienentimaan katoa eli pa-
rantamaan kyselyn vastausprosenttia. Toinen ehkd jopa merkittivimpi vastausprosent-
tia parantava toimenpide kyselyi laadittaessa oli muotoilla kyselyn saatekirje niin ettd
integraatioista kiinnostunut taho on koulun lopputyon tekijan sijaan selkedsti potentiaa-
linen asiakasyritys. Tutkijan aikaisempien kokemuksien mukaan téllaisiin tiedusteluihin
vastataan yleensa lihes varmasti, toisin kun kyselyihin joissa ei ole vastaajalle tarjolla
mahdollista palkintoa ja kato voi olla todella merkittiva, vaikka kysely olisi laadittu mi-

ten hyvin tahansa ja aihe mielenkiintoinen ja tirkea.

Kun kysymykset ovat valmiina, kannattaa ne aina testata huolellisesti ennen haastatte-
lua tai kyselyn eteenpiin lahettdmista, ettd tutkimuksen onnistumisen mahdollisuudet

paranevat. Kysymyksistd kannattaa (APSIS 2013) kayda lipi:

— Ovatko kysymykset tutkimuksen tarkoituksen kannalta olennaisia?

— Ovatko kysymykset ja vastausvaihtoehdot helposti ymmarrettdvia?

Oletko ottanut mukaan kaikki vastausvaihtoehdot, joita tarvitaan kattavan kuvan

saamiseksi?

Onko tutkimuksesi henkilokohtainen ja puhutteleva?

Tissid tutkimuksessa tehtyjen kyselyiden lisiksi suoritettiin muutamalle kyselyyn vas-
tanneelle lyhyt tarkentava teemahaastattelu sahkopostitse jolla seka tarkennettiin kyse-
lystd saatuja vastauksia, ettd haettiin vastauksia kyselysta avoimiksi jadneisiin athealuei-

siin.
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Haastattelu on yleisesti kiytettivi joustava tiedonkeruumenetelmai, jonka ansiosta se
sopii moniin erilaisiin tutkimustarkoituksiin. Henkil6kohtaiset haastattelut ja sihképos-
tihaastattelut soveltuvat esimerkiksi asiantuntijoiden haastatteluihin. Sihképostihaastat-
telu on menetelmini vaivaton menetelmai seka haastattelijalle, ettd haastateltavalle.
Sahképostihaastattelussa haastattelupohjaa on mahdollista radtiloida haastateltavan
mukaan, joten kysymyspatteriin voidaan tehdi tarvittavia muutoksia vastaajasta tiippu-

en. (Tampereen tekninen yliopisto 2013).

2.6 Tutkimusaineiston analysointi

Analyysin avulla tutkija lisad aineiston informaatioarvoa, tutkija tiivistad aineistoa ja
tulkitsee sitd, sekd kdy vuoropuhelua teorian, empirian ja oman ajattelunsa kanssa.
Loppujen lopuksi tutkijalla tulisi olla kasassa jotain enemmain kuin vain aineistoa alku-
periismuodossaan. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.) Kerityn ja analysoidun
tutkimusaineiston tulosten tulkitseminen ja merkitysten etsiminen loydetyille uusille
lmioille, tapahtumille ja asiantiloille on pohjana tutkimuksen johtopédatosten tekemisel-
le (Pihlaja 2005, 101). Tutkimusaineiston analysointi aloitetaan tunnistamalla ja tulkit-
semalla datasta ilmenevit yleiset, toistuvat ja nousevat teemat. Varsinaisessa analyysi-
vaitheessa analysoidaan teemoissa esiintyvia kuvioita. Kuvioiden analysointi muuttaa
datan arvioinnin kuvaavasta roolista enemman analysoivaan rooliin. Lopputuloksissa
esitelldan analyysin tulokset identifioimalla kuviot, mitd ne tarkoittavat projektin kan-
nalta ja mitd voidaan seuraavaksi tehdi asioiden parantamiseksi. (Evaluation Toolbox

2013.)

Tutkimusaineiston analysoinnissa voidaan erottaa ainakin kaksi erilaista vaihetta. Ajalli-
sesti ensimmainen on aineiston esikasittely ja valmisteluvaihe. Toinen vaihe on varsi-
nainen tutkimusanalyysi, jolloin tutkijan péydille ensimmiisessd vaiheessa asetetut pa-
laset saavat jonkin merkityksensa, niitd suhteutetaan toisiinsa ja tutkimuksen tavoittei-
siin, niitd eritelldan ja yhdistelldan, niistd jotkin hyldtdan tarkemman arvioinnin nojalla
juuri sithen tutkimukseen hyddyttémind tai muuten tieteellisesti mielenkiinnottomina ja
niin edelleen. Lopulta tutkimusaineiston analysoinnissa on kuitenkin kyse tutkijan rat-

kaisuista ja paatoksistd, oli hyppysissa millainen aineisto hyvinsa. Tutkimusaineiston

19



analysointia pidetdin vaativana, mutta hyvin tirkeini tutkimusprosessin vaiheena. (Pih-

laja 2005, 99-100.)

Analyysin yleinen eteneminen (Kajaanin AMK 2013):

— aineiston huolellinen lukeminen

— aineiston jakaminen osiin jonkin periaatteen mukaan

— oman nakemyksen kirjoittaminen asiasta

— omien havaintojen liittiminen teoriataustaan ja aikaisempiin tutkimuksiin

— kaikkien valintojen perustelu.

Laadullisen aineiston analyysissa voi paittelyn logiikka olla induktiivinen eli aineistoldh-
toinen, deduktiivinen eli teorialdhtéinen tai abduktiivinen eli teoriaohjaava. (Tampereen
teknillinen yliopisto 2013). Deduktiiviset teoriat ovat syntyneet tai muodostuneet ete-

nemill yleisistd yksittéisiin ilmioihin, ja induktiiviset teoriat taas painvastoin lihtemalld

yksittiisista ilmioista ja paatymalld yleisiin ilmi6ihin (Pihlaja 2004, 133).

Tassa tutkimuksessa tutkimusaineiston sisallonanalyysi tehtiin kayttamalld induktiivista
eli aineistoldhtoista analyysia. Aineistoldhtoinen analyysi sopi tihdn tutkimukseen par-
haiten, koska tutkimuksessa haluttiin keritd tehtivia malleja varten kaikki mahdolliset
ideat mitéd tutkimusaineistosta saadaan nousemaan esiin sulkematta mitaan vaihtoehtoja

ennakolta pois.

Induktio tarkoittaa sellaisia paittelytapoja, jossa yhdestd tai useammasta yksittdistapa-
uksesta johdetaan yleistys. Induktiivisella paattelylld tarkoitetaan joko paittelya erityis-
tapauksista yleistykseen tai laajemmin mitd tahansa “tietoa lisaavaa” paattelya. Induktii-
vinen péittely ei ole valttimittd totuuden siilyttivai eikd erehtymitonti. Induktio on
operaatio, joka merkitsee tavallisesti kvalitatiivisesta aineistosta esiin kohoavan piirteen
tulkinnan hyviksymistd. Induktiivinen péittely lihtee siis liikkeelle aineistosta, joka ka-

sitteellistetddn ja kasitteiden mukaan mairitelladn ilmiotd koskeva teoria. (Rasinen

2013)
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Aineistoldhtoisessd analyysissa yritetddn aineistosta saada syntymiéin tulkinnoille ja pda-
telmille kelvollinen teoreettinen kokonaisuus. Aineistolahtéisen analyysin ongelma on
siind, ettei siind aina voida varmistaa tutkimuksen yleistd, teoreettista ja objektiivista
tieteellistd otetta. Onko olemassa objektiivisia havaintoja, puhtaita tieteellisid konstruk-

tioita, vai ovatko tutkijan ratkaisut ja valinnat ohjanneet aineistonkeruuta ja sen analy-

sointi. (Pihlaja 2005, 100-101.)
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3 Teoreettinen tarkastelu

Teoreettisessa tarkastelussa rakennetaan tutkimuksen tietopohja esittelemalld kattavasti
tietoa sihkoisesti litketoiminnasta, verkkokaupasta, yleisimmista kdyt6ssa olevista verk-
kokauppasovelluksista, olemassa olevista integraatioratkaisuista seka yleisimmistd ver-

kon markkinointi- ja myyntikanavista.

3.1 Sihkoéinen liiketoiminta, verkkokaupankiynti ja verkkokauppa

Sahkoinen litketoiminta, sahkoinen kaupankaynti, verkkoliiketoiminta, verkkokaupan-
kiynti ja verkkokauppa ovat sekd kirjallisuudessa, verkossa etté arkikielessd termeind
hyvin kirjavasti kiytettyjd. Englanniksi tdssd tutkimuksessa kisiteltdvit kisitteet ovat e-
business eli electronic business, e-commerce eli electronic commerce seki electonic

commerce store josta kdytetdidn myos termid e-shop.

Tissa tutkimuksessa kddnnetdan e-business sihkoiseksi litketoiminnaksi, e-commerce
verkkokaupankiynniksi ja electronic commerce store verkkokaupaksi. E-business voi-
taisiin kdantad myos verkkolitketoiminta ja e-commerce muotoon sahkoinen kaupan-
kaynti tai verkkokauppa. Jalkimmainen on suomessa erittdin yleisesti kdytetty kddnnos
todella monessa yhteydessa koskien melkeinpa mitd vaan sihkoiseen kaupankayntiin
liittyvad, mutta timan termin kdytto olisi tdssd suomeksi kirjoitetussa tutkimusraportissa
hyvin harhaanjohtavaa koska lukijan olisi monessa yhteydessa hyvin hankalaa erottaa
tekstistd e-shopin ja e-commercen eroa. Kiytinnossa termeja sahkoinen litketoiminta,
verkkolitketoiminta, sihkéinen kaupankaynti, verkkokaupankaynti ja verkkokauppa

kaytetadan usein paallekkdin toistensa vaihtoehtoina, myos englanniksi (Sage Publica-

tions 2013, 5-0).

Verkkokaupankayntia voidaan yleisesti kuvata internetin ja verkon kayttamiselld kaupal-
lisiin tapahtumiin. Teknisempi selitys verkkokaupankdynnistd on digitaalisesti suoritet-
tavia kaupallisia tapahtumia organisaatioiden ja yksiléiden vililla. Verkkokaupankaynti
eroaa sahkoisesta litketoiminnasta siina etta sahkoisessa litketoiminnassa el yleensa ta-
pahdu kaupallista tapahtumaa, eli arvon siirtymistd organisaation ja yksilon rajan yli.

(Pearson Education, Inc. 2010.) Samaa selvennetaidn kuviossa 5 jossa esitetddn ettd
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verkkokaupankaynnin jirjestelmissa tapahtumat paaasiassa ylittavat yrityksen rajat asia-
kasrajapinnassa. Sihkoisen liiketoiminnan jarjestelmat taas tarkoittavat padasiassa yri-
tyksen sisdlld tai yritysten vililld litketoimintaprosesseihin kiytettivid digitaalisia tekno-

logioita (Pearson 2013, 11).

Sihkoiset

liiketoiminta-

Verkkokaupan-
kiynnin

jarjestelmait <y
jirjestelmit

Teknologia
infrastruktuuri

YRITYS

TOIMITTAJAT ASTAKKAAT

Kuvio 5. Sihkéisten litketoimintajérjestelmien ja verkkokaupankidynnin jarjestelmien

ero (Pearson 2013, 11)

Verkkokaupankiynti kuvaa siis tuotteiden, palvelujen ja informaation myymista ja os-
tamista tietokoneverkkojen kuten internetin vilityksella (Sage Publications 2013, 5-0).
Verkkokaupankiynti on vaikuttanut kaupankidyntiin valtavasti lyhyessé ajassa. Viime
vuosikymmenelld se on tdysin uudelleenmairitellyt shoppailu-termin ja muuttanut jal-
leenmyynnin kuvan kauppiaille. Nykyaan kaikki kauppiaat tiedostavat ettd heilld on ol-
tava verkossa tapahtuvaa litketoimintaa saadakseen asiakkaiden kiinnostuksen ja pysy-
akseen mukana kilpailussa. Pysyikseen hengissi ja voitoissa kiinni, kauppiaat tarvitsevat
my6s verkkokaupankdynnin. Hammastyttavasti olemme vasta verkkokaupankaynnin
tarinan aivan alussa, koska sen todellinen potentiaalia kehittyvilld markkinoilla, pilvipal-
veluissa ja mobiiliteknologioissa ei ole kdytinnossi juuri vield edes aloitettu kayttamaan.
Verkkokaupankiynnin tulevaisuus on kirkas ja taloudelliset mahdollisuudet merkittavit.
JP Morganin vuotuisessa “Nothing But Net: 2011 Internet Investment Guide on digital

commerce”, Goldman Sachs ennustaa ettd maailmanlaajuinen verkkokaupankiynnin
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myynti saavuttaa 963 miljardia yhdysvaltain dollarina vuonna 2013, ja kasvaa 19.4 pro-

sentin vuotuista vauhtia. (DHL 2013, 53.)

3.2 Verkkokaupankiynti

Verkkokaupankiynti voidaan jakaa eri alalajeithin kaupankiynnin osapuolten mukaises-
ti, kuten esitetdan kuviossa 6. Tidssid tutkimuksessa esiintyvat verkkokaupankayntilajit

ovat paaasiassa B-to-B, B-to-C ja C-to-C.

TRANSACTION ORIGINATING FROM AND BEING FULFILLED BY
g Business Consumer ||Government || Peer
]
>
E Business B-to-B B-to-C B-to-G B-to-P
&

21 Consumer C-to-B C-to-C C-to-G C-to-P
O m
E a)
! E Government G-to-B C-to-C G-to-G G-to-P
oy
“As
ﬁ % Peer P-to-B P-to-C Poto-G P-to-P

Kuvio 6. Verkkokaupankaynnin tyyppien lajittelu kauppakumppanien mukaan (Sage
Publications 2013, 19.)

B-to-B eli yritykseltd yritykselle on kaupankiyntid jossa kaikki osapuolet ovat yrityksid
tai muita organisaatioita (Turban, King, Lee, Liang & Turban 2010, 51). T4dssi tutki-
muksessa kisiteltavain Active Audion tapauksessa tima verkkokaupankaynnin laji to-
teutuu padasiassa kaupankiynnissi Baltian maissa toimivan verkkokauppa X:n kanssa.
Perus B-to-B kaupankiyntitapaus on ettd yritys myy suurempia eria tuotteita tai palve-
luita toiselle yritykselle jilleenmyytivaksi kuluttajille tai toisille yrityksille. Active Audion
ja Verkkokauppa X:n vilinen kaupankaynti eroaa hieman tasti perustapauksesta, Verk-
kokauppa X myy verkkokaupassaan tuotteen kuluttajalle ja vasta kaupan toteuduttua

Active Audio myy ja toimittaa tuotteen Verkkokauppa X:lle joka taas toimittaa tuotteen
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eteenpain loppuasiakkaalle. Tille kaupankaynnille tarkempi kuvaus voisi olla B-to-B-to-

C tyyppista myyntid joka esiintyy myo6s kirjallisuudessa.

B-to-C eli yritykseltd kuluttajalle on kaupankayntia jossa yritykset myyvit yksityisille
ostajille (Turban ym. 2010, 51). Tama on Active Audion liiketoiminnan kulmakivi, eli
tuotteita myydaan omassa verkkokaupassa ja muissa myyntikanavissa padasiassa yksityi-
sille kuluttajille. My6s eri yritykset ja yhteisot tilaavat jonkin verran tuotteita samoista
kanavista, mutta koska kyseessia on paiasiassa yksittiisia tuotteita ja tilaukset kisitelldan
tdysin vastaavasti kun kuluttajille, voidaan nimikin kaupankdyntitapahtumat laskea ta-

hin kategoriaan.

C-to-C eli kuluttajalta kuluttajalle on kaupankidyntid jossa yksityiset ihmiset myyvat
tuotteita tai palveluja suoraan toisille yksityisille ihmisille (Turban ym. 2010, 51). Suurin
osa myyntikanavista joita tdssd tutkimuksessa kisitellidn, ovat padasiassa nimenomaan

timan kaupankidyntitavan paikkoja, joissa yritykset ovat vain lisina.

Kuviossa 7 esitetadn verkkokaupankiynnin tapahtumaketju.

TOIMITTAJAT ASTAKKAAT
Materiaalit
Kuluttajat
Tarvikkeet
Yritykset
Komponentit )
Julkinen
Tawvarat ST
B-to-B tapahtumia Sisdisid tapahtumia B-to-B, B-to-C, B-to-G
tapahtumia

— = e /e

Kuvio 7. Verkkokaupankaynnin tapahtumaketju (Turban ym. 2010, 93)

25



Timmers (1999, 35-41) tunnistaa kuvion 8 mukaisesti verkkokaupankaynnille 11 erilais-

ta litkketoimintamallia:

— Verkkokauppa on yrityksen tai kaupan markkinointia verkossa jota tehdiin ensika-
dessa tuodakseen yritysti ja sen tuotteita esille.

— Verkkohankintatoiminta on ldhinna suurille yrityksille tuotteiden ja palvelujenhan-
kinnan sihkéinen muoto.

— Verkko-ostoskeskukset koostuvat verkkokauppojen yhdistelmista.

— Verkkohuutokaupat tarjoavat huutokauppaa verkossa.

— Virtuaaliyhteisot keskittyvit tuottamaan arvoa sen jasenien valille, jotka voivat olla
yrityksia tai yksityishenkil6ita.

— YhteistyOalustat tarjoavat tyokalut ja tietoa yritysten viliselle yhteisty6lle, esimerkiksi
yhteiselle suunnittelulle.

— Kolmannen osapuolen kauppapaikat hoitavat verkkokaupankaynnin yrityksille jotka
eivit halua toimia verkossa itseniisesti.

— Arvoketjun integroijat tuottavat lisdaarvoa yhdistamalld useita arvoketjun osia toisiin-
sa.

— Arvoketjun palveluiden tarjoajat tukevat osaa arvoketjusta, kuten logistiikkaa tai
maksupalveluja.

— Tiedon vilityspalvelut tarjoavat mm. litketoimintatietoa ja konsultointia.

— Luotetut palvelut tarjoavat luotettuja kolmannen osapuolen palveluja, esimerkkina

Verisign.
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Kuvio 8. Verkkokaupankaynnin 11 litketoimintamallia (Timmers 1999, 42)

3.3 Verkkokauppa

Verkkokauppa edellisen kappaleen lajittelun mukaan tarkoittaa siis yrityksen markki-
nointia verkossa, yksinkertaisimmillaan verkkokaupaksi voidaan maaritelld jo pelkastaian
yrityksen kotisivut. Kéytinnossi verkkokaupaksi yleensd mielletddn kuitenkin vasta
sellaiset kotisivut, joista pystyy jollain tavalla ostamaan tai tilaamaan tuotteita. Suurin
osa kaupallisista verkkokaupoista toimii B-to-C alueella eli myy tuotteita yrityksiltd yksi-

tyisille kuluttajille.

Verkkokauppojen strategian voi jakaa tavaravalikoiman syvyyden ja laajuuden perus-

teella kuten kuviossa 9 esitetddn.
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Kuvio 9. Verkkokaupan strategiat (Keskinen 2000, 78)

Boutique on hyvin kapeaan tarjontaan pohjautuva, erikoistunut ’putiikki”. Kauppamal-
li tuo lisdarvoa ja uskottavuutta tuotemerkille, mutta toisaalta rajatun jakelutien. Suurin

haaste tassa kauppamallissa on saada kuluttaja kyseisen merkin kauppapaikalle.

Category killer kauppamalli on tiettyyn osa-alueeseen keskittyvi kauppa, joka tarjoaa

omalla alueellaan syvin tarjonnan ja laajan asiantuntemuksen.

Brick-and-mortar-Superstore on perinteisen sekatavarakaupan ja verkkokaupan yhdis-
telmd. Malli kattaa laajan skaalan eri tuotekategorioita, mutta vihin syvyyttd kussakin

kategoriassa.

Internet Superstore. Verkossa ei ole minkéddnlaista kattoa tuotesegmenttien laajuuden
tai syvyyden suhteen. Esimerkiksi ICL:n rakentama verkkokauppa Englannissa sisaltad
yli miljoona tuotetta. T4llaisella konseptilla asiakkaalla on mahdollisuus verrata tuotteita

ja tuotteiden hintoja varsin helposti ja valita sopivin tuote. (Keskinen 2000, 78-80.)

28



Tissd tutkimuksessa kehitettivd Active Audion verkkokauppa sijoittuu edelld kuvatussa
jaottelussa lahinna Boutique-kategoriaan, koska verkkokaupan tuotetyyppi, -merkki ja -

mallivalikoimat ovat melko kapeat.

Verkkokaupat voi lajitella my6s myyntipaikan tyypin mukaisesti. Verkkokauppatyypit
voisi varmasti jaotella paljon tarkemminkin, mutta tutkijan kokemusten mukaan ylei-

simmat verkkokauppojen kayttimit myyntipaikkatyypit ovat seuraavat:

— Perustapaus mitad verkkokaupalla yleensd ymmarretain on erillinen verkkokauppa,
jonka kautta yritys myy verkossa omia ja edustamiaan tuotteita tai palveluita yksityi-

sille tai yrityksille.

— Verkottunut verkkokauppa on verkkokauppa jossa on tarjolla usean kauppiaan ja
verkkokaupan tuotteita myytivind saman verkkokaupparajapinnan kautta. Esimerk-

kejé tistd ovat Amazon.com ja Mitasaisiolla.fi.

— Palvelun sisdinen verkkokauppa, eli verkkokauppa sijaitsee jonkin palvelun kuten
Verkkopirkon tai Huuto.netin tarjoamana vain kyseisen palvelun sisalla.

— Verkkokaupaksi tai ainakin verkkokauppiaiksi voidaan kutsua myos yrityksia joilla ei
ole olemassa mitain varsinaista verkkokauppaa, mutta yritys myy tuotteitaan tai pal-
veluitaan jarjestelmallisesti yksittiisilld ilmoituksilla verkon myyntikanavissa kuten
Keltaisessa Porssissa. Tallaisia ovat usein yritykset jotka ovat joko uusia verkkokau-
pankdynnissi, tai joilla joku aivan uusi tuote tai palvelu joita yritys haluaa kokeilla

myyda aluksi ilman oman verkkokaupan perustamiseen liittyvid taloudellisia riskeja.

3.4 Verkkokauppasovellukset

Verkkokauppasovelluksia seka niiden paille rakennettuja erilaisia verkkokaupparatkai-
suja on markkinoilla nykydin tarjolla jo todella valtava mairi. Tutkija oli konsulttina
mukana jo kun Active Group vuosina 2009-2010 suunnitteli ja rakensi Active Audion
verkkokauppaa. Verkkokaupparatkaisuja oli jo silloin tarjolla melko paljon, mutta vain
hyvin harvat kdyttGkustannuksiltaan edulliset verkkokaupparatkaisut olivat riittivin
valmiita ratkaisuja ja sisdlsivat riittdvat ominaisuudet. Kun paatos Active Audion nykyi-
sestd verkkokaupparatkaisusta tehtiin vuonna 2010, jouduttiin padtds kiytinndssi te-

kemaan vain muutaman realistisen vaihtoehdon valilla. Tata tutkimusta tehdessa vuon-
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na 2013 silloiset vaatimukset tayttavia valmiita verkkokaupparatkaisuja 16ytyi vuoteen

2010 verrattuna jo moninkertainen maara.

Tissé tutkimuksessa rajataan kasiteltivit verkkokauppasovellukset padosin Active Au-

dion jo vuonna 2010 mairittelemien perustarpeiden mukaisesti seuraavasti:

— verkkokauppasovellus on optimoitu melko pienille tuotteiden ja myyntitapahtumien
maaralle

— alhainen palvelun hinta (kdyttdmaksu enintiddn noin 1000€ vuodessa)

— sisallonluonnin helppokayttoisyys: sivuston sisiallon luonti, paivitys ja tuotteet hallit-
tavissa ilman web-eritysasiantuntijaa

— verkkokaupan pystytyksen ja paivittdisen operoinnin on oltava mahdollista ilman
teknista eritysasiantuntijaa

— maksutapavaatimus: integraatio suomalaisiin verkkopankkeihin ja yleisimpiin luotto-
korttimaksuihin (mieluiten Checkout-palvelun kautta), sekd mahdollisuus kayttda
muita maksuvaihtoehtoja kuten Paypal, lasku, osamaksu ja noudettaessa maksu ka-
teiselld

— valmiit integraatiot Suomalaisiin paalogistitkkapalveluihin, kuten Itella, Smartpost ja

Matkahuolto.

Naistd vaatimuksista helppousvaatimukset maarittelevit kiaytannossé ainoiksi varteen-
otettaviksi vaithtoehdoksi niin sanotut valmiit verkkokaupat. Valmiit verkkokaupat tar-
jotaan SaaS eli Software as a Service mallisina, jossa sovellus saadaan tdysin kayttoval-
miina valmiista palvelinymparistosta. Mallissa koko sovelluspalvelun operointi kuuluu
verkkokaupparatkaisun toimittajalle, eikd verkkokaupan litketoiminnan pyorittajilld ole
tarvetta esimerkiksi asennuksille, péivityksille tai erillisten webhotellin tai omia serve-
reiden hankkimiselle. Vaatimusten mukaiset valmiit integraatiorajapinnat kotimaisiin
verkkopankkeihin ja logistiikkapalveluihin lisidksi rajaavat potentiaaliset verkkokauppa-

ratkaisujen tarjoajat kdytinnossd vain Suomalaisiin toimijoihin.

Verkkokauppasovellukset pohjautuvat padasiassa PHP- tai Java-tekniikoihin. Nama

kaksi tekniikkaa ei varsinaisesti kilpaile keskendan koska Java-pohjaiset verkkokauppa-
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sovellukset ovat kaytinndssa tarkoitettu vain kavija-, tuote- ja myyntimaariltaan suurille
toimijoille, kun taas PHP-pohjaiset soveltuvat parhaiten pienista keskisuuriin toimijoi-
hin. Nailld kahdella tekniikalla on perustavalaatuinen ero my®os siina, etta PHP perustuu

avoimeen lihdekoodiin kun taas Java-alustat ovat suljettuja.

PHP on lyhennys sanoista PHP Hypertext Processor (W3Schools 2013a). PHP-koodi
voidaan upottaa kaytettavaksi esimerkiksi normaaleille HTML-sivulle. Kun PHP-
koodia kutsutaan, koodi suoritetaan serverilld ja lopputulokset palautetaan yleensi
HTML-koodina takaisin selaimeen. Koska PHP-koodi muokkautuu nidin HTML-
koodiksi ennen kun sivu on ladattu, kayttdjat eivat voi nihda sivulla ollutta PHP-
koodia. Tama tekee PHP-koodista riittivin turvallista kaytettavaksi tietokantayhteyksil-

le ja muulle salaiselle sisillolle. (Techterms.com 2013.)

Kuviossa 10 on esitelty muutamien verkkokauppasovellusten soveltuvuuskategoriat

myyntimairien ja budjetin mukaan.
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Verkkokaupan budjetti 0-10K€ 10-50K€ 50-500K€ 0,5-5M€ 5-15M€ >15M€
Kategoria 4 Kategoria 3 Kategoria 2 Kategoria 1

Kuvio 10. Muutamien verkkokauppaohjelmistojen soveltuvuuskategoriat (NBS System

2013, 4)

Tassa tutkimuksessa tarkastellaan tarkemmin Active Groupin vaatimusten mukaisesti

ldhinnd kuvion 10 kategoriaan 4 soveltuvia verkkokauppasovelluksia valmiiden netti-
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kaupparatkaisujen tarjoajilta, seki niiden tarjoamia ominaisuuksia. Suomi on verkko-
kauppiaan kannalta vihiisen viestomairinsia myotd pieni paikka potentiaaliselta asia-
kaskunnaltaan. Lisaksi Suomi my6s melko kallis paikka toimia verkkokauppayrityksille,
joten ulkomaille myynti ei kdytinnossd ole Suomesta kisin kovinkaan kannattavaa liike-
toimintaa ja vain harva yritys tekee sitd. Naiden seikkojen myotd suomalaisten verkko-
kauppojen kaviji- ja myyntimaarit eivat nouse kovinkaan suuriksi, eikd Suomessa kay-
tinnossa ole juuri varsinkaan kuvion 10 kaikkein isoimpaan kategoriaan kuuluvia verk-
kokauppoja. Vertailukohtana hahmotettaessa millainen isoimman kategorian verkko-
kauppa on Suomalaisiin suurimpiin verkkokauppoihin verrattuna, voidaan pitda esi-
merkiksi jo kappaleessa 3.2 mainittua Englantiin rakennettua verkkokauppaa, jossa on

tarjolla yli miljoona tuotetta.

Yrittdjan kannalta verkkokauppasovellusta harkittaessa ensimmaisia paatettavia asioita
on halutaanko valmis verkkokaupparatkaisu vai itse radtiloitava verkkokauppasovellus,
koska nima kaksi verkkokauppatyyppid vaativat tdysin erilaisen profiilin verkkokaupan

operoinnin suhteen.

Valmiit verkkokaupparatkaisut ovat yleensd kuukausihinnoiteltuja ja yllapidettyja palve-
luita, jonne kauppiaan tarvitsee lisitd vain sisélto. Yleensd valmiiden verkkokauppojen
ulkoasua pystyy muokkaamaan tiettyjen rajoitusten puitteissa. Perustettavan verkko-
kaupan alkuvaiheen peruskiyttoon riittivit kohtuulliset ominaisuudet saa yleensa muu-
tamalla kymmenelld eurolla kuukaudessa. (Linden 2009, 188.) Valmiiden verkkokaup-
pojen hinnoittelu alkaa ilmaisesta kevyesti ratkaisusta, paatyen monipuolisempaan jopa

500€ kuukaudessa maksavaan versioon.

Valmiin verkkokaupparatkaisun (Linden 2009, 189) etuja ovat:

— heti kiyttévalmis

— valmiit pankkiyhteydet asiakasmaksuja varten

— yllapidetty palvelu

— saatavilla teknista tukea ja opastusta

— palvelun tarjoamien lisdosien ja ominaisuuksien hallittu kayttoonotto

— saatavilla esimerkkeji jo toimivista verkkokaupoista.
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Valmiin verkkokaupparatkaisun (Linden 2009, 189) haittoja ovat:

— laajentaminen yleensa maksaa

— itsendinen muokkaaminen voi olla riatiloitya verkkokauppasovellusta rajoitetumpaa
— sitoutuminen palveluntarjoajan tarjoamiin palveluihin

— sitoutuminen kaytettavaan teknologiaan

— el erotu massasta samankaltaisen ulkoasun vuoksi.

Raitaloitavit verkkokauppasovellukset pohjautuvat avoimeen lihdekoodiin jonka kehi-
tykseen voi osallistua kuka vaan. Raitiloitavien verkkokauppojen perusasennuksen
tarjoama kauppa on yleensa hyvin yksinkertainen ja verkkokaupan toiminnallisuutta
laajennetaan omien tarpeiden mukaan, joko itse tehdyilld tai julkisesti saatavilla olevilla

muiden tekemilla moduleilla (Linden 2009, 189-190).

Riitaloidyn verkkokauppasovelluksen (Linden 2009, 191) etuja ovat:

Yksilollinen ulkonako

muokattavuus

erikoisratkaisujen kehittiminen mahdollista

saatavilla runsaasti lisaitoimintoja.

Riitaloidyn verkkokauppasovelluksen (Linden 2009, 191) haittoja ovat:

— ylldpidosta vastaaminen
— sitoutuminen kehittdjain, mikali ei itse muokkaa verkkokauppaa

— wvaatii teknistd osaamista.

3.41 Yleisimpid verkkokauppasovelluksia

Kuten tissi raportissa aikaisemminkin mainittiin, verkkokauppasovelluksia sekid niiden
paille rakennettuja erilaisia verkkokaupparatkaisuja on markkinoilla nykyian tarjolla jo
todella valtava miard. Téssd tutkimusraportissa el ole pyritty listaamaan ja kuvaamaan

kaikkia mahdollisia maailmalla saatavilla olevia verkkokauppasovelluksia ja ratkaisuja,
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vain tirkeimmiit ja sellaiset joiden ominaisuudet sopivat timin tutkimuksen kannalta

yritykseltd saatuthin vaatimuksiin.

Yleisimpid verkkokauppasovelluksia vertaillaan taulukossa 2, jossa my6s esitellddn nii-

den timan tutkimuksen kannalta mielenkiintoisimpia ominaisuuksia myyntikanava- ja

maksupalveluintegraatioiden osalta.

Taulukko 2. Yleisimpii verkkokauppasovelluksia (Wikipedia 2013b)

Tuote
Ohjelmoiti- [ import eBay API- Checkout Paypal
Verkkokauppa kieli /export | integraatio | rajapinta | integraatio integraatio
Avactis PHP Kylla Ei Kylla Kylla Kylla
Batavi PHP Kylla Ei Ei Ei Ei
Ei Kulli Ei ilmoi-
OpenCart PHP ilmoitettu yha tettu Eiilmoitettu | Ei ilmoitettu
Drupal Com- Ei
merce PHP Kylla Kylla Kylla Kylla
KonaKart Java Kylla Ei Kylla Ei Kylla
IzzoNet PHP Kylla Kylla Kylld Ei Kylla
Kylli Ei ilmoi-
LemonStand PHP Kylld yha tettu Eiilmoitettu | Fi ilmoitettu
Magento PHP Kylla Kylld Kylla Kylla Kylla
nopCommerce C Kylld Ei Kylla Kylld Kylld
Ilmainen Ei
osCommerce PHP lisdosa Ei Kylld Kylld
maksullinen
PrestaShop PHP Kylld lisimoduuli |  Kylld Kylld Kylld
Shopify Perl Kylla Kylla Kylla Ei Kylla
Ilmainen Ei
Zen Cart PHP lisdosa Ei Kylld Kylld

Taulukossa mainittujen lisaksi muita suosittuja verkkokauppasovelluksia ovat esimer-

kiksi ePages ja Clover Shop. Moni Suomessa tarjolla olevista valmiista kaupallisista

verkkokaupparatkaisuista perustuvat joihinkin tissa kappaleessa luetelluista sovelluksis-
ta, mutta omaa tuotantoakin olevia verkkokauppoja on paljon tarjolla kuten Active Au-

diolla nykyaan kaytossa oleva Kotisivukoneen ratkaisu.
Yleisten kaupallisten verkkokauppasovellusten ja verkkokaupparatkaisujen lisaksi maa-

ilmalla on kaytossa suuri maird paaasiassa suurempien tai erikoisella toimialalla toimivi-

en yritysten tilaamia tai itse omiin tarkoituksiinsa raitaloimia ja jopa kokonaan itse teh-
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tyjd verkkokauppasovelluksia. Avoimen lihdekoodin ansiosta timd on suhteellisen

helppoa.

3.4.2 Suomessa toimivia verkkokaupparatkaisuja

Suomessa tarjolla olevia yleisimpia verkkokaupparatkaisuja listataan taulukossa 3, jossa
esitellidn myos niiden tarjoamia perusintegraatioita maksu- ja logistiikkapalveluihin

Active Audion esittamien vaatimusten mukaisesti.

Taulukko 3. Suomessa toimivia verkkokaupparatkaisuja seka niiden perusintegraatiota

Itella Pri-
Checkout | Paypal | Lasku | Smartpost netti Matkahuolto
Valmiskauppa X X X X X
Kotisivukone X X X
MyCashFlow X X X X X X
Vilkas X X X X X X
Soprano Composer X X
Insolo X X X X X X
NetHit X X X
Planeetta.net X
Viidakkostore X X X X X
Sidian X X X X X
Noteshot X
Novashop X X X X
Savalanche X

Seuraavassa kerrotaan enemmin muutamista taulukon 3 verkkokaupparatkaisuista.
Tarkemmin esiteltiviksi on erottunut verkkokaupparatkaisuja jotka sisaltidvit timan
tutkimuksen kannalta mielenkiintoisimpia ominaisuuksia, erityisesti myyntikanavainte-

graatioissa.

Kotisivukone

Kotisivukoneen verkkokaupparatkaisu on Active Audion nykyinen ratkaisu. Kotisivu-
koneen valinta perustui yrityksen ominaisuusvaatimusten tayttamisen lisaksi edullisella
kuukausimaksulla, seki erittain helppokayttoiselld kayttoliittymalla jolla sivujen ja tuot-
teiden muokkaaminen onnistuu nopeasti ja melko joustavasti. Kotisivukone mainostaa

ettd heiddn sovelluksellaan pystyy avaamaan verkkokaupan kymmenessia minuutissa.
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Todellisuus julkaisukelpoisen verkkokaupan tekemiselle perusominaisuuksilla on var-
masti vahintdan kymmenen piivad, mutta silloisten kokemusten mukaan kotisivuko-
neen tarjoama kayttoliittyma on selkedsti yksi valmiiden verkkokaupparatkaisujen help-
pokayttoisimmisti, eli mainos on sindnsa tdysin paikkansa pitdvi verrattaessa muihin
ratkaisuihin. Kotisivukonetta pystyy testaamaan useimpien muidenkin valmiiden verk-
kokaupparatkaisujen tapaan ilmaiseksi tietyn mittaisen jakson ennen tilaamista, joten

sen toiminnasta saa hyvin kasityksen jo ennen verkkokaupparatkaisun valintaa.

Kotisivukone vaikuttaa ominaisuuksiltaan optimoidulta alun perin kotisivujen help-
poon luomiseen ja sen verkkokauppasovellus on monen muun valmisverkkokaupan
tapaan osoittautunut tuotehallinta-, kauppa- ja lisiominaisuuksiltaan melko rajoitetuksi
ja joustamattomaksi, mutta sovellusta on verkkokaupan osalta kehitetty ominaisuuksil-
taan selvisti parempaan ja joustavampaan suuntaan siannollisin paivityksin sen kolmen
vuoden aikana jonka sovellus on ollut Active Audion kiytossi. Viimeisimmissa paivi-
tyksissd on tullut muun muassa timén tutkimuksen kannalta mielenkiintoinen ominai-
suus tuotteiden tiedostopohjaiselle siirrolle Excel-muodossa verkkokauppaan ja verk-
kokaupasta ulos. Muita myyntikanavaintegraatioita ei Kotisivukoneen verkkokauppa-

ratkaisu mahdollista talla hetkella.

Savalanche

Savalance nousi esiin poikkeuksellisen laskutuskaytintonséi ansiosta. Savalanchen stan-
dardi verkkokauppapaketissa ei ole ollenkaan avaus tai kuukausimaksuja, kauppiaalta
veloitetaan vain provisio toteutuneista myynneista. Tami tekee Savalanchesta mielen-
kiintoisen vaihtoehdon aloittaville ja pienen myynnin verkkokaupoille, koska kaupasta

ei tule mitdan sdannollisia juoksevia kuluja yritykselle.

Savalanchen tarjoaa suomalainen Vuole Oy, joka aloitti nousukiitonsa tarjoamalla Fa-
cebook-kaupparatkaisun ensimmaisena Euroopassa ja on nyt jalostanut tuotetarjon-
taansa suurten volyymien kaupankiyntiin verkkomedioiden ja sosiaalisen median kaut-
ta. Savalanchen mukaan kaytinn6ssa kauppa on vietavissa minne vain sihkoiseen me-
diaan ja mika parasta, kauppa voidaan vieda useisiin medioihin yhta aikaa. (Savalance

2013))
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Huono puoli Savalanchen standardiverkkokaupassa on monen muunkin ilmaisen verk-
kokaupparatkaisun tapaan etti ilmaista versiota verkkokaupasta ei voi perustaa omalla
domain-nimellddn. Useimmille yrityksille tima ilmainen ratkaisu ei siis sovi joko ollen-
kaan tai ainakaan ainoaksi verkkokaupaksi, koska oma domain-nimi on yleensa vihim-
miisvaatimuksena kaikille yrityksille luodakseen pysyvin ja uskottavan kuvan verkko-
kaupastaan sielld kdyvien asiakkaiden silmissa. Savalanchen tarjoama verkkokauppapa-
ketti joka sisaltdid mahdollisuuden oman domain-nimen kiytt66n on avauskustannuk-
seltaan 1000€ ja kdyttomaksultaan 149€/kk plus alv (Savalanche 2013). Hinnoittelun
myota kidytinnossa Savalanchen tarjoamat ratkaisut sopivat ilmaisena siis joko verkko-
kaupan harjoitteluun tai sisarverkkokaupaksi, ja maksullisena vasta melko suuria myyn-

timairid odottavalle verkkokauppiaalle.

Vilkas

ePages-sovellukseen perustuva Vilkkaan tarjoama verkkokaupparatkaisu nousi esiin
erittdin hyvien integraatiomahdollisuuksiensa ja edulliselta vaikuttavan yhteistyépaket-
tinsa ansiosta Nettimarkkina.com:in kanssa. Yhteistyopaketilla ei ole avausmaksua ja
kuukausimaksu on vain 22€ kuukaudessa sisiltden tuotteiden siirron Nettimarkkinaan,

joka on vahemmin kun Nettimarkkinan erilldan tarjoama edullisin ilmoituspaketti yri-

tyksille (Nettimarkkina.com 2013).

Vilkkaan yleisesti tarjoamat peruspaketit ovat alkaen 16€ kuukaudessa, aina 390€ kuu-
kaudessa maksavaan Enterprise-pakettiin (Vilkas Group 2013). Integraatiot esimerkiksi
Myyjaosta.com ja Nettimarkkina.com palveluihin kuuluvat jo edullisimpaan verkko-
kauppapakettiin, mutta lisiintegraatiot ja tiedostopohjaiset siirrot vasta kalliimpiin pa-
kettethin. Vilkkaan jo edullisimpien verkkokauppapakettien tarjoamat ominaisuudet
ovat kuitenkin erittdin vakuuttavan oloiset ja ratkaisu vaikuttaa olevan tilld hetkella sel-
keisti yksi valmiimmista ja monipuolisimmista markkinoilla olevista valmisverkko-
kaupparatkaisuista, erityisesti kymmenia euroja per kuukausi maksavien verkkokauppa-
ratkaisujen hintaluokassa. Vilkkaan tarjoama verkkokaupparatkaisu saattaisi olla hyvin
vahva ehdokas uudeksi verkkokaupan toimittajaksi jos Active Audio paityisi vaihta-

maan verkkokaupparatkaisua nyt.
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Soprano Composer

Sopranon tarjoama Composer.fi-verkkokauppa on ainoa verkkokauppaohjelmisto, jolla
vol viedd tuotteet suoraan Brain.fi-palveluun. Brain.fi:n kautta kdytossd on kotimaan
suurimmat sdhkoiset markkinapaikat: Huuto.net ja Keltainen Porssi. Rekisteroityneet
kayttdjat pystyvat siirtimain tuotetiedot Composer.fi-verkkokaupasta automaattisesti
Brain.fi:hin yhdelld napinpainalluksella. Brain.fi:n kautta tuotteiden listaaminen koti-
maan markkinapaikoille on veloituksetonta. Vain toteutuneista kaupoista veloitetaan

2,9 % provisiopalkkio. (Soprano Composer 2013.)

Brain.fi on verkkosovellus joka hallinnoi tuotteiden myyntid 11 eBay-palvelussa ja Huu-
to.netissa. Rajapinta on nikymaton myyjille, josta pystyy luomaan kayttéjatilit kaikkiin
tuettuihin palveluihin lihtemattd Brain.fi-palvelusta. Myyja pystyy valitsemaan halua-
mansa tuotteet ja siirtimain ne myytaviksi keskitetysti kaikkiin myyntikanaviin. Brain.fi
on mukana my6s myyntitapahtumissa ja ilmoittaa myyjille jokaisesta toteutuneesta
myyntitapahtumasta. Brain.fi tukee my6s muutamaa tunnetuinta maksupalvelua kuten
Paypal, Verkkomaksut ja Maksuturva, jotka mahdollistavat myyntitapahtumien maksut

suoraan myyjan tilille. (Runweb 2013.)

Brain.fi palvelu oli jostain syystd pois toiminnasta koko ajan tita tutkimusta tehdessa,
eikd edes palvelun verkkosivulle padssyt. Taman lisaksi tutkija ei myoskain saanut
useista yrityksistd huolimatta mitaian vastauksia Brain.fi-palvelun tai Soprano Com-
poserin asiakaspalveluista. Niistd valitettavista seikoista johtuen timin Active Audion
tarkoituksiin erittdin lupaavalta kuulostavan ratkaisuparin sopivuus, toiminnallisuus ja
onko kyseisid ratkaisuja endi edes olemassa, jdi tdysin todentamatta timin tutkimuksen

puitteissa.

Noteshot

Verkkokauppa on suunniteltu erityisesti Note Shot Finance kassajarjestelman kayttajil-
le, mutta toimii my0s itsendisend verkkokauppana. Verkkokauppa on yhdistetty Note
Shot Finance - laskutus- & kassajirjestelmiin, tuotteet ja varasto pysyvit ajan tasalla

automaattisesti, tima vihentia ja helpottaa yllipitoa merkittivisti. (Noteshot.com

2013))
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MyCashFlow

MyCashflow nousi esille Facebook-integraation ja ilmaisen verkkokauppapaketin my6-
ta. MyCashflow tarjoaa suppeaa kymmenen tuotteen verkkokauppaa ilmaiseksi, joka
saattaa olla mielenkiintoinen vaihtoehto aloitteleville verkkokauppiaille tai rinnakkais-

verkkokaupaksi.

3.4.3 Myyntikanavien tarjoamat verkkokaupparatkaisut

Huuto.net

Yrityksend voit avata oman kaupan Huuto.netiin. Et tarvitse erillistd verkkokauppaa tai
aiempaa kokemusta. Kauppa-palvelulla saat tuotteesi ndyttivisti esille muiden Huu-
to.net-ilmoitusten joukkoon. Samalla kauppasi brindi saa nakyvyytti Huuto.netin laajan

kayttdjakunnan keskuudessa. (Huuto.net 2013a.)

Verkkopirkko.fi

Maksuton kansalaisten kauppapaikka Verkkopirkko.f1 on laajentanut toimintaansa
my0s yrityksien verkkokauppaan. Yritykset voivat maksutta asettaa tuotteitaan verk-
komyyntiin Verkkopirkon kautta suoraan loppuasiakkaalle. Yrityksille tarjoutuu valmis
ostajakunta laajenevilla verkkomarkkinoilla. Verkkopirkon yrityksille kehittamé verk-
komyynti on tyypiltadn valitystoimintaa. Asiakas voi tehdi tilauksen suoraan Verkko-
pirkosta verkkomaksun avulla, jonka jialkeen Verkkopirkko valittaa tilauksen myyjalle.

Myyjd toimittaa tuotteet asiakkaalle. (Epressi.com 2009.)

Nettimarkkina.com

NettiX johon kuuluu useita netin suosituimpia markkinapaikkoja kuten Nettimarkki-
na.com, Nettivaraosa.com, Nettiauto.com ja Nettimoto.com, tarjoaa yrityksille Vilkas-
verkkokauppa ja Nettimarkkina-yhdistelmapakettia. Yhdistelmipaketin ominaisuutena
on ettd verkkokaupan tuotteita pystyy siirtimain myyntiin Nettimarkkina.comiin ja
Nettivaraosa.comiin. Yhdistelmapaketti on kuukausihinnoiteltu ilmoitusmairin mu-

kaan. (Nettix.com 2013.)
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3.5 Verkon myynti- ja markkinointikanavia Suomessa

Hakukoneet ovat perinteisesti verkkokaupan kivijamairien kannalta merkittavin yksit-
tiinen asiakkaiden hankintakanava, mutta verkko tarjoaa monia muitakin mahdolli-
suuksia verkkokaupan ja sen tuotteiden nikyvyyden parantamiseen. Tillaisia ovat esi-
merkiksi erilaiset vertailupalvelut, verkko-ostoskeskukset ja linkkihakemistot, jotka ko-
koavat yhteen eri verkkokauppoija ja niiden tuotevalikoimia (MyCashflow 2010). Téssd
tutkimuksessa keskitytidn padasiassa tuotetietoja sisaltdviin myynti- ja markkinointi-

kanaviin.

3.5.1 Verkkomainonta

Verkkomainonnalla perinteisesti ymmairretidan hakukonemainonta, sihképostimainonta
ja niin sanotut bannerimainokset joita naytetaan eri sivustoilla ja palveluissa. Tuotetie-
tojen siirtaminen verkkokaupasta ei yleensa kuulu osaksi mihinkadn néistd mainontata-
voista, joten tuotteiden integroimismielessd nimi kanavat eivit ole timin tutkimuksen

kannalta erityisen kiinnostavia.

Active Audio kayttad perinteisista verkkomainontatavoista hyvakseen Google Adword-
sin tarjoamaa hakukonemainontaa Googlessa ja sihképostimarkkinointia asiakkaille
kuukausittaisen uutiskirjeen muodossa, jossa esitellddn uusia tuotteita ja kuukauden

tarjouksia.

3.5.2 Vertailusivustot

Vertailusivustot ovat palveluja kuluttajille jotka vertaavat eri verkkokauppojen tarjo-
amia tuotteita ja niiden hintaa lihetyskuluineen toisiinsa. Palveluiden kdyttiminen on
ilmaista, mutta kauppiaille tuotteidensa saaminen palveluiden vertailuihin mukaan mak-
saa. Kauppias maksaa tuotteidensa nikyvyydestd palvelussa joko kuukausimaksulla tai

palvelun kautta tulleiden klikkien perusteella.
Mikéan hintavertailupalvelu ei ole tiydellinen, koska ne kattavat aina vain osan kaupois-
ta ja tuotenimikkeistd. Usein juuri halvimpia kauppoja ei hakutuloksista 16ydy, koska

kaikki kaupat eivit ole valmiita maksamaan nakyvyydestd hintavertailupalveluissa. (Hin-
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tavertailu.com 2013.) Alla mainittujen lisiksi Suomessa toimivia suosittuja vertailusivus-

toja ovat esimerkiksi MBnetin hintaseuranta ja Hintavertailu.com.

Hintaseuranta.fi

Hintaseuranta.fi on Sanoma Newsin yllapitima www-palvelu, joka helpottaa 16ytimain
tuotteita, sekd niiden oikeat hinnat ja ostopaikat. Hintaseuranta.fi:n mukaan palvelussa
kdy kuukausittain satoja tuhansia kuluttajia etsimissa tuotteita ja ostopaikkoja. Palvelu
on vertailun kiyttijille tiysin ilmainen. Kauppiaille tuotteiden saaminen nikyviin Hinta-
seuranta.fi palveluun on sen sijaan maksullista. Yritykset tarjoavat tuotetiedot Hintaseu-
ranta.fi palvelulle yksinkertaisessa tekstitiedostossa, jossa on listattuna kaikki kaupan
tuotteet hintoineen. Hintaseuranta.fi hakee kaupan tarjoamat tuotetiedot joka y6 auto-

maattisesti kaupan www-sivuilta. (Hintaseuranta 2013.)

Vertaa.fi

Vertaa.fi on Suomen suurin hintavertailusivusto ja osa Compare Groupia. Vertaa.fi Oy
on perustettu vuonna 2000, mista ldhtien se on kehittynyt Suomen johtavaksi hintaver-
tailujen tekijaksi. Vertaa.fi mainostaa pyrkivinsi ainoastaan vertaamaan tuotteita, hinto-

ja ja tarjoajia keskendian mahdollisimman puolueettomasti. (Vertaa.fi 2013.)

3.5.3 Myyntikanavat

Tidssd kappaleessa esitellddn lyhyesti tirkeimmit Suomessa vaikuttavat internetin myyn-
tipaikat joihin yritykset voivat jattdd ilmoituksiaan oman verkkokauppansa lisaksi.
Myyntipaikat ovat pddasiassa maksuttomia perustoiminnoiltaan yksityisille ilmoittajille,
mutta yrityksiltd peritddn yleensd maksu joko ilmoitusten jittimisestd tai provisiopoh-

jalsesti myynneista.

Huuto.net

Huuto.net on kayttijamaariltadn suurin suomalainen nettihuutokauppa. Palvelusta 16y-
tyy yksityishenkil6iden ja yritysten huutokauppailmoituksia. Huutokauppakohteiden
ilmoittaminen on ilmaista, mutta mainostaminen maksaa erikseen. Lisaksi yrityksiltd
veloitetaan komissio toteutuneista kaupoista. (Linden 2009, 37). Vuonna 2012 Huu-

to.netissa solmittiin yli 3 250 000 todennettua kauppaa, joiden myyntihinta oli yhteensa
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89,4 miljoonaa euroa. Kerralla palvelussa voi olla tarjolla yli 1,5 miljoonaa kohdetta.
Verkkopalvelussa on yli 1,7 miljoonaa kaupantekijaa, eli lihes joka kolmas suomalai-
nen. Heista aktiivisia kayttdjia on yli puoli miljoonaa. Huuto.net-palvelun omistaa ny-

kyisin Sanoma-konserniin kuuluva Sanoma News. (Wikipedia 2013b.)

Huuto.net on yritykselle kayttotapauksena kaytinnossa kolmannen osapuolen verkko-
kauppa huutokauppaominaisuudella, koska palvelussa pystyy ostamaan tuotteita ja
maksamaan ostokset olematta mitenkdin muuten yhteydessi kauppiaaseen. Huutoon

pystyy laittamaan huutokauppoja ja kiinteahintaisia kohteita.

Keltainenporssi.fi

Keltainen Porssi on Suomen suurin ilmoituslehti, joka on ilmestynyt vuodesta 1986.
Kyseessa on siahkoinen ilmoitusmedia, joka toimii lisaksi my6s painetussa muodossa.
Keltainen Porssi on potentiaalinen paikka kaupata tuotteita perinteisen painetun tai
sahkoisen myynti-ilmoituksen muodossa (Linden 2009, 40.) Keltaisen Porssin verkko-
palvelu on Suomen suurimpia kauppapaikkoja netissi jossa on viikoittain noin 150.000
eri kdvijad. Keltaisen Porssin verkkopalvelusta 16ytyy jatkuvasti noin 300.000 ilmoitusta,
joista noin puolet ovat autoja tai autotarvikkeita. Verkkopalvelussa on myynnissa muun

muassa autoja, elektroniikkaa, vapaa-aikaa ja harrastuksia. (Keltainenporssi.fi 2013.)

Keltainen Porssi on yritykselle kayttotapauksena ilmoituskanava josta ostaja voi 16ytad
tuotteen ja myyjan tiedot. Mahdollinen tilaus, ostajan tietojen kerddminen ja maksu pi-

tad hoitaa palvelun ulkopuolella.

MyyJaOsta.com

MyyJaOsta.com-verkkopalvelu on yksityisille kuluttajille ja yrityksille suunnattu palvelu,
jonka avulla on mahdollista ostaa, myydi, antaa ja huutokaupata tuotteita. Palvelun
avulla voi myés tarjota vuokralle tai etsid vuokrattavia kohteita. Ilmoitusten selailu seki
ilmoitusten jattiminen ovat ilmaista seka yksityiselle kuluttajalle, ettd yrityksille. Ilmoi-
tusten jattdmista varten ja huutokauppaan osallistuakseen kayttdjin on rekisteroidyttiva
palveluun. MyyJaOsta.com on Alma Median luokitellun ilmoittelun brandi, joka kattaa
kaikki kuluttajailmoittelun tuoteryhmit seki verkossa ettd lehdessi. Lisdksi MyyjaOs-

ta.com nakyy joka piiva yhteistybkumppanien sanomalehdissd. MyyJaOsta.comin kaut-
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ta voi halutessaan jittad ilmoituksen myos lukuisiin kumppanisanomalehtiin. (Myyjaos-

ta.com 2013.)

MyyJaOsta on yritykselle kayttétapauksena Huuto.netin tapaan kdytinndssia kolmannen
osapuolen verkkokauppa. My6s MyyJaOsta-palvelussa pystyy ostamaan tuotteita ja

maksamaan ostokset olematta mitenkdin muuten yhteydessid kauppiaaseen.

eBay.com

eBay on maailman suurin nettikauppa joka tarjoaa mahdollisuuden myyda tuotteitaan
ympari maailmaa. eBayssid on myynnissa laaja tuotevalikoima, minki tihden hintakilpai-
lu suomalaisiin nettthuutokauppoihin verrattuna on kovempaa. Palvelussa huutokaup-
pailmoitusten aktivoiminen maksaa, mutta vastapainoksi se tavoittaa yli 200 miljoonaa

ostajaa ympari maailmaa. (Linden 2009, 41-42.)

eBay on yritykselle kiyttotapauksena kiytinndssid kolmannen osapuolen verkkokauppa
huutokauppaominaisuudella, koska palvelussa pystyy ostamaan tuotteita ja maksamaan
ostokset olematta mitenkddn muuten yhteydessd kauppiaaseen. eBayhyn pystyy laitta-

maan huutokauppoja ja kiintedhintaisia kohteita. Suomalaisiin verkkohuutokauppoihin

verrattuna eBayn suurin ero kauppiaan kannalta on ilmoitusten maksullisuus.

Nettimarkkina.com

Nettimarkkina.com on NettiX-ryhmittymain kuuluva yleismarkkinapaikka kaikenlaisille
tavaroille. Palveluun voi jittaa huutokauppa-, osto-, vaihdetaan-, lahjoitetaan- ja otetaan
vastaan ilmoituksia. Markkinapaikassa kiy palvelun mukaan viikoittain noin 100 000
thmistd. Kauppiaalle ilmoittaminen palvelussa on maksullista. Palvelu tarjoaa kauppiail-
le erilaisia kuukausimaksullisia peruspalvelupaketteja joiden hinta méardytyy kauppiaan
haluaman ilmoitusmiirin mukaan. Kauppiaan peruspalvelu on palvelupaketti yrityksel-
le, joka itse valokuvaa kohteet ja sy6ttda niiden tiedot palveluun. Yritys pystyy itse li-

saamaan, poistamaan ja muuttamaan ilmoitusten tietoja. (Nettix.com 2013.)

Nettimarkkina.com tarjoaa yritykselle kaksi eri kdyttGtapausta. Ensimmainen on perus
ilmoituskanava josta ostaja voi l0ytdd tuotteen ja myyjin tiedot. Mahdollinen tilaus,

ostajan tietojen kerdaminen ja maksu pitdd hoitaa palvelun ulkopuolella. Toinen kaytto-
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tapaus on linkitys Vilkas-verkkokaupan kanssa, jolloin Nettimarkkina.com-palvelussa
on linkitys suoraan yrityksen verkkokauppaan kyseiseen tuotteeseen josta voi ostaa

tuotteen.

Tori.fi
Tori.fi on ilmainen kauppapaikka, jossa myydédin ja ostetaan tilld hetkelld 1ahinna kéy-
tettyjd tavaroita. Torista voi esimerkiksi vuokrata asunnon, mokin tai etsid vaihtoautoja.

Torin mukaan jopa koirat ja kissat 16ytivit Torin palstojen kautta helposti uuden ko-

din. Torilla on talld hetkelld yhteensa 487 542 ilmoitusta. (Tori.fi 2013.)

Tori.fi on yritykselle kayttotapauksena ilmainen ilmoituskanava josta ostaja voi 16ytaa
tuotteen ja myyjan tiedot. Mahdollinen tilaus, ostajan tietojen kerddminen ja maksu pi-

tad hoitaa palvelun ulkopuolella.

Verkkopirkko.fi
Verkkopirkko on jokaisen oma kauppapaikka verkossa. Verkkopirkossa voit ilmoittaa

tuotteistasi tai palveluistasi ja lukea ilmoituksia. (Verkkopirkko.f1 2013.)

Verkkopirkko on yritykselle kdyttotapauksena ilmoituskanava josta ostaja voi 16ytad
tuotteen ja myyjan tiedot. Mahdollinen tilaus, ostajan tietojen keraaminen ja maksu pi-

tad hoitaa palvelun ulkopuolella.

OstaMyy.com
OstaMyy.com on perinteinen ilmoita ilmaiseksi-palsta. Palvelussa on 170 000 kdayntid
kuukaudessa. Ilmoittaminen OstaMyy-palvelussa on ilmaista seka yksityisille etta yrityk-

sille. (Ostamyy.com 2013.)
Ostamyy.com on yritykselle kiyttotapauksena ilmoituskanava josta ostaja voi 16ytaa

tuotteen ja myyjan tiedot. Mahdollinen tilaus, ostajan tietojen kerddminen ja maksu pi-

tad hoitaa palvelun ulkopuolella.
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Tradera.com

Tradera.com on Ruotsin ja Norjan suurin nettthuutokauppa, jossa on yli 1500000 rekis-
teroitynyttd kayttdjad. Vuonna 2006 Tradera liittyi osaksi eBay-palvelua, joten sen omi-
naisuudet ja toiminnallisuudet ovat kiytinndssd samat kuin eBayssd. Pohjoismainen
asiakaskunta kéyttdd ja arvostaa usein samoja tuotteita, joten palvelun kautta on mah-
dollista 16ytdd potentiaalisia ostajia samoille tuotteille jotka menestyvit Suomessa. Kos-
ka postimaksut naapurimaihin ovat kohtuullisia, voi nettikauppaharrastuksen laajenta-

minen naapurimaihin olla kannattavaa. (Linden 2009, 42.)

MSO.fi

Uudesta Mitisaisiolla.fi -nettitavaratalosta voi ostaa tunnetuimpien ja luotetuimpien
verkkokauppojen laadukkaita tuotteita yhdesta paikasta samalla kertaa. Nettitavarata-
lossa voi maksaa usean eri kauppiaan ostokset kerralla ja tuotteet toimitetaan ilman
toimitusmaksuja. Sanoman tutut ja suositut mediabrindit ja verkkosivut ovat nyt my6s
tavoittavia myyntikanavia. MSOn kauppiaana saat Suomen suurimman yleison & luote-
tuimmat myyntikanavat, kohdennettavan myyntiratkaisun ja riskittéman nakyvyyden
tuotteillesi lipi Sanoman mediaverkoston. Kauppias maksaa myyntikomissiota vain
toteutuneista ostoista. Mitasaisiolla.fi nettitavaratalon 16ytad seuraavista Sanoman pal-

veluista (mitasaisiolla.f1 2013.):

— HS.fi

— Nelonen.fi

— Suomipop.fi
— Puutarha.net
— Vauva.fi

— Meidanperhe.fi
— Hyviterveys.fi
— MSO fi.

Kauppakeskus24
Kauppakeskus24 on verkkokauppakeskus jossa on saman katon alla tuhansia laatutuot-
teita ja erikoisliikkeitd vuodenaikojen mukaan. Kuluttajille Kauppakeskus24 on helppo,

turvallinen ja viithdyttava ostospaikka. Jos sinulla on myymala, verkkokauppa tai haluat
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vain tuoda tuotteitasi satojen tuhansien kuluttajien ulottuville, Kauppakeskus24 on luo-
tettava, helppo ja tavoittava tapa tuoda tuotteesi myynti verkkoon ja lisitd myyntia ver-
kossa. Ainutlaatuinen konsepti mahdollistaa verkkokaupassa mukanaolon kustannuste-
hokkaasti ja helposti, kauppias voi kiyda kauppaa my6s ilman omaa verkkokauppaa.

(Kauppakeskus24.£i 2013.)

Vaivaton

Vaivaton.com on verkkokauppakeskus, josta 16ytad monipuolisesti tuotteita usealta
verkkokaupalta. Jokainen kauppa myy ja edustaa tuotteita itse, kuten perinteisessakin
kauppakeskuksessa. Kutakin tuotetta edustavan ja myyvan kaupan tiedot 16ytyvit nip-
parasti suoraan tuotesivulta. Tuotteiden ostaminen tapahtuu aina suoraan tuotetta
edustavasta kaupasta, Vaivaton.com ei itse myy tuotteita. Tuotteiden osalta asiantuntijat
ovat tuotteita edustavat kaupat. Kysymykset tuotteista ja toimitusajoista kannattaa
suunnata suoraan tuotetta myyville kaupoille. Tuotetiedot paivittyvit Vaivaton.com:iin
kerran vuorokaudessa. Tuotteen saatavuus, hinta ja tarkat toimitushinta & toimitusaika
pitdd varmistaa tuotetta myyvan kaupan sivulta. Vaivaton.com tarjoaa myo6s tuotevertai-

luja ja tuotteiden hinnan vertaamista eri kauppojen kesken. (Vaivaton.com 2013.)

3.5.4 Sosiaalinen media

Sosiaaliset mediat ovat hyvi ja toistaiseksi yleensia maksuton tapa markkinoida yritys-
tadn ja tuotteitaan. Esimerkiksi Facebookiin yritys voi luoda oman sivunsa jossa on
mahdollisuus kertoa yrityksesti, tuotteista, alennuksista ja tapahtumista sivua seuraavil-
le, sekd mainostaa sivua muille palvelun kayttajille. Taman tutkimuksen kannalta sosiaa-
listen medioiden mielenkiintoisin ominaisuus on mahdollisuus siirtdd, tai ehkd parempi
kuvaus olisi linkittda, tuotteita verkkokaupasta nakymaan myos yrityksen Facebook-
sivulle niin ettd tuotteen pystyy ostamaan suoraan Facebookissa kidymitti itse verkko-

kaupassa ollenkaan.

Facebook
Facebook on erittdin suosittu ilmainen sosiaalisen verkoston sivusto jossa rekisteroity-

neet kayttdjit pystyvit luomaan profiileita, lataamaan kuvia ja videoita, lihettimain
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viestejd ja pysyd yhteydessa ystiviin, sukulaisiin ja kollegoihin. Sivusto on saatavilla 37

eri kielelli. (What Is 2013.)

VKontakte

VKontakte tai VK on Euroopan suurin sosiaalisen verkoston sivusto jolla on yli 100
miljoonaa kiyttdjdd. Se on suosituin Vendjilld, Ukrainassa, Kazakhstanissa, Moldovassa
ja Valko-Venijalld. VKontakte on hyvin samankaltainen Facebookin kanssa, koska
VKontaktessa kayttajit pystyvit lahettimaan viesteja yksityisesti ja julkisesti, luomaan
ryhmia ja julkisia sivuja, jakaa kuvia ja videoita, sekd pelata peleja. VKontakte on kavi-

jamadriltian Vendjin neljanneksi suosituin verkkosivusto. VKontakte aloitti toimintan-

sa 2000. (SearchCIO-Midmarket 2013.)

3.6 Verkkokaupan integraatiot

Integraatio yksinkertaistettuna tarkoittaa kahden tai useamman erillisen asian yhdista-

mistd yhdeksi kokonaisuudeksi.

Toimijalla joka hallitsee internetin ja verkkokaupankiynnin teknologiat niin hyvin etta
pystyy yhdistimain eri I'T-jarjestelmit arvoketjun usean toimijan yli ja kykenee siirta-
main tietoa toiminnallisista rajoista valittimattd, on runsaasti uusia etuja tarjottavana

asiakkailleen (Timmers 1999, 27).

Varsinkin kaikkien suurempien kauppiaiden on oltava kykenevia sulauttamaan valtavia
médria erimuotoista informaatiota jarjestelmiinsi. Esimerkiksi tavarantoimittajat tarjoa-
vat tuoteinformaatioita useissa eri muodoissa, joita voi olla esimerkiksi CSV, Excel,
Data Standards tai BMEcat. Hyvien nykyaikaisten jérjestelmien pitad kyeta konvertoi-

maan erilaiset muodot yhtend osana tietojen sisddnlukua. (Heiler 2013.)

Verkkokauppasivusto, joka joskus toimi suljettuna jirjestelmini, on nykyain voimak-
kaasti integroitunut sovellus joka on yhteydessi useisiin muihin jirjestelmiin ja proses-
seithin. Tiimi joka kehittda ja tukee yrityksen verkkokauppaa koostuu sekoituksesta tek-
nisia ja litketoiminta ammattilaisia jotka ovat vastuussa tarkedstd osasta yrityksen strate-

giaa. Samalla kun yritykset tulevat mielikuvituksellisemmiksi siitd miten verkon myynti-
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kanavat yhdistetddn muihin asiakasrajapintoihin, tulee niiden vilinen puhdas ja helppo
integraatio pakolliseksi. Melkein jokainen verkkokaupan sovelluselementti voi olla joko

itseriippuvainen tai toisten sovellusten ohjaama. (Oracle 2011).

Verkkokauppa, aivan kuten muutkin ohjelmistot, voidaan integroida muihin ulkopuoli-
siin sovelluksiin. Sisiiselld integraatiolla tarkoitetaan verkkokaupan liittamista yrityksen
muihin jirjestelmiin, joiden kanssa verkkokaupalla on tarve vaihtaa tietoa. T4llaisia jar-

jestelmia voivat olla esimerkiksi (Vehmas 2008, 22):

— toiminnanohjaus, josta noudetaan perustuotetiedot ja hinta- ja varastotieto ja jonne

tallennetaan tilaukset
— talousjirjestelmad, josta noudetaan hintatietoja ja jonne tallennetaan tilaukset
— mediapankki, josta noudetaan kuva-aineistoa
— varastojirjestelmi, josta noudetaan saatavuustietoa

— asiakkuudenhallintajarjestelma, josta noudetaan ja jonne tallennetaan asiakastietoa.

Tyypillisesti ndiden jirjestelmien vilittima tieto on tekstipohjaista ja erdajona paivitet-
tavad, jolloin esimerkiksi kerran vuorokaudessa vilitetddan kaikki muuttuneet tiedot.
Varastosaldotiedoille ja tilauksille vuorokausi saattaa olla liian pitka aika, joten ne vilite-

tadn usein reaaliaikaisesti. (Vehmas 2008, 22.)

Edelld mainittujen lisdksi verkkokaupan sisiisiin integraatioihin kuuluu esimerkiksi yh-

teydet kirjanpitojarjestelmiin.

Ulkoisella integraatiolla tarkoitetaan verkkokaupan liittdmista yrityksen ulkopuolisiin
sovelluksiin joihin liityntatapa eli protokolla on aina palvelukohtainen (Vehmas 2008,

23), voi olla esimerkiksi:

korttimaksupalvelut

— hakupalvelut

verkostopalvelut

sahkoisen litketoiminnan palvelut
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— hakemistot.

Edelld mainittujen lisdksi verkkokaupan erittiin tirkeisiin ulkoisiin integraatioihin kuu-
luvat yhteydet maksuntapojen tarjoajiin, kuyten Checkout, Paypal, Luottokunta, Mak-

suturva ja pankit, sekd eri logistitkkapalveluihin kuten Itella, Smartpost ja Matkahuolto.
Tassa tutkimuksessa kisiteltavat myynti- ja markkinointikanavien integraatiot kuuluvat

luonnollisesti my6s ulkoisiin integraatioihin.

3.7 Integraatiorajapintojen kuvaus

Tissid kappaleessa annetaan yleinen tekninen kuvaus teoriassa esiin nousseista mahdol-

lisista integraatiorajapinnoista verkkokaupan ja myynti- ja markkinointikanavien valilla.

Webservice

Webservice on ohjelmistojirjestelmi joka on suunniteltu mahdollistamaan jirjestel-
mienvilisen toimimisen yhdessé verkon yli (W3.org 2013). Webservice, joka on suo-
mennettuna www-sovelluspalvelu, on siis verkkopalvelimessa toimiva ohjelma joka
tarjoaa standardoitujen internetyhteyskaytint6jen avulla palveluja sovellusten kaytetta-

vaksi (Tietoteknitkan termitalkoot 2013).

Termi sekoitetaan helposti verkkopalveluihin. Verkkopalveluilla tarkoitetaan thmisille
tarkoitettuja palveluita, kun taas webservice-termilld viitataan verkossa olevan palvelun
ohjelmointirajapintaan joka tarjotaan tietoteknisten jirjestelmien ja ohjelmistojen kay-
tettaviksi. Webservice koostuu kolmesta osasta, joista kaksi on pakollisia. Palvelulla on
tarjoaja (Service provider) ja kiyttdja (Service requester). Lisidksi on mahdollista kayttda
palveluhakemistoa (Service broker). Kolmen osapuolen vililli kommunikoidaan erilais-

ten XML-pohjaisten protokollien avulla. W3C:n webservices -protokollakenttain kuu-

luu kolme XMIL-pohjaista komponenttia (Wikipedia 2013):
— SOAP (Simple Object Access Protocol), SOAP on kieli ja protokolla, jonka avulla

palvelun kayttiji voi ldhettad komennon palvelun tarjoajalle ja palvelun tarjoaja voi

lihettad vastauksen.
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— WSDL (Web Service Description Language) WSDL on kieli, jonka avulla SOAP-
protokollalla tarjotun palvelun rajapinta, eli pyynto- ja vastausmuoto, voidaan maari-
telld. WSDL-tiedostoja tarvitaan usein jarjestelman liittimiseen varsinaiseen ohjel-
mointirajapintaan; WSDL-tiedostosta voidaan generoida esimerkiksi lihdekoodia.

— UDDI (Universal Description Discovery and Integration) Standardoitu tapa julkais-

ta ja etsid eri palveluiden metadataa.

Paiasiallisena kommunikaatiokanavana ovat useimmiten HTTP tai HTTPS, mutta
kommunikointi on my6s mahdollista muita kanavia pitkin. REST on arkkitehtuurimalli,

joka on eris tapa toteuttaa webservice-toiminnallisuutta kayttimalld vain HTTP-

protokollaa. (Wikipedia 2013.)

API

API eli Application Programming Interface on kieli ja viestimuoto jota sovellus kdyttda
kommunikoimaan kayttéjarjestelmin tai jonkun muun kontrolliohjelmiston, kuten tie-
tokannan hallintajarjestelman tai yhteysprotokollan kanssa. API:t implementoidaan
kirjoittamalla funktioiden kutsuja ohjelmiin jotka tarjoavat linkin tarvittavan alirutiiniin
suorittamista varten. API vaatii siis ettd joko ajuri tai ohjelmamoduuli on saatavilla suo-
rittavassa tietokoneessa, tai koodi pitii linkittdd johonkin jo olemassa olevaan ohjel-

maan suorittamaan halutut tehtavit. (Pcmag.com 2013.)

Opengraph

OpenGraph on Facebookin kehittdjien keksima termi kuvaamaan jonkin sosiaalisen
verkoston kyvykkyytti olla yhteydessid muiden alustojen kanssa. OpenGraph mahdol-
listaa erilaisten verkkosivustojen ja sovellusten jakaa tietoja kayttajasta, heidan kiinnos-
tuksistaan ja ystivaverkostosta. Facebook Connect oli ensimmainen yritys rajapinnasta
joka mahdollistaa muiden alustojen ja verkkosivustojen hyodyntai tiedoista jotka ovat
jo olemassa Facebook-profiileissa. Facebook laajimpana sosiaalisena verkostona esitteli
sen OpenGraph strategian evoluutiona joka tarkoituksenmukaisesti yhdistda ihmisid ja

asioita verkossa. (Lexicon 2013.)

OpenGraph protokolla mahdollistaa verkkokauppiaalle verkkokaupan sivujen integ-

roimisen tiiviiksi osaksi Facebookia. Kun kauppias siséllyttia OpenGraph tiedot verk-
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kokauppaan, sivun tykkddminen tekee kyseisestd verkkokaupan sivusta Facebook-sivun
ja luo yhteyden kayttajin ja kaupan sivun vilille. Tuote nikyy linkityksen myota kavijan
kiinnostuksen kohteissa ja kauppiaan on mahdollista julkaista paivityksid ndiden kaytta-
jien profiileissa tuotteen nimissd. Tamin lisdksi tykityt tuotteet 16ytyvit myos Face-
bookin haulla ja esimerkiksi mainonnan kohdistaminen tuotteesta tykkaéville on mah-
dollista. (MyCashflow 2013.) Verkkokaupparatkaisuista esimerkiksi MyCashflow on
tehnyt ohjeen Facebookin lisddmisesta verkkokauppaan OpenGraphin avulla, jota pys-

tyy tarvittaessa soveltamaan muihinkin verkkokauppasovelluksiin.

CSV

CSV eli Comma (tai Character) Separated Value on tekstitiedosto jolla on mairitelty
muoto. CSV mahdollistaa tekstimuotoisen tiedon ja datan tallennuksen organisoidulla
tavalla. Muoto tunnetaan myos flat-tauluna ja on erittiin yksinkertainen. Tiedoston
jokainen rivi sisaltdd yhden tietueen ja jokainen tietue voi sisiltid useita kenttid infor-
maatiota, jotka on eroteltu tietylld merkilld. Merkki jota CSV:ssi kiytetddn erottelemaan

informaatiokentit toisistaan, on useimmiten pilkku mutta voi olla mika tahansa merkki.

(Softinterface.com 2013.)

XML

XML suunniteltiin siirtimaan ja tallentamaan tietoa, padasiana se mita tieto sisaltda.
XML dokumentti ei itsessadn tee mitdan, se on vain tietoa kairittyna tageithin. XML
tarvitsee toimiakseen siis lisiksi ohjelman joka lahettdd, vastaanottaa tai ndyttaa sen.
XML:ssi ei ole mitadn ennakolta méariteltyjd tageja, vaan XML dokumentin kirjoittaja
mairittelee ne itse. XML on HTML:44 tiydentdvd muoto. On tirkedd ymmartad ettd
XML ei ole millidn tapaa HTML:n korvaaja, XML:n péaatehtava on tiedon siirtiminen,
kun taas HTMIL.:ad kédytetdan tiedon muotoilemiseen ja nayttamiseen. XML on ohjel-
misto ja laitteistoriippumaton tySkalu tiedon kuljettamiseen. XML on nykyiin yhté
tarked tietoverkoille kun HTML oli internetia perustettaessa. XML on talla hetkelld

kaikkein yleisin tyokalu tiedon siirtimiseen kaikenlaisten sovellusten vililld. (W3

Schools 2013b.)
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3.8 Tuotetietojen hallintajirjestelma

Suurten yritysten kdyttimiin ymparistoihin 16ytyy vaihtoehtona myos erillinen jarjes-
telmi, joka mahdollistaa tissd tutkimuksessa tutkittavan tuoteinformaation yhdenmu-
kaistamisen ja jakamisen erilaisiin sisisiin ja ulkoisiin kanaviin. Vaikka tillainen jérjes-
telma ei ole valttamitta sellaisenaan realistinen PK-yrityksen ymparistoon kuten Active
Audio, kisitellddn my6s timi aihealue lyhyesti esimerkkind mahdollisesta ratkaisusta

tassd tutkimuksessa luotavaa optimaalista integraatiomallia varten.

Tuotetietojen hallintajirjestelma tai PIM eli Product Information Management tarjoaa
yrityksille alustan kaiken tuoteinformaation aktiiviselle hallinnalle ldpi organisaation
toimitusketjun. Kun tuotetietojen hallintajirjestelma on sidottu ldheisesti yhteen verk-
kokaupankidyntijirjestelmien kanssa, tuotetietojen hallintajirjestelma mahdollistaa laa-
dukkaan yleisndkyman tuotedataan sekd organisaation sisaisille etta ulkoisille tahoille.
Tuotetietojen hallintajirjestelma avulla mahdollistaa tuoteinformaation, sen kaikissa

muodoissa, helpon saatavuuden kaikille arvoketjun toimijoille missé ja milloin vaan.

(Hahne 2005, 3.)

Hahne (2005) kuviossa 11 esittelee verkkokaupankiyntijirjestelmien tulevaisuuden mal-

lin tuotehallinnan suhteen tuotetietojen hallintajarjestelmin avulla.

52



TIETOLAHTEET

ERP SISALLON OMISTAJAT JA TARJOAJAT

instanssi #1..

Kumppanit Toimittajat Markkinonti Siséllénhallinta Myynti Muut

!

.ERP

instanssi N
e
ONLINE
MYYNTI-

Sisillén-

hallinta 4 ™ KANAVAT
)

|

—_—
Tuotteen

TUOTE- Verklko- Internet

\hallinta___J TIETOJEN- kaupan-
Digitaaligen HALLINTA_ kayl’lt]. Puhelin-

sisAllén ] AR]ESTELMK jirjestelmi myynti
\hallinta J

.
Ulkoiset lihteet \ v,

Tietovarastot
ja rekisterit

Kumppani- KANAVAT

jirjestelmit

elinkaaren-

Automaatit

Mainonta Myyntipisteet Call Center Portaali Luettelot

(B

Kuvio 11. Verkkokaupankiynnin seuraava sukupolvi (Hahne 2005, 5)

Tuotetietojen hallintajarjestelma mahdollistaa seuraavia toiminnallisuuksia (SapientNit-

to 2011, 4-6):

- etsid ja kdyttda tuotetietoja erilaisista lihteistd, esim. ERP-jirjestelmasta voi saada
tuotteen tarkkoja mitta- ja painotietoja, mutta vain tavarantoimittajan jirjestelmasta
tuotteen sanallisen kuvauksen

- padsyn strukturoituun tuotetietoon, joka voi sisiltid my6s videoita tai dokumentteja

- tuotetiedon siistimisen, niin ettd kaikista tuotteista on tarjolla samanmuotoista tietoa
vaikka tiedot olisivat alun perin eri lahteistd taysin erimuotoisina

- huomaamaan ja luomaan puuttuvia tietoja

- vastaanottaa ja lahettda tietoja

- tarjoaa tietynmuotoista tuotetietoa yhdesti lihteestd monenlaista sisaltéd varten

- jakelemaan tuotetietoa yhdistetysta lahteesta

- vyksilollisten kataloginikymien luomisen tuotetietoihin

- mahdollistaa monikielisten katalogien luomisen ja jakelun

- integraatiotuen, seka reaaliaikaisen ettd tiedostopohjaisen.
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Tuotetietojen hallintajarjestelmit ovat olleet markkinoilla vasta vajaat kymmenen vuot-

ta, ja ovat tarkoitettu lihinna keskisuurille ja suurille organisaatioille. Kuviossa 12 esite-

tidn yhden tuotetietojen hallintajirjestelmaratkaisun arkkitehtuuri.
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Kuvio 12. Tuotetietojen hallintajirjestelman arkkitehtuuri (SapientNitro 2011, 7)
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4 Empiria

Tidssd kappaleessa kuvataan Active Audion verkkokaupan nykytilaa, sekd tehdyn selvi-
tystutkimuksen tuloksia verkkokaupankaynnissia hycdynnettivisti integraatioiden mal-
leista ja tekniikoista joilla pystytadn parantamaan verkkokaupan integraatiokyvykkyytta

eri myyntikanavien valilla.

4.1 Active Audio

Active Group aloitti vuonna 2010 audio-alalla toimivan verkkokaupan Active Audio

joka toimii verkko-osoitteessa www.activeaudio.fi.

Active Audio on laadukkaiden danentoistotuotteiden verkkokauppa. Active Audion
padpaino tuotteissa on aktiivikaiuttimissa, kuulokkeissa ja headseteissi koti- ja toimis-
tokayttoon. Yritykselld on oma maahantuonti tuotteilleen, joka mahdollistaa edulliset
hinnat verrattuna kilpaileviin merkkeihin. Active Audio edustaa ainoana Suomessa
Sven-audiotuotteita. SVEN on Suomalainen tuotemerkki joka on tihin asti keskittynyt
Ita-Euroopan markkinoille, jossa merkki on 10 vuoden aikana kasvanut alansa suu-

rimmaksi ja kriitikoiden ylistimaksi. (Active Audio 2013.)

Active Audion edustamien tuotteiden lisidksi samassa verkkokaupassa on myynnissa
my6s Active Groupille kuuluvan Eurotori.comin tuotteita omalla osastollaan, jonne on
paasy seka Active Audion verkkokaupan kautta, etti oman Eurotori.com verkko-
osoitteen kautta. Eurotorin litkeideana on ostaa eri ldhteistd satunnaisia poisto- ja tar-
jouseria padasiassa erilaisia teknisia laitteita ja myyda niitd selvasti ohjehintoja edulli-

semmin eteenpdin kuluttajille.
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Etusivu SVEN

Verkkokauppa Yhteystiedot Ota yhteytta Toimitusehdot

Eurotori.com

HUOM! Active Audion ja Eurotorin verkkokaupat ovat suljettuna koko lokakuun vudistusten
takia. Tuotteita pystyy selail verkkok norr listi, mutta til: il ai ole
mahdollista. Tervetuloa edullisille ostoksille taas marraskuussa!

Asiakaspalvelumme vastaa mahdollisiin kysymyksiin osoitteessa: info@activeaudio.fi

Active Audio on laadukkaiden &&nentoistotuctteiden verkkokauppa. P&spaino tuctteissa on
aktiivikaiuttimissa, kuulokkeissa ja headseteissa koti- ja toimistok&yttdan.
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Active Audion verkkokaupasta |8ydSt myds Eurotori.com:in tajoamia erittdin edullisia tuotteita.

Active Audion verkkokaupassa maksat ostoksat Checkout Finland OY:n turvallizella
wverkkomaksulla Suomalaisista verkkopankeista, Joustorahan ja Everyday.fi
osamaksulla/laskulla. Alle 50€ ostokset voit maksaa myds kitevasti knnykkdmaksulla jollain
ostokset veloitetaan matkapuhelinlaskullasi! Maksu onnistuu myds Paypalin kautta Visa,
MasterCard tai American Express Luottokorteilla!

@ © © EE e VISA :
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Kuvio 13. Active Audion verkkokaupan etusivu (Active Audio 2013).

4.1.1 Active Audio verkkokauppaympirist6

Active Audion koko toiminta perustuu verkkokauppatoimintaan. Yritykselld ei ole

omaa myymildd, eikd my6skddn myy tuotteitaan muuten perinteisen kaupan tavoin tai

jalleenmyyjien kautta. Kasittelemme tissi kappaleessa verkkokauppana koko ympiris-

tod ulkoisine palveluineen joita tarvitaan tuotteiden markkinointi-, myynti-, toimitus- ja

taustaprosesseihin. Kiytinnossa ympiristoon kuuluvat myyntikanavat, markkinointi-

kanavat, maksupalvelut, logistitkkapalvelut, kirjanpito, laskutusohjelmisto ja sahképosti.

Kuviossa 14 on esitelty tarkemmin Active Audion verkkokauppaympiristoén kuuluvat

oleelliset elementit.
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Kuvio 14. Active Audion verkkokauppaympiriston elementit

Sahkoposti

Kotisivukoneen verkkokauppasovellus

Active Audion verkkokauppaohjelmisto on koko toiminnan sydan. Verkkokauppa pe-
rustuu Kotisivukoneen tarjoamaan Myyntitykki-pakettiin, joka sisdltid kotisivujen lisik-
si verkkokauppatoiminnallisuuden ja viisi sihkOpostiosoitetta. Active Audion verkko-
kauppa on asiakkaiden tavoitettavissa Active Groupille varatusta verkko-osoitteesta
www.activeaudio.fi, ja samassa verkkokaupassa toimiva Eurotori.comin puoli osoittees-
ta www.eurotori.com. Yritys kayttad kotisivukoneen verkkokaupan tuotehallinnan va-

rastosaldoa hyvikseen yrityksen keskitettyni varastokirjanpitona.
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Kotisivukoneen verkkokaupparatkaisu tarjoaa kauppiaille verkkokaupan hallinnointiin
kaksi kayttoliittymaa, yksi sahkopostitilien hallinnointiin ja toinen kotisivujen ja verk-

kokaupan hallinnointiin.

Kotisivukoneen sovelluksessa ei ole rajoitettu verkkokaupan tuotteiden ja tuotekatego-
rioiden maaraa. Tuotteiden tietoihin pystyy lisdidmain ldhes rajattomasti kuvia ja lisatie-
toja. Verkkokaupan hallintaliittymassa on uusi mahdollisuus ottaa tuotetietoja ulos Ex-
cel-muodossa, sekid vastaavasti luoda tuotteita Excel-muotoisista tiedostoista verkko-
kauppaan. Vasta timin ominaisuuden tuleminen sovellukseen kdytinnossa aktivoi
mahdollisuuden integroida tuotetietoja Kotisivukoneen verkkokaupasta muihin palve-
luihin, aitkaisemmin tuotetietoja ei saanut ulos verkkokaupasta mitenkain ja sisdan vain

manuaalisesti luomalla graafisen kdyttoliittymin kautta.

Maksupalvelut

Verkkokaupan paiasiallisena maksupalveluna on Checkout, jonka tarjoamista maksuta-
voista Active Audion asiakkaille on kaytossa kaikki kotimaiset verkkopankit, mobiili-
maksu, APE-kukkaro, Joustoraha-osamaksu sekd Neo-luottokorttimaksu. Toisena
maksupalveluna verkkokaupassa on tarjolla Paypal, jonka kautta voi Paypal-tilin lisaksi
maksaa MasterCard-, Visa- ja American Express-luottokorteilla. Asiakkaan maksaessa
Paypalissa rahat siirtyvit yrityksen virtuaaliselle Paypal-tilille, josta ne ovat kuluitta siir-
rettavissa normaalille pankkitilille. Muut verkkokaupan tarjoamat maksuvaihtoehdot

ovat ennakkomaksu laskulla tai maksu kateisella noudettaessa.

Mahdollisuutta postiennakkoon tai matkahuollon pakettiennakkoon Active Audio ei
tarjoa, koska yrityksen kokemukset ndistd toimitustavoista ovat huonot. Verrattuna

ennakkomaksuun todella suuri osa postiennakolla lihetystd paketeista jda asiakkailta
noutamatta. Téastd syntyy yritykselle paljon turhaa ty6ti ja palautuskulujen muodossa

merkittdvia lisakuluja, jotka saattavat ylittda jopa lahetyn tuotteen arvon.

Smartpost
Active Audio kayttad postituksiensa lihetyspaikkana padasiassa Smartpost-automaatteja
niiden helppouden, postien toimipisteisiin verrattuna pitkien aukioloaikojen ja edullis-

ten hintojen takia. Smartpost on Itellan uusi pakettiautomaattijirjestelma jossa paketteja
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pystyy lahettimain ja vastaanottamaan automaatteihin ympari Suomea ja Viroa. Yrityk-
sille Smartpost tarjoaa lihetysmahdollisuuden kuukausittaisella laskutuksella ja kaytto-
liittyman jolla pystytdan luomaan lihetyksille ennakolta pakettikortit. Tama nopeuttaa
automaatilla lihetystd koska jokaista pakettia ei tarvitse maksaa erikseen, vaan riittda

kun antaa automaatille yrityksen tunnuksen.

Itella Prinetti

Itellan Prinetti on kayttoliittyma yrityksille jolla pystytdan luomaan lihetyksille ennakol-
ta pakettikortit. TAma nopeuttaa pakettien lihetystd postin toimipisteistd, koska jokaista
pakettia el tarvitse maksaa erikseen, vaan ne laskutetaan kuukausittaisella laskutuksella

Prinetissa luotujen pakettikorttien perusteella.

Hintaseuranta.fi

Active Audio ja Eurotori.com mainostaa osaa tuotteistaan Hintaseuranta.fi-palvelussa.
Yrityksen tuotteiden saaminen nikymaiin Hintaseuranta.fi-palveluun on ilmaista jos
toimittaa tuotteet palvelulle méirityssi muodossa, ja yritykselle syntyy laskutusta
Googlen Adwordsin kaltaisesti klikkipohjaisesti sitd mukaa kun asiakkaat siirtyvit pal-

velusta verkkokauppaan ostoksille.

Hintaseuranta.fi:n hakurobotti hakee kaupan tuotetiedot joka y6 kaupan www-sivuilta
tekstimuotoisena tiedostona, jossa on listattuna kaikki kaupan tuotteet hintoineen. Hin-
tatietojen, toimituskulujen ja toimitusaikojen pitdd olla samat kuin asiakkaille nakyy
kaupan sivuillakin. Tuotelistassa tulee olla yhden tuotteen tiedot per rivi. Tiedot ilmoi-

tetaan joka rivilldi samassa jarjestyksessd, puolipisteelld eroteltuina.

Tuotelistassa tulee olla vihintdin seuraavat tietokentit (Hintaseuranta.fi 2013.):

TUOTENIMI

HINTA

SUORALINKKI
VALMISTAJAN_TUOTEKOODI
VALMISTAJAN_NIMI
TOIMITUSKULUT
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TOIMITUSAIKA
EAN-KOODI
KATEGORIA

Valinnainen lisdinformaatio:
KAUPAN_TUOTEKOODI
TUOTEKUVAN_URL
KUVAUS
VALMISTAJAN_KOTISIVU
VALMISTAJAN_TUOTESIVU
TAKUU
HINTASEURANTAID
LISATIETO.

Huuto.net

Active Audion kannalta Huuto on integraatioiden osalta mielenkiintoisin ennakolta,
koska yritys on jo kdyttinyt Huutoa paljon myynti- ja markkinointikanavana. Yrityksen
kokemusten mukaan Huudossa on mahdollista saada jopa omaa verkkokauppaa vas-
taavia maarid myyntitapahtumia, kunhan tuotteista on palvelussa riittivisti ilmoituksia.
Kaytannossa parhaiden myyntitulosten saavuttamiseksi samasta tuotteesta pitad olla
palvelussa useita ilmoituksia hieman erilaisilla ominaisuuksilla. Kokemusten mukaan
tosin yritykselle tehdyt ostokset Huudossa ovat hinnaltaan keskimairin melko pienia,
padasiassa Huudossa myydyt tuotteet ovat hintaluokaltaan viidestd kahteenkymmeneen
euroon ja yli viidenkymmenen euron tuotteita myydédan todella harvoin. Yrityksen
omassa verkkokaupassa sen sijaan myydain paljon myos usean sadan euron hintaisia

tuotteita naiden edullisempien tuotteiden ohella.

Edelld mainittu edullisempien tuotteiden menekki Huudossa on itse asiassa edullista
kauppiaalle, koska Huuto veloittaa yrityksilta vain toteutuneista myynneistd provisio-
pohjaisesti ja ilmoitusten jattiminen on ilmaista my0s yrityksille. Taman myotd Huutoa
pystyy kdyttimaan myyntikanavana olemisen ohella my6s edullisena mainontapaikkana,
koska tuotteista pystyy jattimaan palveluun ilmaiseksi suuria mairia erilaisia ilmoituksia.

Huuto salliit my6s suorat linkit ilmoituksissaan kauppiaan omille sivuille, joten moni
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Huudossa tuotetta selannut siirtyy my0s yrityksen omaan verkkokauppaan ja saattaa
Huudosta ostamisen sijaan ostaa suoraan verkkokaupasta joko kyseisen tai jonkin toi-
sen tuotteen, jolloin tietysti yrityksenkain ei tarvitse maksaa myyntitapahtumasta provi-

siota Huudolle.

Huuto on osoittautunut my6s tehokkaaksi tavaksi tyhjentad varastoa yksittaiskappaleis-
ta ja pienistd poistoeristd kayttamalld melko pitkddn avoinna olevia hintavarauksettomia
ja lahtohinnattomia senttihuutokauppailmoituksia. Téllaisten ilmoitusten tuotteet me-
nevit yleensa kaupaksi normaalihintoja edullisemmin, mutta samalla my6s herittivit
huomattavasti suuremman huutajakunnan kiinnostuksen kun normaalihintaiset ilmoi-
tukset, ja siten vaativat myos ostajalta tarkempaa seurantaa ja huutotaistelua kiinnostuk-

sensa kohteena olevasta tuotteesta.

Huudossa tehtivit ostokset asiakas maksaa yleensi tilisiirtona suoraan yrityksen pank-
kitilille, jonka tiedot asiakas saa automaattiviestissa kohteen sulkeuduttua. Huuto.net
tarjoaa asiakkaille mahdollisuuden maksaa ostokset Payson-maksupalvelun kautta, joka
mahdollistaa my6s luottokortti ja verkkopankkimaksut. Asiakkaan maksaessa Paysonis-
sa rahat siirtyvit Paypalin tapaan yrityksen virtuaaliselle Payson-tilille, josta ne ovat siir-

rettdvissa kuluitta normaalille pankkitilille.

Huuto.net vaatii yritykseltd nykydan paljon aikaa vievda manuaalista tyota tuotteiden
lisddmisen ja paivitysten parissa, koska Huudossa operoidaan tuotteita yksitellen inter-

net-pohjaisen graafisen hallintaliittyman kautta.

Verkkokauppa X

Verkkokauppa X on osa kansainvilista ympari maailmaa toimivaa paaasiassa yrityksille
tuotteita verkkokauppansa kautta myyvaid yhtiotd. Active Audiolla on jilleenmyyntiso-
pimus yrityksen Baltian toimipisteen kanssa. Active Audio toimittaa Verkkokauppa
X:lle tuotetiedot samankaltaisesti kun Hintaseuranta.fi-palvelulle, eli Active Audiolla on
verkkosivuillaan saatavilla tiedosto joka sisaltaa kaikki Verkkokauppa X:lle myytavini
olevat tuotteet tietoineen, hintoineen ja varastosaldoineen. Verkkokauppa X:n hakuro-

botti hakee titd tiedostoa sddnndllisesti ja péivittid tiedot omaan verkkokauppajirjes-
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telmdinsd. Tuotetiedosto on XML-muotoinen, josta on kuviossa 15 yksinkertainen

yhden tuotteen esimerkki:

<?xml version="1.0" encoding="utf-8" standalone="yes"?>

<ProductList xmlns:xsi="http:/ /www.w3.0rg/2001 /XMLSchema-instance">

<Product>

<ManufacturerProductCode>SV-0120STRCH</ManufacturerProductCode>

<Manufacturer>Sven</Manufacturer>

<Description™> Sven STREAM Cherry - 2.0 channel PC multimedia speaker system -
2x45W</Description>

<Color>cherry</Color>

<Category>speakers 2.0</Category>

<Price>146</Price>

<Currency>EUR< / Currency>

<AvailableQuantity>320</AvailableQuantity >

< /Product>

</ProductList>

Kuvio 15. Verkkokauppa X:n XML-tuotetiedoston esimerkki

Google Adwords

Googlen Adwords on ehkd maailman yleisin tapa mainostaa yritysta verkossa. Adword-
sin avulla saa nakyvyyttd maailman suosituimmassa verkon hakupalvelussa Googlessa.
Adwordsiin tehddin yritykselle mainoksia joihin sidotaan haluttuja hakusanoja. Mai-
nokset niytetian Googlessa kun joku suorittaa hakuja maaritellyilld hakusanoilla. Mai-
nosten nayttaminen Googlessa ei vield maksa mitaan yritykselle, laskutus syntyy vasta
mainoksen klikkaamisista. Maksun madrin mairittelee mainoksen asutuksissa maaritel-
ty maksimihinta, kiaytinnossda mitd enemman lupaa maksaa hakusanan mahdollisesta

klikistd, sitd aikaisemmin ja varmemmin mainos nakyy hakutuloksissa.

Kirjanpito
Active Group tekee kirjanpitonsa itse poiketen monesta muusta PK-yrityksesta. Kir-
janpito tehdain Tappio nimiselld freeware-sovelluksella. Tappio on toistaiseksi osoit-

tautunut ominaisuuksiltaan tiysin riittdvaksi PK-yrityksen kirjanpidon pitimiseen, joka
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koostuu melko yksinkertaisista tapahtumalajeista. Tulevaisuudessa myynnin kasvaessa

yritys harkitsee siirtymisté kirjanpitoyrityksen palveluihin.

Kuitit/Laskutus

Yrityksen myyntien kuitit ja laskut tehddin tekstinkasittelyohjelmiston avulla. Laskutet-
tavia tilauksia on kaikista tilauksista hyvin pieni osa, koska lihes kaikki tilaukset makse-
taan ennakkomaksuina joko verkkokaupan tai Huuto.netin tarjoamien maksupalvelujen

kautta.

4.1.2 Active Audio verkkokaupan integraatioiden nykytila

Verkkokauppasovelluksessa oleva keskitetty tuotteiden varastosaldojen seuranta piivit-
tyy automaattisesti omassa verkkokaupassa tapahtuneista myyntitapahtumista. Varas-
tosaldoa joutuu paivittimaian manuaalisesti kaikista varastoon vienneistd ja muita myyn-

tikanavia pitkin tulleista myyntitapahtumista.

Checkout-maksupalveluun on suora integraatiorajapinta Kotisivukoneen verkkokau-
pasta, joten verkkokaupassa tehtivit tilaukset pystyy Checkoutin kautta maksamaan

tilausprosessin aitkana ja myos maksujen status paivittyy verkkokauppaan.

Paypal-maksutapa on erillinen ilman minkédanasteista integraatiota verkkokauppaan.

Asiakas valitsee verkkokaupassa tilatessaan maksutavaksi Paypalin ja tilausvahvistuksen
jalkeen Active Audio luo manuaalisesti Paypal-maksupalvelun kayttoliittymassa maksu-
pyynnon tilauksesta. Paypal ilmoittaa ldhetetyistai maksupyynnoisti ja suoritetuista mak-

suista sihkopostitse.
Payson-maksupalveluun on suora integraatio Huuto.netisti, jota asiakas pystyy kayttd-
miéan kaikkiin Huudossa tehtyihin ostoksiin. Muualla tehtyihin myynteihin Active Au-

dio ei toistaiseksi kdytd Payson-palvelua.

Itellan Smartpost- ja Prinet-kdyttoliittymait, joilla pystytddn luomaan lahetyksille paket-

tikortteja, ovat talld hetkell erillisid verkkokaupasta. Tassa tutkimuksessa tehtyjen selvi-
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tysten mukaan ainakin Smartpost-integraation pitiisi olla mahdollista Kotisivukoneen

verkkokaupasta, joten lihitulevaisuudessa tima tilanne muuttuu.

Kirjanpidossa kiytetty Tappio-ohjelmisto on talld hetkelld tiysin erillinen muista jérjes-
telmistd. Sovellus mahdollistaa jossain mairin tietojen tuomisen tiedostopohjaisesti.
T4dtd ominaisuutta ei ole missddn vaiheessa kiytetty, koska tilausten tiedot joista kirjan-
pidon tapahtumat pédasiassa koostuu, ei ole kuitteja lukuun ottamatta olemassa mis-

sddn yhtendisessa muodossa.

Huuto.netissa operoidaan tuotteiden ilmoituksia yksitellen internet-pohjaisen graafisen
hallintaliittyman kautta taysin erillisend muista jarjestelmistd. Huuto.net ldhettad sihko-
posti-ilmoituksen kohteista esitetyistd kysymyksisti, osta heti-tapahtumista sekd sulkeu-

tuneista ja uusiutuneista huutokaupoista.

Hintaseuranta.fi-palvelulle tarkoitettu CSV-muotoinen tuotetietotiedosto paivitetddn
Active Audion verkkosivuille manuaalisesti aina kun tuotetietoihin tulee merkittavia

piivityksid.

Verkkokauppa X:lle tarkoitettu XMIL-muotoinen tuotetietotiedosto piivitetiin Active
Audion verkkosivuille manuaalisesti yleensd paivittiin varastosaldon osalta ja aina kun
tuotetietoihin tulee merkittavia paivityksia. Verkkokauppa X:ssa tehtavista tilauksista

tulee ilmoitus Active Audiolle toistaiseksi vain sdhkGpostitse.

Myyntien kuitit ja laskutus tehddin erillisend. Tilausten tuleminen kolmesta eri myynti-
kanavasta, kolmessa eri muodossa vaikeuttaa jo entisestdan aikaa vievda manuaalista
kuittien ja laskujen tekemistd. Mistadn myyntikanavasta ei saa kuittia tai suoraan kuitiksi
sopivaa informaatiota tilauksesta ulos, ja lisiksi jokaisessa kanavassa esitetddn tilausten

tiedot hieman eri tavalla.

Edella luetelluista Active Audion verkkokauppaympariston integraatiostatuksista voi-
daan siis selvisti todeta ettd verkkokauppaymparisté on integraatio-asioissa vield hyvin
keskeneriinen. Yritys itse nostaa ensisijaiseksi parannustarpeeksi esille integraatiot

myyntikanaviin, koska niilld nahdain olevan suurimmat vaikutukset yrityksen myynnil-
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le. Thannetilanteessa luonnollisesti korjattaisiin kaikki integraatiot kuntoon samalla,
mutta koska asiassa todennikéisesti joka tapauksessa joudutaan kiytinnossa etenemain
vaiheittain, on jarkevad ensimmaisena hoitaa kuntoon integraatiot jotka auttavat kasvat-
tamaan yritykselle tulevia tilausmaaria. Tilausten kisittelyn ei my6skdin nihdéd nykyti-
lanteessa aiheuttavan lilan suurta tyotaakkaa, joten niihin liittyvit integraatiot ja muut
tehostamistoimenpiteet nousevat prioriteeteissa vasta kun tilausmairat kasvavat selvasti

nykyisista.

Myyntikanavaintegraatioissa on kaksi erisuuntaista integraatiotapausta. Ensimmaiinen
tavoiteltava integraatiotapaus on tuotetietojen siirto ja ilmoitusten luonti Active Audion
verkkokauppaympiristostd myyntikanaviin péin. Toinen toivottu integraatiotapaus on
myyntikanavissa tehtyjen tilausten tietojen saaminen myyntikanavista Active Audion

verkkokauppaympirist66n.

Tissé tutkimuksessa padasiassa tutkittava myyntikanavaintegraatiotapaus on ensimmai-
nen integraatiotapaus eli tuotetietojen siirto ja ilmoitusten luonnin mahdollisuus Active
Audion verkkokauppaympiristostd myyntikanaviin. Tuotetietoja sisaltivid myynti- ja
markkinointikanavia on oman verkkokaupan lisaksi talla hetkelld kdytossa siis kolme,
Huuto.net, Verkkokauppa X ja Hintaseuranta.fi. Niistd Hintaseuranta.fi Ja Verkko-
kauppa X muodostavat tiedostopohjaisena siirtona selkedsti oman integraatiotapauk-
sensa ja Huuto.net tiysin manuaalisesti kdytettivana omansa. Tarkemmin naiden kol-
men ja muiden mahdollisten myyntikanavien mahdollistamia integroimismahdollisuuk-

sia kasitelldan tdssa tutkimusraportissa kappaleessa 4.3.

Kayttotapauksina kaikki naima kolme nykyista lisimyyntikanavaa ovat hyvin erilaisia.
Huuto.net on kaikkein vaativin koska sinne on tarvetta luoda jatkuvasti uusia ilmoituk-
sia ja koska samoista tuotteista on useita kappaleita ilmoituksia, on ilmoitusten yhteis-
maéard palvelussa erittdin suuri. Verkkokauppa X:din lihetetadn pddasiassa aina sama
tuotelistaus tuotetietoineen, johon vain varastosaldoa pdivitetidn jatkuvasti. Hieman
samanlainen tilanne on Hintaseurannan kanssa, jonne lihetettivit tuotteet pysyvat paa-

asiassa samana, mutta hintoja paivitetadn saannollisemmin.
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Active Audiolle tehtivit tilaukset ovat palveluiden omissa erillisissi tietokannoissa jo-
kaisessa kaytossa olevassa myyntikanassa, eli omassa verkkokaupassa, Huuto.netissa
sekd Verkkokauppa X:ssia. Operointia helpottaa ettd ilmoitukset uusista tilauksista tule-
vat sahkGpostitse kaikista myyntikanavista samaan paikkaan. Melko kattava tilauksien
statuksen seurantamahdollisuus eri tiloineen on olemassa niista kanavista vain omassa
verkkokaupassa. Koska myos varastokirjanpitoa pidetdan verkkokauppaohjelmistossa,
on mahdollinen tilausten ja niiden statuksenseurantaintegraatio rakennettava joko
verkkokauppaohjelmistoon pain, tai vaihtoehtoisesti johonkin tiysin erilliseen jarjes-
telmain jos verkkokauppaohjelmisto ei mahdollista integraatiota. Kuten jo aikaisemmin
tassd kappaleessa mainittiin, ei tilausten kasittelyn nahda nykytilanteessa aitheuttavan
yritykselle lilan suurta ty6taakkaa, joten tilausten kisittelyyn liittyvidd integraatiomahdol-

lisuutta ei kasitella tassa tutkimuksessa kovin tarkasti.

4.2 Verkkokaupparatkaisujen integraatiomahdollisuudet

Suomessa toimivien verkkokaupparatkaisujen integraatiomahdollisuuksia myyntikana-
viin selvitettiin timén raportin liitteen 1 mukaisella eri verkkokaupparatkaisujen tarjo-
ajille lihetetylld puolistrukturoidulla kyselylld ja sitd seuranneella avoimella siahképosti-
haastattelulla. Kyselysté ja haastatteluista saatuja vastauksia tiydennettiin vield osin tut-
kimalla sovellusten ominaisuuksia verkkokaupparatkaisujen kotisivuilta ja testaamalla

useasta verkkokaupparatkaisusta tarjolla olleita demoversioita.

Puolistrukturoitu kysely saatekirjeineen lihetettiin 24 vastaanottajalle, jotka olivat Suo-
messa toimivien verkkokaupparatkaisujen tarjoajia. Vastauksia saatiin yhteensd 11 kap-

paletta, joista tosin vain neljd tiytti kunnolla my6s itse kyselylomakkeen.

Tutkija atkaisempien selvityskyselyihin liittyvien kokemuksiensa perusteella osasi varau-
tua vastausten katoon, joka jai onneksi tehtyjen toimenpiteiden myota kohtalaiseksi.
Merkittdvimmaiksi muodostui ettd strukturoidusta kyselysta huolimatta suuri osa vasta-
uksista saapui vapaamuotoisena sahkopostina, jonka lisiksi jokainen kyselyyn vastannut
antoi myo6s vapaamuotoisia kommentteja joko kyselylomakkeeseen tai sahkopostitse.
Tahinkin tutkija osasi kokemustensa perusteella varautua jo ja oli jo ennakolta varautu-

nut selvittimain vapaamuotoisista vastauksista avoimiksi jaavit asiat vastaajilta sahko-
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postitse melko vapaamuotoisesti suoritetun teemahaastattelun merkeissa. Kaikkien 11
kyselyyn jollain tavalla vastanneen kesken kaytiin integraatioatheesta myos sahkoposti-

keskustelua.

Verkkokaupparatkaisujen integraatio-ominaisuuksia joilta ei saatu vastausta tutkimuk-
sen kyselyyn, pyrittiin selvittimaan mahdollisimman kattavasti ratkaisujen tarjoajien
kotisivuilta. Kotisivukoneen ominaisuuksia, joka on Active Audion nykyinen verkko-
kaupparatkaisu, selvitettiin sahkopostitse suoritetulla teemahaastattelulla Kotisivuko-
neen asiakaspalvelun kanssa, joka oli tutkijalle jo vuosien varrelta vanha tuttu yhteys-

kanava Active Audion verkkokaupan alkuperiisen rakentamisen ja sen edelleen kehit

tamisen ajalta.

Selvityksissd saatuja tietoja verkkokaupparatkaisujen integraatiomahdollisuuksista on

keritty kootusti taulukkoon 4.

Taulukko 4. Suomessa toimivien verkkokauppasovellusten integraatiomahdollisuuksia

Valmiit Tuote Formaatti | Hintaseu-
myyntikanava- | Integraatio |[import/ |muokat- ranta/
Sovellus |integraatiot rajapinnat | export tavissa? Vertaa
CSV im- Hintaseu-
Valmiskauppa Facebook port ranta
Kotisivukone | Oma Ei Ei Excel Ei Ei
tulossa oh-
jelmointira-
MyCashFlow Facebook japinta CSV Kylla Kylla
Nettimarkkina
MyyjaOsta
Huuto, eBay XMIL,CSV,
Facebook, Webservice, | CSV, XML,
Vilkas ePages MSO i, jne JSON JSON ulos | Kylld Kylla
Soprano Brain.fi (Huuto,
Composer MSO.f)
Insolo Magento | Huuto, MSO.fi Kylla
Planeetta.net Facebook CSV Kylld
Facebook, XML,CSV, | CSV, XML,
Viidakkostore | Oma MSO.fi Webservice | Excel Ei Kylla
Varastotie-
tokanta Varastotie-

Sidian Facebook CSV tokanta CSV | Kylld
Novashop Facebook Kylld
Savalanche Facebook

eBay, Amazon,
MSO.fi, Face-
Lamia Magento | book Kylld
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Selvityksen tuloksena selvisi ettd vaikka kappaleen 3.4.2 mukaisesti valmiita verkko-
kaupparatkaisuja onkin jo runsaasti tarjolla jotka tarjoavat verkkokaupan toiminnan
kannalta perustoiminnallisuudet, hyvat valmiit myyntikanavaintegraatiot tarjoavia verk-
kokaupparatkaisuja ei ole vield kovinkaan montaa. Facebook-integraatio on kyselyn
perusteella jo arkipiivad useimmille verkkokaupparatkaisuille, mutta muihin myynti-

kanaviin valmiita integraatioita on tarjolla vield todella satunnaisesti.

Todella monelta verkkokaupparatkaisunsa loistavaa integraatiokyvykkyyttd mainosta-
neelta ratkaisuntarjoajalta saatiin kyselyyn vastauksena ehdotuksia aloittaa projekti jossa
ratkaisuntarjoaja rakentaisi melkeinpd minka vaan yrityksen haluaman myyntikanavain-
tegraation. Jokaista integraatiota kohden tillaisten projektien hinnat yritykselle olisivat
olleet tuhansia euroja, joten tillaiset ratkaisut eivit olleet sitd mitd tdssd tutkimuksessa
haettiin. Vihan samankaltainen ongelma oli Magentoon perustuvien verkkokaupparat-
kaisujen kanssa, jotka tarjosivat oletetusti melko hyvid valmiita integraatioita, mutta
erityisesti Active Audion tavoitteiden kannalta useimmassa niisti ongelmaksi nousee

ratkaisujen korkea hinta.

Kyselyn ja sita seuranneen sihképostikeskustelun avoimista vastauksista nousi esille
my0s nikokulmia integraatioiden rakentamisesta ja niiden haasteista. Integraatiorajapin-
tojen toteuttaminen ei itsessadn ole erityisen tekninen asia monien saatavilla olevien
auttavien ohjelmistojen ja apuohjelmien myo6ta. Suurimmiksi ongelmiksi sujuville integ-
raatioille muodostuvat yleensi hyvin tavanomaiset loogiset ongelmat kuten eri jirjes-
telmien tavat kisitelld pitkid tekstikenttid ja erilaisia merkist6ja. Integraatioita rakentaes-
sa joudutaankin yleensi menemain pienimman yhteisen nimittdjin mukaan, joka saat-
taa tarkoittaa ettd esimerkiksi tuotenimet pitaa muotoilla tietylla tavalla kaikissa palve-
luissa ettd ne pystytddn esittamadn muissakin jarjestelmissi. Lisdhaasteita varsinkin au-
tomaattisille integraatioille atheuttaa myo6s ettd pahimmillaan integraatioketjussa saattaa
olla mukana esim. ERP-jarjestelma, jossa ei ole muita tuotetietoja kuin tuotekoodi ja 15
merkkid pitkd tuotenimi yhdelld kielelld. Niin vihidstd informaatiosta on erittdin haasta-
vaa saada luotua verkkokauppaan valmista myyvaa ilmoitusta, muuten kun manuaali-
sesti. Lisaksi esimerkiksi alennusmallien ottaminen huomioon my6s integraatioissa eti
palveluiden vililld, esimerkiksi tietystd maksutavasta tai tilausmédristd, ovat hyvin vai-

keita toteuttaa. (Vilkas Group Oy Myynti 30.10.2013.)
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Yksi valmis verkkokaupparatkaisu nousi selvityksessd edullisten tarjoajien joukosta in-
tegraatiomahdollisuuksiltaan selvasti esiin tarjoamalla jopa Magentoa parempia valmiita
integraatioita ja muita ominaisuuksia. Tama on Vilkas Groupin ePagesiin perustuva
verkkokaupparatkaisu, jonka avulla on toteutettu muun muassa Haaga-Helian verkko-

kauppa.

Vilkkaan tarjoamista valmiista paketeista jo yhdessi edullisimmista paketeista eli Mini-
paketissa, on jo muun muassa valmiit integraatiot OstajaMyy.com- ja Nettimarkki-
na.com-palveluihin, sekd monipuoliset tuotetietojen import/export-mahdollisuudet.
Taman lisiksi Vilkkaan verkkokaupparatkaisuissa on tarjolla usea monipuolisempikin
paketti joihin on helppo piivittaa tarpeen tullen, jotka tarjoavat laajemmin integraatioi-
ta, aina Enterprise-pakettiin asti johon on mahdollista rakentaa olemassa olevien lisdksi

uusia integraatioita.

Esimerkiksi Vilkas Groupin PRO verkkokauppaan ja Enterprise palveluihin on saata-
villa laaja webservice-rajapinta jonka kautta tuotteiden, tilausten ja muiden kaupan tie-
tojen kisittely onnistuu lihes mistd tahansa jarjestelmisti joka integroituu webservice-
rajanpintaan. Enterprise kauppoihin voidaan toteuttaa myo6s raitiloityja integraatioita
juuri asiakkaan tarpeisiin sopeutettuna. (Vilkas Group Oy Myynti 30.10.2013.) Vilkkaan
monipuolisemmat paketit ovat luonnollisesti peruspaketteja kalliimpia, mutta vaikutta-
vat tilld hetkelld kuitenkin hyvin edullisilta verrattuna muihin vastaavia ominaisuuksia

tarjoaviin verkkokaupparatkaisuihin.

4.3 Myyntikanavien integraatiomahdollisuudet

Tassa kappaleessa esitelldan tarkemmin Suomessa toimivien myyntikanavien tarjoamia
integraatiomahdollisuuksia. Myyntikanavien integraatiomahdollisuuksia suunniteltiin
aluksi selvitettdvin puolistrukturoidulla kyselylla. Tutkija paityi kuitenkin lopulta ratkai-
suun jossa asiaa selvitettiin sahképostitse suoritetulla avoimella kyselylld ja sitd seuran-
neella kyselyn aiheita tarkentavilla ja syventivilld teemahaastatteluilla puolistrukturoidun

kyselytutkimuksen sijaan.
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Tutkija paityi tahdn ratkaisuun koska tutkimuksen kannalta kiinnostava vastaajajoukko
muodostui alle kymmeneksi, joten puolistrukturoidun kyselyn rakentaminen niin vihai-
selle vastaanottajajoukolle ei olisi ollut kovinkaan tehokas tutkimusmenetelma tulosten
ja ajankayton kannalta. Oletuksena oli lisaksi alusta asti ettd asioita joutuisi joka tapauk-
sessa selvittimain ja tarkentamaan kyselyn lisaksi vield sihkGpostitse useimpien vastaa-
jien kesken, kuten tapahtui verkkokaupparatkaisuista tehdyn puolistrukturoidun kyselyn
kanssa. Kyselysti ja haastatteluista saatuja vastauksia tdiydennettiin vield tutkimalla pal-
veluiden ominaisuuksia tarkemmin kyselyssi ja haastatteluissa saadun dokumentaation
perusteella, palveluiden kotisivuilta 16ytyvista tiedoista seki testaamalla mahdollisuuksi-

en mukaan palvelujen kauppiaille tarkoitettuja lisiominaisuuksia.

Sahképostikyselyn ja sitd seuranneiden tarkentavien haastatteluiden teemoina kiytettiin
hyvin samoja kuin verkkokaupoille lihetyssa puolistrukturoidussa kyselyssa, luonnolli-
sesti kyselyn nakokulmaa piti muokata hieman seka lisitd palvelukohtaisia lisakysymyk-
sid. Tutkija halusi pitdd avoimen kyselyn saatteen ja kysymyspohjan todella lyhyena.
Lyhyyden tavoitteena oli saada varmemmin vastaukset kaikilta tirkeistad vastaanottajista
ja vastausten myotd padstd syventimain vastauksia tarkentavalla haastattelulla tarpeen

mukaan.

Kyselyn ja haastattelun teemoiksi muodostuivat seuraavat:

- palvelun tarjoamat ilmoitustenhallinnan integraatiorajapinnat?

- palvelun tarjoamat tiedostopohjaiset tuotteiden siirtomahdollisuudet?

- integraatioista ja tiedostopohjaisesta siirrosta olemassa olevat dokumentaatiot?

- palvelun tarjoamat tuotetietojenhallinnan lisimahdollisuudet kauppiaille (vrt. kulut-

taja-asiakas)?

Esimerkki myyntikanaville ldhetetysta avoimesta kyselysta ja tarkentavassa haastattelus-
sa esitetyistd lisakysymyksistd on timan raportin liitteend 2. Lahetetyn kyselyn saatekirje
ja kysymykset olivat hieman erilaisia eri vastaanottajille. Kyselyn sisalto riippui siitd mil-

laiset esitiedot tutkijalla oli jo ennakolta palveluiden integraatiomahdollisuuksista.
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Avoimen kyselyn kysymykset lihetettiin yhdeksille vastaanottajalle, joista vastaus saa-
tiin kuudelta. Avoimeen kyselyyn saadut vastaukset olivat odotetusti hyvin kirjavia.
Kaksi vastaanottajaa vastasi avoimeen kyselyyn niin kattavasti, ettei tarkentavalle tee-
mahaastattelulle ollut ollenkaan tarvetta. Muita neljdd vastaajaa haastateltiin sahképos-
titse edelld mainittujen teemojen mukaisesti, kaikkia hieman eri kysymysprofiileilla riip-
puen avoimen kyselyn vastauksista avoimeksi jidneisti asioista. Yhdelle vastaajalle tar-
vitsi esittdd vain pienid tarkentavia kysymyksid ja kolmelle vastaajalle tarkennuksia tar-
vittiin kaikkiin teemothin. Joiltain haastatelluista kayttokelpoiset vastaukset saatiin vasta

pitkdhkon viestiketjun myota.

Kaikilta taman tutkimuksen kannalta ennalta tirkeimmiksi luokitelluilta myyntikanavilta
saatiin tyydyttivit vastaukset kyselyn ja haastattelun kysymyksiin. Vain muutamat pie-
nimmit myyntikanavat jattivit vastaamatta, tai vastasivat vasta jo timan tutkimuksen
valmistututtua. Taman myo6ta kyselyd ja haastattelua voidaan pitdd tuloksiltaan melko

onnistuneena, kiytetysté erittdin haastavasta avoimesta metodista huolimatta.

4.3.1 eBay

eBay oli poikkeus tutkittavien myyntikanavien joukossa siind mielessa ettd sen integraa-
tiomahdollisuuksista 16ytyi todella paljon materiaalia eBayn omilta sivuilta ja muualta
verkosta, joten tutkijalle ei jadnyt tarvetta lisaselvityksille sahképostitse palvelun kanssa.
eBay on maailman suurin ja samalla yksi vanhimmista nettihuutokaupoista, ja timin
my6td on edellikivija monessa mielessd myos kauppiaille tarjottavien ilmoitustyckalu-

jen ja rajapintojen muodossa.

Active Groupin toiveissa oli ettd tassa tutkimuksessa ei tarvitse suorittaa syvallisempaa
tutkimusta eBayn ty6kalujen ja rajapintojen ominaisuuksista, koska yrityksen suunni-
telmiin ldhitulevaisuudessa eBayn ja sen pohjoismaiden version Tradera.comin kaytta-
misessd ulkomaille myymiseen riittdd peruskayttoliittyma. Yrityksen ulkomaille yksityi-
sille ostajille tarjottava tuotevalikoima tulee olemaan hyvin rajattu, jonka lisiksi ilmoi-
tusten jattdiminen palveluihin on maksullista. Yritykselld ei my6skain ole aikaisempaa
kokemusta eBayn kaytosta, joten sen kiyton aloittaminen halutaan joka tapauksessa

aloittaa mahdollisimman manuaalisesti ettd pystytddn kerdamaan kdyttokokemusta kau-
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pankdynnin kidytinnon asioista. Kehittyneemmain ja suurempia ilmoitusmadria mahdol-
listavan kayttoliittymin kayttéonottamista harkitaan vasta jos myyntiluvut alkavat kas-

vaa suuriksi ja palvelun kayttod halutaan laajentaa.

Tissé tutkimuksessa tutkittiin kuitenkin luonnollisesti my6s eBayti ja sen integraa-
tiomahdollisuuksia auttamaan tutkimuksessa luotavaa yleisempid optimaalisten integ-

raatioiden mallia.

eBay tarjoaa kehitysohjelmaan liittyneille padasyn API-rajapintaan jonka avulla sovelluk-
set pystyviat kommunikoimaan suoraan XML-formaatissa avulla suoraan eBayn sovel-
lusalustan kautta palvelun tietokantaan kuvion 16 mukaisesti. API-rajapintaa kayttamal-
14 ei ole tarvetta kayttid normaalia eBayn graafista kéyttoliittymaa ollenkaan. API-
rajapinnan avulla sovellukset pystyvit tarjoamaan palveluun kustomoidun kayttolitty-
min, toiminnallisuudet, seka lisitd erikoisempia toimintoja joita eBay ei itse tarjoa.
Koska API ei ole millddn tavoin riippuvainen eBayn normaalista kiyttoliittymastd, pys-
tyy sen avulla luomaan vakaammat raitiloidyt toiminnallisuudet ja rajapinnat, jotka
parhaiten palvelevat yrityksen tarpeita. API tarjoaa toiminnallisuuksia joiden avulla pys-
tyy rakentamaan eBayssa myyntid varten tyokaluja esimerkiksi automatisoimaan tuot-
teiden myynti-ilmoitusten jiton ja seurannan, seka kaikki huutokaupan sulkeutumisen
jalkeiset toiminnot maksutapahtumista ja palautteiden annosta aina tuotteen toimituk-

seen asti. (eBay developers program 2013.)

osapuolen ’_(W\ L_

sovellus o
HAEKU
~— eBay
Ilmoitusten jitts alusta
eBay ISAPI Kaupankiiynti-
— sovellus
Kayttoliittymi

Kuvio 16. eBayn kiyttoliittymat ja API. (eBay developers program 2013)
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eBayn API (eBay developers program 2013) mahdollistaa seuraavien toiminnallisuuksi-

en rakentamisen ohjelmiin:

— lahettimidn tuotteita myytavaksi eBayssa

— listaamaan eBayn tuotekategoriat

— tarkastamaan nykyisten eBayssd olevien myynti-ilmoitusten tiedot

— hakemaan huutajien tiedot myynnissé olevista tuotteista

— hakemaan listauksen tiettyjen myyjien kaikista eBayssd myynnissa olevista tuotteista
— hakemaan listauksen tuotteista joista kayttdja on huutanut

— ndyttimain eBayssi olevat ilmoitukset muilla verkkosivuilla

— jattdmain palautetta muista kayttédjista kaupan sulkemisvaiheessa.

eBayn APLn pialle on rakennettu jo todella paljon myyntia helpottavia sovelluksia.
eBayn ylldpitimissi ratkaisuhakemistossa on listattu sekd eBayn ettd kolmannen osa-
puolen tarjoamia sovelluksia ja palveluita joilla kauppiaat pystyvit parantamaan tuotta-
vuuttaan eBayssd. Myynti-ilmoitusten jattimiseen ja myyntienhallintaan liittyvia tyoka-

luja 16ytyy useassa kategoriassa (eBay 2013) joita ovat:

— tdydelliset myyntiratkaisut jotka kykenevit hallitsemaan kaikki eBayn kaupankaynnin

osa-alueet
— myynti-ilmoitusten hallinta tyokalut jotka auttavat jattimain ja hallinnoimaan ilmoi-

tuksia
— valikoiman hallintaty6kalut auttavat myyjaa hallinnoimaan laajaa tuotevalikoimaa

— kategoriaspesifiset ratkaisut ovat ty6kaluja jotka ovat suunniteltu tuotteiden myyntiin

tietyissda eBayn kategorioissa.

My0s itse eBay tarjoaa kauppiaille valmiita APL:in perustuvia myynnin aputyokalusovel-

luksia kuten alla olevat joista suurin osa on jopa ilmaisia (eBay 2013):
— Turbo Lister (ilmainen) auttaa ilmoittamaan enemman ilmoituksia, nopeammin

— Selling Manager (ilmainen) on myynninhallintatyokalu maariltaian keskisuurille ja

suurille myyjille
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— Selling Manager Pro (tilattava) sisaltaa lisiominaisuuksia tuotevalikoimaan ja auto-
maattitoimintoja tukemaan suurten méarien myyjia tai pienid yritysmyyjia
— File Exchange (ilmainen) mahdollistaa luomaan ja hallinnoimaan ilmoituksia tiedos-

topohjaisesti xls-muodossa.

Luonnollisesti my&s todella moni verkkokauppasovellus on rakentanut integraatioraja-
pinnan eBayn APIL:a vasten. Esimerkkini verkkokaupan ja eBayn vilisen integraation
mahdollistamista ominaisuuksista X-Cart-verkkokauppasovelluksen eBay-

integraatiomodulin mahdollistamat toiminnallisuudet (X-Cart 2013.):

— monikanavainen myynti, mahdollisuus hallinnoida sekd oman verkkokaupan ettd
eBayn myynteja verkkokaupan kautt

— tuotteiden hallinta, mahdollisuus luoda suoraan myynti-ilmoituksia tuotteista
eBayhin ja hallinnoida ilmoituksia verkkokaupasta

— kuvien hallinta, lataa automaattisesti tuotekuvat verkkokaupasta eBayhyn

— hintojen hallinta, eBayssa kdytetyt hinnat otetaan ja hallinnoidaan verkkokaupasta

— kategorioiden hallinta, mahdollisuus valita missd eBayn kategorioissa ilmoitukset
nikyvit

— tilausten hallinta, eBayssa tehdyt tilaukset ladataan automaattisesti verkkokauppaan.
Tilauksen statukset hallinnoidaan verkkokaupassa josta ne siirtyvit reaaliajassa myos
eBayhyn

— ldhetysten hallinta, mahdollisuus mairitelld eBayssd myytivien tuotteiden lihetystapa
mahdollisuudet. Lahetys- ja seurantatiedot paivittyy automaattisesti verkkokaupasta
eBayhyn

— asiakkaiden hallinta, eBayn tilaajatietojen perusteella luodaan asiakastilit my6s verk-
kokauppaan

— varastosaldon hallinta, varastosaldo pidetddn automaattisesti ajantasalla verkkokau-
pan ja eBayn valilla

— automaattiset tuotepaivitykset, jos tuotetietothin tulee muutoksia, ne paivitetain au-

tomaattisesti eBayn ja verkkokaupan vililla.
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Ominaisuuksiltaan vastaavia integraatiomahdollisuuksia on rakennettu myos Magento-
pohjaiselle verkkokaupalle, esimerkkind M2E Pro joka tarjoaa integraation myos mui-
hin verkoin isoimpiin myyntipaikkoihin kuten Amazoniin, Rakuteniin and Play.comiin

(Magento Commerce 2013).

Ratkaisujentarjoajat ovat rakentaneet omia sovelluksiaan ja palveluitaan jotka mahdol-
listavat hyvin samankaltaiset toiminnallisuudet muihinkin verkkokauppasovelluksiin.
Monet niisté ratkaisuista tarjoaa lisiominaisuuksina tapahtumien ja myynnin automa-
tisointia, kuten Auctionblox jossa on automatisoitu myynti-ilmoituksien uudelleenil-

moittaminen ja palautteenanto ostajille (Auctionblox 2013).

4.3.2 Huuto.net

Huuto.net-palveluiden tarjoamia integraatiomahdollisuuksia selvitettiin Huuto.netin
yrityspalveluilta. Yrityspalveluilta saatiin selville etta Huuto tarjoaa integraatioita varten
API-rajapinnan, SOMT-APIL:n (Sanoma Online Marketing Tool) ohjelmoijien kayt-
toon. SOMT-API:sta on olemassa hyvi esittely Huudon kehityspuolen julkisilla verk-

kosivuilla, joka 16ytyy osoitteessa: http://dev.huuto.net/huuto-api/.

Lisaksi Huudon yrityspalvelut antoi vinkin ettd parhaiten lisitietoja Huudon SOMT-
APl:sta, sen kayttamisesté ja ohjelmoinnista saa lukemalla aktiivista keskustelualuetta
Huudon keskustelupalvelussa ”Huuto.net-apuohjelmat ja —ohjelmointi”’-kategorian alla.
Keskustelualuetta kayttivit sekd vapaachtoiset ohjelmoijat ettd Huudon kehittajat, li-
siksi alueella ilmoitetaan API:in tulevista muutoksista. Keskustelualueen 16ytad osoit-
teesta: http://www.huuto.net/keskustelu/list/ category/ohjelmointi. (Huuto.net yritys-

palvelu, 16.10.2013.)

Huudon mukaan SOMT-API:n avulla pystyy integroida muita jirjestelmia toimimaan
yhdessd huuto.net:in kanssa, tai kehittda uusia sovelluksia rajapinnan paille. SOMT-
API on REST-tyylinen rajapinta, jonka keskeisend ideana on siirtid ja muokata XML-
dokumentteja HTTP-protokollan avulla. Lihtokohtana SOMT-APLlle on ollut Atom
Publishing Protocol [RFC 5023], jota on laajennettu huuto-spesifisilld lisikentilla.
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SOMT-APIn keskeisimmit resurssit ovat kohteet — items, kayttdjat — users ja kategori-
at — categories. (Huuto.net 2013b.) Kuviossa 17 esitetddan tarkemmin SOMT-API:n

keskeiset resurssit ja linkit niiden valilla.

Item html-page Image

Trr

<:> Bid
Item
Category <:>
Purchase
User :
@ :> Feedback

User html-page

Kuvio 17. SOMT-API resurssikaavio (Huuto.net 2013b)
SOMT-APILn yleisempia kayttotapauksia (Huuto.net 2013b) ovat:

— kohteen tietojen hakeminen

— kéyttdjan profiilin hakeminen

— kayttajan avoimien kohteiden listaaminen
— osaston avoimien kohteiden listaaminen
— osaston tietojen haku

— kohteen lisaaminen

— kuvan tai kuvien lisidminen kohteelle

— kohteen sulkeminen
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— toteutuneen kaupan osapuolten tietojen hakeminen.

Esimerkkind API:n kdytostd voidaan esittdd timén tutkimuksen kannalta ehki mielen-
kiintoisin kdyttétapaus, eli kohteen lisidminen. Kohteen lisidminen SOMT-APIL:n avul-
la tapahtuu ldhettimalld item.xml-muotoinen XML-dokumentti HTTP:n POST-
metodilla osoitteeseen: http://api.huuto.net/somt/0.9/items. Kuviossa 18 on esi-

merkki item.xml-tiedostosta (Huuto.net 2013b):

< szl version="1.0">
<entry zmlns="http:// wow. wi.og 2005,/ Atom" zmlnslusste="hitp:// dev husto net/ sonat”
Frlassomt="http:// somt sanoma fi/ somt">
< tifle> K aipttinet < title>
< gaterory scheme="http://zpi histo net/ somt /0.9 categories /327" >
<content type="text, Ttnnl "> K ahattimet. Sven Stream T/ content™
< swmmes Raittimet < summany
< sombintention trpe="AUCTION"/>
< somtespiation Time=2013-11-27T15:18:34+02:00< / somt-expiration Time™
<somtsondition trpe="AS_NEW"/>
<somtsstinn™
<somboi>Helsinki</ somecin™
</ somtlosstion”
<somtpse>
<hmgto:stastingPrce currency="EUR">10.00< / bungto:stacting Price >
<htominimumlacmiss comency="EUR">1.00<  husto:minissmlncmase™
<somitasbamentage 24< / somitaxPamentage™
</ somhpses™
“sembamaiinT 1</ semtamntin™
[ somthuredieguisements >
<hmstovesficstionRegused > false< hugtovedfcationRequised >
- somthureRensiments >
<somidslivanMathods>
< sombdelivesilethod trpe="nopta" />
</ somtaslivenMathods>
“seminammentilethed: >
<somtpammentMethod trpe="ACCOUNT", >
<somtpamentilethod type="CASH"/>
=/ somtparmentiisthods ™

. I f mtc:.-}

Kuvio 18. Esimerkki SOMT-API:n item.xml-tiedostosta
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SOMT-APLn piille on ehditty jo rakentaa sekd maksullisia sovelluksia ratkaisujentarjo-
ajien toimesta, ettd my6s muutama ilmaissovellus. Tutkituista ilmaisista sovelluksista
nousi esille Huutonet ilmoittaja erittdin ammattitaitoisen oloisesti rakennettuna ja do-

kumentoituna.

Huutonet ilmoittaja on tyokalu Huuto.net myyjalle, jonka tarkoituksena on mm. no-
peuttaa uusien kohteiden lisddmisti ja helpottaa sulkeutuneiden uudelleen ilmoittamis-
ta. Myydyt kohteet voi hakea ja tulostaa ostajien osoitelaput paketteihin. Toteutuneiden
kauppojen tiedot voi tallentaa omalle koneelle, jolloin ne nikee my6hemminkin, toisin
kuin huudossa josta tiedot poistuvat tietyn ajan paastad. Huutonet ilmoittajalla pystyy
listata ja tehdd lisdyksid avoimiin kohteisiin, vaihtaa osastoa, tulostaa paperille ja sulkea

kaikki kohteita. My6s kohdelaskureiden hakeminen onnistuu. (o_m 2013.)

Huutonet ilmoittaja mahdollistaa kohteiden tuomisen Huuto.nettiin CSV-
tiedostomuodossa esimerkiksi verkkokaupasta. CSV-tiedostossa ensimmaiselld rivilld
tulee olla kenttien nimet ja nama on nimettiava oikein. Helpoiten nikee ilmoittajan ha-
luamat nimet luomalla yhden kohteen ja tallentamalla kohdelistan CSV-muodossa. Sa-
rakkeiden jarjestykselld ei ole merkitysta. Ilmoittaja voidaan helposti muuttaa hyvaksy-
main erinimisid kenttid. Jos kohteissa on kenttid joita ei Huuto.netissi ole, on tietoja

mahdollista keritd kohteen kuvaus kenttdan. (o_m 2013.)

4.3.3 MyyjaOsta.com

MyyjaOsta.com-palvelun tarjoamia integraatiomahdollisuuksia selvitettiin Alma Me-
diapartners Oy:1td. Kyselyssa saatiin selville ettd MyyjaOsta.com palvelussa on olemassa
integraatioita varten webservice-rajapinta. Alma Mediapartnersin mukaan seki tuotan-
to, ettd mahdollisesti my0s testiympiristoon, on mahdollista saada kauppiaalle tunnuk-

set testaamista varten.
Webservice-integraation kannalta oleellisin tekninen dokumentti, eli MyyjaOsta.comin

webservicen WSDIL.-kuvaus on saatavilla osoitteesta:

http://www.myyjaosta.com/services/services.wsdl. Haastattelussa selvisi myos ettd
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MyyjaOsta.com ei mahdollista tiedostopohjaista tuoteilmoitusten siirtoa kauppaille.

(Alma Mediapartners Oy. 2.10.2013.)

4.3.4 Nettimarkkina

Nettimarkkina.com-palvelun tarjoamia integraatiomahdollisuuksia selvitettiin NettiX
Oy:n asiantuntijoilta. Kyselyn liht6kohtana oli jo tiedossa oleva integraatiomahdolli-
suus Vilkas-verkkokauppaohjelmiston kanssa. Kyselyssa saatiin tarkennettua ettd integ-
raatio on suoritettu tiedostopohjaisella siirrolla CSV-muodossa. CSV-integraatiolla pys-
tyy slirtimadn useita tuotteita kerralla Nettimarkkina.comiin ja Nettivaraosa.comiin.
Lisaksi selvisi ettd tdlld hetkelld ainoa integraatiomahdollisuus on edelld mainittu CSV-
muotoinen siirto joka onnistuu tilld hetkelld vain Vilkkaan verkkokaupasta, mutta Net-

timarkkina.com on tulevaisuudessa sallimassa tuotteiden siirtoja muistakin verkko-

kauppa-alustoista. (NettiX Oy 1.10.2013).

4.3.5 Kauppakeskus24

Kauppakeskus24.fi-palvelun tarjoamia integraatiomahdollisuuksia selvitettiin Kaleva
Opy:n Digitaalisilta tuotteilta. Kyselyssa saatiin selville ettd aluksi Kauppakeskus24.ti
pédssd tehdddn kauppiaalle kauppiastunnukset, joilla kauppias paisee kirjautumaan hal-
lintapaneeliin. Hallintapaneelin kautta pystyy luomaan ja hallinnoimaan omia tuotteita,
tilauksia jne. Tuotekuvat ilmoituksiin voidaan tuoda suoraan kauppiaan omasta verk-

kokaupasta kuvan linkin avulla.

Kauppakeskus24.fi-palveluun tuotteiden tuonti onnistuu my6s XML-tiedostona omas-
ta verkkokaupasta jopa ilman verkkokaupparatkaisuun rakennettua erillistd integraatio-
ta. Saatujen vastausten mukaan XML pitiisi riittad mukavasti tuotetietojen tuomiseen
palveluun ainakin muutaman sadan tuotteen mairiin asti. Kauppakeskus24.fi XML-
integraatio toimii siten, ettd halutulle kauppiaalle tallennetaan oma XML-osoite, josta
tiedot haetaan sekd oma tuotekategoria. XML haetaan mairitellystd osoitteesta esim.
kerran tunnissa ja tallennetaan tuotteet, joiden aikaleimat ovat uudempia kuin kaupan
tiedossa oleva. Niin esimerkiksi varastosaldoja ei yliajeta vanhalla tiedolla, mikali XML

el paivity sitd mukaa, kun kaupasta myyddin tavaraa. (Kaleva Oy Digitaaliset tuotteet

6.11.2013.)
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XML-tiedostossa oleellisimmat (Kaleva Oy Digitaaliset tuotteet 6.11.2013) kohdat
ovat:

— tuotteet tunnistetaan product_code kentilld

— variaatiot kuuluvat tuotteelle ja tunnistetaan ean-kentilld

— tunniste ja nimi lienevit ainoat pakolliset tiedot.

4.3.6 Muut kanavat

Tori.fi

Tori.fi-palvelun tarjoamia integraatiomahdollisuuksia selvitettiin Tori.fi asiakaspalvelu-
tiimista. Tori.fi asiakaspalvelutiimin mukaan Torin kasvu ja rakentaminen keskittyy
pédasiassa suomalaisten perheiden ja yksityiskdyttijien tarpeisiin talld hetkelld, eikd pal-
velu tarjoa yrityksille lisdpalveluita ilmoitusten hallintaan vield tissd vaiheessa. Asiakas-
palvelutiimi tosin tarkentaa ettd integraatioasia on kuitenkin tekniselld tiimilld suunnitte-
lupy6dilla XML-pohjaisena. Tori.fi suunnittelee tuoda integraatiomahdollisuuden
myohemmassa vaiheessa tarjolle yrityskayttajille, mahdollisesti jo vuoden 2014 aika-

na. (Tori.fi asiakaspalvelutiimi 8.10.2013.)

Keltainenporssi.fi

Keltainenporssi.fi-palvelun tarjoamia integraatiomahdollisuuksia selvitettiin Keltaisen
Porssin verkkopalvelun Media-asiakaspalvelusta. Media-asiakaspalvelun mukaan Kel-
tainenporssi.fi-palvelulla ei ole tarjolla kauppiaille rajapintoja integraatioita varten. Pal-
veluun tosin siirretdin sisdisesti osa ilmoituksista Sanoma Newsin toisesta palvelusta
Huuto.netista, jonne taas on tarjolla API-rajapinta integraatioita varten, kuten timan

raportin kappaleessa 4.3.2 esiteltiin.

Keltainenporssi.fi tarjoaa yrityksille kiytt66n normaalista kuluttajien ilmoituskayttoliit-
tymistd parannellun yritysliittyman, jonka kautta jatetyn ilmoituksen hinnoittelu ei
poikkea normaalista. Yritysliittyma (Keltainenporssi.fi 2013) tarjoaa muun muassa pa-
remman kayttoliittyman ilmoitusten hallintaan, voimassaoloajan joustavamman valin-

nan, sekéd kuukausilaskutuksen jilkikiteen korostustuotteiden kdyton mukaan.
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Muut

Tutkija ldhetti kyselyn muistutuksineen my6s MSO.fi, Ostamyy.com, Verkkopirkko ja
Vaivaton-palveluiden edustajille, mutta ei saanut kyseisiltd palveluilta vastauksia timin
tutkimuksen aineiston keruujakson aikana. Kyseisilld palveluilla ei ollut my6skain verk-
kosivuillaan saatavilla tietoja integraatiomahdollisuuksia, joten ndiden palveluiden integ-

raatiomahdollisuuksista ei saatu tarkempaa selvyyttd timin tutkimuksen aikana.
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5 Mallit ja toimenpidesuositukset

Malli on todellisuuden melko karkea yleistys tai yksinkertaistus, jolla pyritddn kuvaa-
maan jotain todellisuuden ilmi6td, tapahtumaa tai asiantilaa. Mallia voidaan kayttad vii-
tekehykseni, yleispitevini kehikkona tai jonkin kokonaisuuden hahmotuksena. Malli ei
ole teoria, mutta voi johtaa teoriaan tai teorian kehittelemiseen. Malli sisdltad kasitteiden
vilisina yhteyksind ja mukaan otettuine kisitteineen joitain ilmidité tai asiantiloja koske-
via oletuksia, ehki viitteitakin. Vaikka mallit saattavat olla epatasmallisia, jopa luonnok-
senomaisia konstruktioita, niilld saattaa sittenkin olla tirked merkityksensa. Niiden avul-

la ndet saatetaan 16ytda mielenkiintoisia oletuksia, nikékulmia ja kysymyksenasetteluja.

(Pihjala J. 2004, 137-138.)

Timan tutkimuksen teoria- ja empiriaosioissa kerdtyn verkkoliiketoiminnan integraatio-
tietimyksen pohjalta luotiin kaksi erillistd mallia integraatiokyvykkaisti verkkokaupasta.
Ensimmaiinen malli on yleisempi lahinné teoreettinen toteutukseltaan todennikoisesti
hankala, kallis ja vasta tulevaisuudessa mahdollinen optimaalisten integraatioiden malli.
Toinen malli on nimenomaan Active Audiota varten raataloity kiaytinnollisempi ja to-
dennikéisemmin kiytt66n otettava kevyempi ja edullisempi integraatiokyvykkadn

verkkokaupan malli.

5.1 Optimaalinen integraatiomalli

Esimerkiksi optimaalisesta tavoitetilasta otetaan tissa tutkimuksessa kasitelty Active
Audion verkkokauppaympiristé ja sithen tilld hetkelld kaikki mahdolliset integraatioky-

vykkyyden omaavat myynti- ja markkinointikanavat.
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eBay

SOMT-API API

Opengraph

OstajaMyy

Hinta-
seuranta

Kuvio 19. Active Audion verkkokauppaymparist6 siséltien tiydelliset myyntikanavain-

VERKKOKAUPPA
SOVELLUS

Webservice

tegraatiot

Optimaalisten integraatioiden verkkokauppaymparistossd uusi tuote tarvitsee luoda
vain kerran yhdelld kayttoliittymalld, valita kayttoliittymassd missd paikoissa tuotetta
halutaan myyda ja ldhettdd napin painalluksella tuotteet myytaviksi ndihin kanaviin.
Samoin jos tuote halutaan poistaa myynnista, sen voi hoitaa samasta nakymasta. Kun
tuote tilataan missd tahansa myyntikanavassa, siirtyvit tilauksen ja tilaajan tiedot luetta-
viksi samasta kayttoliittymasta ja varastosaldon muutos paivittyy automaattisesti kaik-
kiin myyntikanaviin. My6s tilauksen statuksen paivitykset kayttoliittymassa siirtyvat

automaattisesti myoOs alkuperaiseen myyntikanavaan ostajan nahtavaksi.
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Optimaalisen integraatiokyvykkyyden omaavan kuviossa 20 esitetyn verkkokaupan yk-
sinkertaistetun mallin esikuvana voidaan pitda timan tutkimusraportin kappaleessa 3.7

esiteltyd tuotetietojen hallintajirjestelmaa.

KESKITETTY MYYNTI- ja
VERKKO- TUOTETIETO- MARKKI-
KAUPPA- A NOINTI
SOVELLUS

TILAUSKANTA KANAVAT

XML, CSV, API,
SOMT-API,
Webservice, JSON,
‘Opengraph, jne..

Kuvio 20. Yksinkertainen malli optimaalisen integraatiokyvyn verkkokaupasta.

Optimaalisen integraatiokyvyn verkkokaupassa on keskitetyn tuotetietopaikan lisdksi
keskitetty tilauskanta, joka mahdollistaa muun muassa varastosaldojen pitimisen ajan

tasalla kaikissa kanavissa.

Optimaalisen integraatiokyvykkyyden verkkokaupan mallissa yrityksen jarjestelmassa

on yksi keskitetty paikka jossa on:

- kaikki tarvittava tuoteinformaatio myynti- ja markkinointikanavia, sekd muita jirjes-
telmid varten jossa niita tietoja tarvitaan.

- keskitetty tilaustietokanta

- integraatioyhteydet kaikkiin palveluihin ja jirjestelmiin joista saadaan tuote- ja tilaus-
tietoja

- integraatioyhteydet kaikkiin palveluihin ja jarjestelmiin joihin lihetetdin tuote- ja
tilaustietoja

- tuotetietojen tiedostopohjaiset import ja export mahdollisuudet useassa eri tiedos-
tomuodossa

- konversiomahdollisuudet eri tiedostomuodoille

- kayttoliittyma josta pystytaan hallinnoimaan tilauksia, tuotetietoja ja myynti-
ilmoituksia eri kanaviin

- tuoteinformaatiossa tuki usealle kielelle
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- tilausten statuksen hallinta.

Edelld mainitut vaatimukset tdyttdakseen, olisi keskitetty paikka jarjestelma joka koos-
tuisi kdytinnossa kuvion 21 mukaisesti vahimmilldan tietokannasta ja integraatioraja-
pinnan tarjoavasta sovelluksesta. Tietokanta toimisi varastopaikkana tuote- ja tilausin-
formaatiolle. Integraatiorajapinta tarjoaisi monipuoliset tiedonsiirto mahdollisuudet,
sekd tarvittavat Webservice, API, CSV, XML, JSON, jne rajapinnat ulkoisille ja sisdisille
palveluille. Integraatiorajapinta voisi perustua esimerkiksi SOA-pohjaiseen (Service
Oriented Architecture) integraatioalustaan, joka on hyvin avoin ja joustava tapa integ-
roida eri palveluita ja jarjestelmia keskendin. Integraatiosovellus suorittaisi my6s kaikki

vaaditut tiedostoformaattien ja sisillon konversiot siirtojen yhteydessa.

Myynti-
kanava
1

Myvynti-

kanava

B Integraatiorajapinta

Tietokanta

Myvynti-
kanava

4

VEREKKOEKAUPPA-
SOVELLUS

Kuvio 21. Esimerkki keskitetyn tuotetieto- ja tilauskannan toteuttavasta jirjestelmasta.

Edelld kuvatun jirjestelmin integraatiorajapinnan ja tietokannan pystyy erillisen jarjes-
telman sijaan toteuttamaan myos yritykselld mahdollisesti jo olemassa olevalla integraa-
tiojarjestelmalla ja tietokannalla, jotka tayttavit jarjestelman vaatimukset. Samoja toi-

minnallisuuksia on my6s mahdollista ostaa tarpeen mukaan valmiina SaaS-palveluina.
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Varsinkin pienemmille yrityksille joilla ei ole omia jirjestelmid, tuote- ja tilaustiedoille
keskitetyn paikan ei tarvitse olla oma jarjestelminsa tai palvelunsa kuten mallin esiku-
vana ollut tuotetietojenhallintajirjestelma. Keskitetty paikka yritykselle kaikkien hel-
poimmassa muodossaan on hyvit ominaisuudet ja laajennusmahdollisuudet omaava
verkkokauppaohjelmisto. Jos keskitetty paikka ei ole verkkokauppaohjelmisto vaan
oma jirjestelminsa tai palvelunsa, silloin verkkokauppaohjelmisto on timin keskitetyn
tuote- ja tilausjirjestelmin kannalta vain yksi myyntikanava muiden joukossa, johon
jarjestelmd on yhteydessd ja jonka tilauksia, tuotetietoja ja myynti-ilmoituksia jirjestel-

ma kasittelee.

Kaytannossa timén raportin kappaleessa 3.4 esitellyille kategorian 3 ja 4 verkkokauppi-
aille, sekd timin tutkimuksen kappaleessa 3.3 esitellyille liiketoimintastrategialtaan bou-
tique ja category killer kategorioissa toimiville yrityksille joiden tuotevalikoiman leveys
on kapea, budjetiltaan jarkevissi rajoissa pysyvin keskitetyn ratkaisun paikka tuotetie-
doille ja tilauksille on yrityksen verkkokauppa. Lisiksi ellei yritykselld ole jo, tai ole ha-
lua hankkia itselleen, vahvaa teknistad osaamista rakentaa ja yllapitda verkkokauppaa,
kannattaa kyseisten yritysten verkkokauppasovellukseksi valita jokin valmis ratkaisu.
Saadakseen vaaditut toiminnallisuudet mahdollisimman edullisesti, yrityksen kannattaa
valita verkkokaupparatkaisuksi jokin joka sisaltda jo valmiiksi mahdollisimman paljon
vaaditusta toiminnallisuudesta. Ndin mahdollisimman vihan jaid raatiloitaviksi ominai-
suuksiksi, joiden toteuttaminen ja yllapito saattaa maksaa helposti yhta paljon kuin ko-

ko verkkokauppasovellus.

Sopivan verkkokauppasovelluksen valintaan vaikuttaa my6s timin raportin kappaleessa
3.2 esitellyt verkkokaupan paiasialliset kauppakumppanit. Jos yrityksen verkkokaupan-
kaynti on paaasiassa B-to-C eli yritys myy ldhinna yksityisille kuluttajille, on verkko-
kaupparatkaisun ja kiytettdvien integraatioiden valinta melko vapaata koska yritys voi
valita hyvin pitkalle kayttimansa myynti- ja markkinointikanavat verkkokaupparatkai-
sun mahdollisuuksien, omien tarpeidensa ja kustannustehokkuuden mukaan. Sen sijaan
jos yrityksen verkkokaupankaynti tapahtuu B-to-B tai B-to-G alueella eli yritys myy
toisille yrityksille tai julkiselle sektorille, pitda valitulla verkkokaupparatkaisulla olla hy-
vin joustavat integraatiomahdollisuudet. Yritysten ja julkisen sektorin kanssa toimiessa

tietyt integraatiot yritysten vililld ovat usein vaatimuksina yhteisty6lle, joten usean
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verkkokaupparatkaisun paketeissa olevat ominaisuudet ovat monesti liian jaykkia tar-

joamaan yritykselle riittdvin sujuvia mahdollisuuksia tallaiseen verkkokaupankayntiin.

Tilld hetkelld verkkokauppasovelluksia joihin on olemassa valmiiksi rakennettuna pal-
jon vaadituista integraatiotoiminnallisuuksista, ovat esimerkiksi Savalanche sekd Magen-
toon ja ePagesiin pohjautuvat verkkokaupparatkaisut. Edullisimpien hyvin integraa-
tiopohjan tarjoavien verkkokaupparatkaisujen hinnat ovat alkaen noin 100-200€ kuu-
kaudessa. Tdmin hintaluokan verkkokaupparatkaisuilla pystytdin rakentamaan toimiva
verkkokauppa timin raportin kappaleessa 3.4 esitellyiden soveltuvuuskategorioiden 3
ja 4, ja jopa kategorian 2 verkkokauppayrittijille. Active Audiolla nykyidin kaytossa ole-
va Kotisivukoneen verkkokauppa el monen muun valmisverkkokaupan ohella sovellu
kovinkaan hyvin tihin tarkoitukseen, koska sen sovellusalustasta puuttuvat tarvittavat
integraatiomahdollisuudet myyntikanaviin lahes tiysin. Kotisivukoneen verkkokauppa

soveltuukin sen myotd parhaiten lihinna kategorian 4 alkupdin verkkokauppiaille.

5.2 Asiakasyritykselle rditidl6ity kustannustehokas integraatiomalli

Alun perin tissd kappaleessa oli tarkoitus esitelld alkuperdisen tutkimussuunnitelman
mubkaisesti yritykselle rdataloity kustannustehokas integraatiomalli nykyisen verkko-
kauppaympairiston paille, mukaan lukien nykyinen verkkokaupparatkaisu. Taman sijaan
tassa tutkimuksessa tehtyjen selvitysten perusteella tutkija voi suositella yritykselle
verkkokaupparatkaisun vaihtoa ainoana varteenotettavana vaihtoehtona muuttaa yri-

tyksen verkkokauppaympiristod integraatiokyvykkdammaksi.

Active Audiolla nykydin kidytossd olevan Kotisivukoneen verkkokaupparatkaisun integ-
raatiomahdollisuudet ovat todella rajatut, joten sen pohjalle on erittiin vaikea rakentaa
integraatiokyvykistd verkkokauppaa. Kotisivukoneen verkkokaupan ominaisuuksia ei
my6skdan kovin paljoa pysty laajentamaan nykyisesti, verkkokaupasta on tarjolla kal-
liimpi paketti jossa on joitain lisiominaisuuksia Active Audion nykyiseen pakettiin ver-
rattuna, mutta se ei laajenna toiminnallisuutta esimerkiksi integraatioiden osalta ollen-

kaan.
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Kiytinndssi Kotisivukoneen ratkaisun ainoa integroitumista edesauttava ominaisuus
on tuotetietojen saaminen Excel-muodossa ulos verkkokaupasta. Tamin ominaisuuden
pohjalle toki olisi rajallisesti mahdollista, joko tarkoitukseen ridtildityjen apuohjelmien
tai erilaisten itse rakennettujen virityksien avulla, rakentaa erilaisten konversioiden kaut-
ta sujuvatkin integraatiot melkein mihin vaan. Tillaisen automaation rakentaminen to-
sin raataloitynd olisi kallista, ja rakentamiskustannusten lisiksi vaatisi jatkuvaa yllapitoa
ja sdaannollisia paivityksid. Omina virityksind rakennettuna integraatiot saattaisi olla
mahdollista saada rakennettua vaikka ilmaiseksi, mutta viritteleminen saattaa kasvaa
tyomairaltadn todella suureksi, eikd niiden tekeminen itse olisi muutenkaan kovin jér-
kevai ajankiyttod ajatellen yrityksen ydinlitketoimintaa. Kuten jo sivuttiin edellisessa
kappaleessa optimaalisen mallin esittelyssi, radtdloidyt verkkokaupparatkaisut ja varta
vasten yritystd varten rakennetut integraatiot sopivat paremmin joko enemmain tekno-
orientoituneille tai suurempien kategorioiden verkkokaupoille kuin Active Audio talla

hetkella.

Markkinoilla on saatavilla samassa hintaluokassa valmiita verkkokaupparatkaisuja jotka
sopivat hyvin Active Audiolle joka tilld hetkelld lukeutuu kategorian 4 boutique-
verkkokaupaksi, jonka kaupankiyntikumppanit ovat paaasiassa yksityisia kuluttajia.
Useassa tarjolla olevassa valmiissa verkkokaupparatkaisussa on jo valmiina monta yri-
tyksen tarpeisiin sopivaa integraatioratkaisua eri myyntikanaviin. Samoissa ratkaisuissa
on myos saatavilla tarpeen mukaan lisaa integraatioita kalliimman hintaluokan paketeis-
sa seki erillishinnoiteltuna, ja lisda integraatioita rakennetaan koko ajan.

Koska yrityksen nykyisessd verkkokaupassa on tilld hetkelld melko rajoitetusti sivuja ja
tuotteita, olisi verkkokaupparatkaisun vaihtamisen aiheuttama ty6 hyvin kohtuullinen,
varsinkin kun suurimman osan sisallosta pystyisi kopioimaan suoraan vanhasta verkko-
kaupparatkaisusta uuteen. Tyoémaiird verkkokauppasovelluksen vaihdosta integraa-
tiokyvykkdampaan ja sithen integraatioiden aktivoimisella olisi todennakdoisesti korkein-
taan samaa luokkaa kuin alkaa rakentaa integraatiota erilaisina manuaalivirityksina ny-
kyisten ratkaisujen péille. My0s yrityksen verkkokaupan tulevaisuuden tarpeita ja jatko-
kehitysta ajatellen verkkokaupparatkaisun vaihto on tutkijan mukaan selvisti parempi

vaihtoehto.
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Kuviossa 22 esitelldan tutkijan suosittelema uusi verkkokaupan integraatiokyvykkaampi
malli Active Audiolle kayttden uutena esimerkkiratkaisuna verkkokaupparatkaisusta

Vilkkaan Active-pakettia.

EKuitit/ Las kutuﬂ

g Y
INTEGRAATIO-
KYVYKAS _
VERKKOKAUPPA- i
RATKAISU

)

Esimerkki:
VILKAS Active

Google
Adwords

Itella
Prinett &
Smartpost

Huutonet
ilmoittaja

Kuvio 22. Active Audion verkkokaupan uusi integraatiokyvykkadampi malli

Tutkija suosittelee talld hetkelld parhaiten yritykselle sopivana vaihtoehtona Vilkas-
Groupin ePagesiin perustuvaa verkkokaupparatkaisua. Vilkkaan tarjoamista valmiista
paketeista yritys saisi jo yhdelld edullisimmista paketeista eli Active-paketilla, muun mu-
assa valmiit myyntikanava-integraatiot OstajaMyy.com- ja Nettimarkkina.com-
palveluihin, sekd monipuoliset tuotetietojen import/export-mahdollisuudet. Paketissa
on lisiksi valmiit integraatiot Hintaseuranta.fi ja Vertaa.fi-palveluihin. Paketissa muita
yritykselle selvid tarpeellisia parannuksia nykyiseen verrattuna olisivat muun muassa

kaksi kielta ja kaksi valuuttaa verkkokauppaan, joilla yritys pystyisi aloittamaan kansain-
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vilistd toimintaa. Vilkkaan Active-paketti sopisi tiydellisesti yrityksen antamaan verk-
kokaupparatkaisulle varattuun hintakategoriaan jonka lisaksi Vilkas tarjoaa nelja muuta

valmista erihintaista ja erilaiset ominaisuudet sisdltavad pakettia.

Huuto.net on kuvion 22 mallissa erillinen koska palvelun API on vield niin uusi ettd
todella harvalla verkkokaupparatkaisuilla on tarjolla integraatiota sithen. Ne keiden rat-
kaisussa on Huuto.net-integraatio, on se yleensi osana vain kalleimpia verkkokauppa-
paketteja. Huutonet ilmoittaja todettiin tutkijan mielestd niin toimivaksi ettd tutkija
suosittelee tilld hetkelld ennemmin sen kaytt6d, kuin sellaisen verkkokauppasovelluksen

hankkimista missa Huuto.net-integraatio on mukana.

Tutkija esittelee timan raportin kappaleessa 5.3 konkreettisia toimenpidesuosituksia
joilla yritys pystyy aloittamaan heti integraatiokyvykkyyden ja tietimyksen rakentami-
sen, jo ennen varsinaista verkkokaupparatkaisun vaihtoprojektia. Toimenpide-
chdotuksien lisiksi kappaleessa esitellddn asioita mitké yrityksen kannattaa ottaa huo-
mioon uutta ratkaisua valittaessa ennen kaikkea integraatiokyvykkyyden kannalta. Kap-
paleessa 6.3 tutkija esittelee yritykselle toimenpide- ja jatkokehittimisehdotuksia pi-

demmain aikavilin tahtaimella.

5.3 Toimenpidesuositukset

Tidssd kappaleessa esitellddn tutkijan suosituksia Active Audiolle toimenpiteista joita
yrityksen kannattaisi alkaa tehdd nyt edesauttaakseen yrityksen verkkokauppaymparis-

ton kehittimista integraatiokyvykkaimpain suuntaan.

Kuten edellisessa kappaleessa jo esiteltiin, tutkija suosittelee yritykselle verkkokauppa-
ratkaisun vaihtoa ainoana varteenotettavana vaihtoehtona muuttaa yrityksen verkko-
kauppaymparistoa integraatiokyvykkadmmiksi. Tama prosessi kannattaa aloittaa kokei-
lemalla markkinoilla olevia verkkokaupparatkaisuja. Suurinta osaa tarjolla olevista verk-
kokaupparatkaisuista pystyy testaamaan ilmaiseksi tietyn kokeilujakson. Tutkija suosit-
telee yritykselle erityisesti Vilkkaan ja Savalanchen verkkokaupparatkaisujen kokeilemis-
ta. Esimerkiksi Vilkkaan saa 30 paiviksi ilmaiseksi kokeiltavaksi, jona aikana pitdisi eh-

tid saada melko hyvia kisitys ratkaisun toimivuudesta yrityksen tarpeisiin.
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Koska Savalanchesta on versio jolla ei ole muita kayttomaksuja kun provisiot sen kaut-
ta toteutuneista myynneistd, saattaa Savalanchesta jopa rakentaa markkinointimielessa
kilpailevaa rinnakkaisverkkokauppaa hieman eri profiililla nykyisen rinnalle, varsinkin
jos sen avulla saadaan integraatioita myyntikanaviin joita varsinaisessa sovelluksessa ei
ole olemassa. Savalanchen huono puoli on ettd sille on kyselyyn saatujen vastausten
perusteella tulossa seuraaja melko pian, joten vanhaan versioon ei valttamatta kannata
panostaa litkaa. My6s esimerkiksi MyCashflow:n verkkokaupasta on olemassa tiysin

ilmainen versio, mutta siina tuotteiden maira on hyvin rajoitettu.

Yritykselld on my0s selvi tarve saada tuotetiedot verkkokaupan kantaan myos englan-
ninkieliseni. Verkkokauppa X:n tuotetietotiedosto vaatii englantia jo nyt, ja kun yrityk-
sen tavoite on alkaa myydid my6s muualle ulkomaille, tarvitaan englantia tulevaisuudes-
sa laajemminkin, myos itse verkkokauppasivustolle. Active Audion nykyinen Kotisivu-
koneen verkkokaupparatkaisu tarjoaa maksullisen mahdollisuuden ottaa toinen kieli
kaytto6n, mutta tutkijan mukaan sitd ei kannata enda tdssd vaiheessa ottaa kaytt6on
koska ratkaisua ollaan hyvin todennikoisesti melko pian vaihtamassa. Sen sijaan tihin
pystyisi mahdollisesti kdyttimain vilittomasti hyviksi edelld mainittua rinnakkaisverk-

kokauppaa, jonka voisi tarvittaessa rakentaa vaikka kokonaan englanninkieliseksi.

Tutkija suosittelee Huuto.netin manuaalisen operoinnin palvelun kayttoliittyman kautta
sijaan yritysta ottamaan kayttoon ilmainen Huutonet ilmoittaja-apuohjelma vilittOmasti.
Suurin ty6 Huutonet ilmoittajan kiytossa on alussa jolloin pitdd saada kaikki tuotetiedot
siirrettyd ohjelmaan. Kun kaikki tuotetiedot on saatu tallennettua ohjelman kantaan, on
ilmoitusten ja tilausten hallinnointi silld todella helppoa ja nopeaa verrattuna vanhaan

tapaan.

Ensimmiisen tuotesiirron Huutonet ilmoittaja-ohjelmaan voi tehda nykyisestd verkko-
kaupasta otetun Excel-muotoisen tuotetiedoston avulla, jonka voi konvertoida ohjel-
man hyviksymain muotoon jollain ilmaisella Excel -> CSV konvertterilla, joita netissa
on tarjolla useita. Jos sopivaa konvertteria ei 16ydy helposti, tuotteiden lisidamisen Huu-
tonet ilmoittajaan pystyy tekemain melko nopeasti my6s kokonaan kasityona, koska

suuren osan tuotteista saa ladattua ohjelmaan suoraan Huudosta yrityksen vanhoista
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ilmoituksista palvelussa, eli uusia tuotteita ei jaa litan suuria maaria lisittdviksi manuaa-

lisesti.

Yritys joutuu nykydin operoimaan usealla eri tiedostopohjaisella formaatilla eri kanavi-
en kanssa. Yksi mahdollinen sekd nykyisid ettd tulevia integraatiomahdollisuuksia pa-
rantavia tutkittavia asioita on selvittda millaisia apuohjelmia on tarjolla jotka voisivat

auttaa yritystd konversioilla kuten CSV <-> XML.

Yksi myyntikanavaintegraatioiden ulkopuolinen asia joka kiinnitti tutkijan huomion on
vaikeudet saada kuittia tehdyksi seki verkkokaupasta, ettd muiden myyntikanavien 14-
hettdmistd tiedoista. Tutkija suositteleekin yritykselle selvittdd tapaa saada kuitit suoraan
joko sihképostista tai verkkokaupasta ilman turhaa copypastetusta tekstinkasittelyoh-
jelmassa. Tama onnistuu monesta verkkokaupparatkaisusta suoraan, joten verkkokaup-
paratkaisun vaihto saattaa auttaa tilanteeseen ja asia kannattaa pitdd vaatimuksissa esilld
valittaessa uutta ratkaisua. Jos yritys jatkaa Kotisivukoneen verkkokaupparatkaisun
kayttamistd vield pitkain, yrityksen kannattaa tehda asiasta kehitysehdotus Kotisivuko-

neelle vilittomasti. Myos myyntikanavien kanssa kannattaa avata keskustelua asiasta.

5.4 Mallien testaus

Tutkimuksen tulokset toimenpide-ehdotuksineen ja niiden mahdollisuudet kiytinnon
ratkaisuiksi testattiin esittelemalld ne Active Groupin kehitysprojektin ohjausryhmille
8.11.2013. Mallien testaus kehitysprojektin tdssd vaiheessa joudutaan siis suorittamaan
heikolla markkinatestilla, jonka lapaisyyn riittdd etta yritys on valmis kayttimain luotu-
jen mallien ja toimenpide-ehdotusten tuloksia apuna paitéksenteossaan. Vahva mark-
kinatesti tuloksille pystyttaisiin tehda vasta sen jilkeen jos yritys paattaa vieda kehitys-
projektin 1dpi malleja ja toimenpide-ehdotuksia apunaan kéyttien aina varsinaiseen
kayttoonottoon asti, jonka jilkeen vasta voidaan testata saavutettiinko kayttoonoton

myo6td myos parempia myyntituloksia.
Tutkimuksen tulokset synnyttivat ohjausryhmin kesken vilkasta keskustelua, jonka

teemana olivat erityisesti uuden verkkokaupparatkaisun kdyttGonottoon ja operointiin

menevan tyomaarin spekulointia verrattuna sen mahdollistamiin ilmoitusmaarien kas-
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vattamiseen eri palveluissa. Yritys on ollut hyvin tyytyvainen Kotisivukoneen verkko-
kaupparatkaisuun tihin asti. Tamédn myo6té yrityksen asenteessa on ollut aikaisemmin
selvdd muutosvastarintaa ratkaisun vaihdon suhteen, mutta tassa tutkimuksessa esitelty-
jen perusteluiden perusteella ohjausryhma oli yksimielisesti samaa mielta tutkijan kanssa
siitd ettd verkkokaupparatkaisun vaihto on luultavasti ainoa vaihtoehto, jos yritys haluaa

kehittad verkkokauppaympiristéain ja sen toiminnallisuuksia nykyisest.

Tutkimuksen alkuperiisessa asetelmassa yritykselle kaikkein kiinnostavin integraa-
tiokohde oli Huuto.net tuttuna ja ty6ladna myyntikanavana. Ohjausryhma piti tutki-
muksessa l0ydettyd Huutonet ilmoittajaa mahdollisesti tiysin riittdvana ratkaisuna jopa
pidemmillikin aikavililld yritykselle Huudon operointiin, koska se ratkaisee suurimmat
ongelmat jotka vievit aikaa Huutoa operoidessa. Tamin myota keskustelussa nousi
vahvasti esille Huudon kiyton helpottamisen ohi tirkeimpana aiheena uusien myynti-
kanavien luonti, erityisesti tutkimuksessa 16ydettyjen MyyjaOsta.com, Nettimarkki-

na.com ja MSO.fi tarjoamien integraatiomahdollisuuksien myota.

Paitelmissa todettiin ettd jos yritys jatkaa suunnilleen samoilla ilmoitusmaarilld samois-
sa myyntikanavissa, lyhyelld tahtdiimella ei uudella verkkokaupparatkaisulla sen kayt-
toonottoon menevain tyomaarain verrattuna saavutettaisi suurta saastoa myynti-
kanavien nykyiseen operointiin menevaan tyomaaraian. Kaytinnossa kuitenkin paljon
kiinnostavammaksi nahtiin verkkokaupparatkaisun vaihdon tarjoama mahdollisuus pi-
demmialld tdhtidimelld kasvattaa kdytinndssd samalla operointiin menevilld tyémaaralld
kun nykyain seka ilmoitusmairid nykyisissa kanavissa, ettd ottaa kaytt66n uusia kana-
via. Uusien kanavien my6ti oletettiin my6s myyntien kasvavan huomattavasti, koska
yritys ja sen tuotteet saavutettavat uusia kohdeasiakasryhmiid. Viimeksi mainitun ni-

menomaisesti oltua koko timin tutkimuksen paaasiallisena tavoitteena.

Toisaalta koska yritys ei ole todennakéisesti ole tekemassa tutkimuksen vaatimia muu-
toksia vilittémisti, todettiin ettd vaikka timin tutkimuksen ehdotukset ja toimenpi-
desuositukset ovatkin erittiin todennikoéisesti toimivia talld hetkelld, on yritykselld selva
tarve jatkaa pysya ajan tasalla myyntikanavien ja verkkokaupparatkaisujen integraa-
tiomahdollisuuksista johtuen verkkokauppa- ja integraatioalueen jatkuvasta kehityksesta

ja muutoksesta. Lisaksi todettiin ettd vaikka tima tutkimus antaakin hyvin yleiskuvan
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integraatioista ja saatavilla olevista verkkokaupparatkaisuista, pitaa kyseisten ratkaisujen

osalta tietoa syventda vield selvisti kun yritys aloittaa tutkimuksen toimenpide-

chdotusten ja mallin mukaisesti uusien integraatiokyvykkdampien verkkokaupparatkai-

sujen valintaprosessin ja sen myotd kayttéonoton suunnittelun.

Ohjausryhma oli tutkijan kanssa samalla linjalla myos verkkokaupparatkaisun vaihto-

projektin todennikéisestd toteutustavasta. Myos ohjausryhmin mukaan projekti kan-

nattaa toteuttaa useassa vaiheessa, niin ettd uusien myyntikanavien myota tuleva toden-

nikéinen lisimyynti ei osuisi samaan aikaan verkkokaupparatkaisun vaihdon kanssa.

Taulukossa 5 esitellidn Active Groupin ohjausryhmille tehdyn heikon markkinatestin

tuloksia tutkimuksen tuloksena saatuihin malleihin ja toimenpide-ehdotuksiin.

Taulukko 5. Active Groupille tehdyn heikon markkinatestin tuloksia

Mallin osa / Toimenpide-ehdotus

Ohjausryhman arvio

Kotisivukoneen verkkokaupan korvaami-

nen integraatiokyvykkaammalla

Kotisivukone on ollut ok, mutta samaa
mielta ettd vaihto tarpeellinen jos halutaan

integraatioita

Huutonet ilmoittaja kiytt6on

Otetaan heti testattavaksi

Uudet markkinointikanavat

MSO.fi, OstajaMyy.com ja Nettimarkki-
na.com erittiin kiinnostavia uusia mah-

dollisuuksia

Muita verkkokaupparatkaisut koeajaksi

kokeiltavaksi

Tehdiin kehitysprojektin myohemmassa

vaiheessa

Vilkas Groupin tarjoamien pakettien suo-

situs uudeksi verkkokaupparatkaisuksi

Vaikuttaa sopivalta ominaisuuksiltaan ja
hinnaltaan, mutta luonnollisesti vield en-
nen lopullista paatoksen tekoa ratkaisuja

kokeiltava ja tutkittava lisda

Englanti kieleksi verkkokauppaan

Selva tarve vaikka heti, paras toteutustapa

otetaan harkintaan

Rinnakkaisverkkokaupan perustaminen

Harkitaan, olisi hyodyllinen monessa mie-

lessé jos resurssit antavat myoten operoi-
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da toistakin sovellusta kunnolla

Ei rakenneta omia integraatiovirityksia

Samaa mieltd. Kaikkia tosin tuskin saa
verkkokauppasovelluksesta, joten joitain
virityksid on varmasti pakko harkita ja

tutkia niiden parhaita toteutustapoja.

Ei optimaalisen mallin mukaista erillista
tuotetietojen hallinta- ja tilaustieto jérjes-

telmai

Samaa mielté ettd timin oltava kidytin-

n6ssi verkkokauppasovellus.

Konvertterit (CSV/XML/yms) tutkitta-

vaksi

OK, ks. aiempi integraatiovirityskohta

Kuitit saatava valmiina

Selva tarve heti, tutkittava miten onnistuu

suoraan sahkopostista tai verkkokaupasta

Kiyttoonottoprojektin toteutusehdotus

Samaa mieltd vaiheistuksesta, tarkempi

suunnitelma otettava tyon alle

Huutonet ilmoittajan tilalle pysyvampi

ratkaisu

Toistaiseksi ilmainenkin on ok. My6s
Huudon peruskayttoliittymalld pérjad jos
Huutonet ilmoittaja lopettaa toimimasta,
eli ei siind mielessa kriittinen sovellus.
Seurattava miten tilanne muuttuu jatkos-

sa.

Tulevaisuudessa oman verkkokauppaso-

velluksen pyorittaminen

Mahdollista, riippuen miten yrityksen lii-

ketoiminta kehittyy

Ohjausryhma oli integraatioaiheen lisdksi hyvin kiinnostunut verkkokaupparatkaisujen

tarjoajille ldhetettyyn kyselyyn saatuihin vastauksiin my6s pieneni otoksena ratkaisujen

tarjoajien asiakaspalveluiden toimivuudesta. Verkkokaupan ollessa tiydessd toiminnassa

yritykselle on hyvin tirkedd sujuvan asiakaspalvelun saaminen ongelmatilanteissa. Sellai-

set ratkaisuntarjoajat joiden asiakaspalvelusta ei saada useaan vitkkoon mitdan palautet-

ta sille esitettyithin kysymyksiin, eivat todennakéisesti tule olemaan kovinkaan vahvoilla

yrityksen kirjoissa uutta ratkaisua valittaessa.

Ohjausryhma oli erittdin tyytyvainen timan tutkimuksen tekoon opinnaytetyona verrat-

tuna vapaamuotoisempaan esimerkiksi normaalina linjatyona tehtavain selvitykseen.
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Opinniytetydmuotoisen tutkimuksen erityisind etuina nahtiin ettd asioita tutkittiin sel-
vasti laajemmalla nakykulmalla kuin pelkastdin omaa yritysta ja vain kisilld olevaa on-
gelmaa ajatellen. Lisiksi tutkimuksen tuloksia kasiteltiin ja esiteltiin selvasti jarjestel-
lymmin. Ndmi mahdollistivat yritykselle my0s tdysin ennakolta arvaamattomien nako-
kulmien saamisen integraatioiden kyvykkyysaiheeseen, joita pystytdan kdyttimaan hy-

vakst yrityksen litketoimintaa kehitettaessa.
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6 Yhteenveto ja johtopditokset

Tidssd raportissa esiteltivin opinndytety6nd tehdyn tutkimuksen tavoitteena oli muo-
dostaa malli, jolla saavutetaan verkkokaupalle parempi integraatiokyvykkyys eri myynti-

kanavien valille.

Tutkimus toteutettiin konstruktiivisena tutkimuksena. Tutkimusmenetelmina kaytettiin
kirjallisuuskatsausta sahkoista litketoimintaa ja verkkokauppaa koskevan teorian osalta.
Verkkokauppaohjelmistojen ja myyntikanavien integraatiomahdollisuuksia koskeva
tutkimusaineisto kerittiin puolistrukturoidulla kyselylld ja teemahaastatteluilla ratkaisu-
jen tarjoajilta ja myyntikanavien edustajilta, joita tiydennettiin kirjallisuus- ja verkkolah-

teistd. Tutkimusaineiston analyysissa kadytettiin kvalitatiivisia menetelmia.

Tutkimuksen tuloksena luotiin kaksi erillistd mallia. Ensimmainen malli on optimaalis-
ten integraatioiden malli ja toinen malli on asiakasyritysta varten raitiloity kaytannolli-

sempi, kevyempi ja edullisempi malli.

Tutkimuksessa todettiin verkkokaupparatkaisun valinta tirkeimmaksi vaihtoehdoksi
my0s jo toiminnassa olevalle verkkokaupalle kehitettiessd verkkokauppaympiristoa
integraatiokyvykkaammaksi. Markkinoilla on useita verkkokaupparatkaisuja jotka sisdl-
tavit valmiiksi hyvit integraatiot eri myyntikanaviin, joten niiden rakentaminen erik-

seen ei kannata ellei ole pakottavaa tarvetta.

6.1 Kehittimistehtivin tulosten ja prosessin arviointi

Kehittimistehtivai tehdessa tietopohjan jatkuvasti kasvaessa ja tarkentuessa kasitelté-
vistd, selvisi ettd aithe on todella monimutkainen ja uutta tietoa aitheesta sisaltdvia kisi-
teltivda materiaalia 16ytyisi vield uskomattoman paljon. Kaytinnossa joka kerta kun etsi
tietoja mistd vaan tdssd tutkimuksessa kasitellysta athealueesta integraatioihin liittyen,
16ytyl jotain tdysin uutta materiaalia, ratkaisuja tai sovelluksia, jotka taas osaltaan johti-
vat jonkun uuden tiedon jiljille. Tdma kertoo miten laaja ja uusi alue tutkittava myynti-

kanavaintegraatio on aiheena.
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Integraatioaiheesta ei 16ydy mitddn koottua totuuden torvea josta saisi edes melko hel-
posti selville haluttujen integraatioiden nykytilanteen, vaan tietoa pitaa yhdistelld todella
monesta eri lahteesta ja sen lisaksi paivittad tietoja jatkuvasti sita mukaa kun verkko-
kaupat ja myyntikanavat kehittavit integraatioitaan. Tutkimusta ja jatkuvasti kehittyvian
integraatioatheen tutkimista olisi voinut jatkaa vield pitkdinkin ja mallit olisivat kehitty-

neet ratkaisujen kehittymisen myota samalla jatkuvasti.

Tama lopputyo ja sithen liittyva tutkimus vietiin ldpi melko tiukalla aikataululla johtuen
pédasiassa tutkijan henkilokohtaisista aikatauluhaasteista tyokiireiden ja perheen pailu-
vun kasvamisen myotd. Tiukasta aikataulusta huolimatta sai tutkija panostettua loppu-
tyohon kuitenkin paljon aikaa, arviolta jopa noin 80 tuntia enemman kun projektisuun-
nitelmassa oli ennakolta mairitelty. Tutkimuksen aikatauluhaasteet vaikuttivat eniten
raportin kirjoitusasuun, jota tutkija olisi halunnut hioa enemman vuoropuhelumaisem-
paan suuntaan teorian ja johtopaitosten vililld. Aikatauluhaasteet vaikuttivat myo6s luo-
tuihin malleihin. Malleja olisi vield pystynyt laajan integraatioista kerdtyn tietopohjan
myo6td parantamaan ja tiydentimain, seka etsia malleille enemmain tukea muista vas-
taavista malleista ja menetelmistd mallien esittimisen ulkoasun ja maidrimuotoisuuden

suhteen.

My®éskiaan alkuperaisissa suunnitelmissa ehdollisena ollutta eldvin elimin esimerkkien
tutkimista mahdollisista jo olemassa olevista integraatioratkaisuista verkkokauppojen ja
myyntikanavien vililld ei ehditty timin tutkimuksen puitteissa tehdd kovin paljoa. Par-
haita esimerkkeji tihan tarkemmin kuvattavaksi olisi ollut maailman suurin verkko-
kauppa Amazon jolla on paljon kytkent6ji eri verkkokauppojen vililld. Toinen suuri ja
hyvin integroitunut esimerkki on eBay verkkohuutokauppa, jota kasitelladn tamin ra-

portin kappaleissa 3.5.3 ja 4.3.1.

Tutkimuksen lipiviennissa ja kaytetyissa menetelmissa nikyy varmasti selvasti lapi tut-
kijan jo pitkd ja edelleen jatkuva ura suuren konsulttiyrityksen palveluksessa. Tutkijan
tausta nakyy ainakin voimakkaassa kaytannollisen nakékulman pitimiselld sekd mahdol-
lisimman kaytinnonliheisen ratkaisun haulla. Tausta vaikuttaa myos tutkimusprosessin

lipiviemiseen tiukalla otteella niin ettd tutkimus varmasti saavuttaa tavoitteensa, vaikka
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se vaatisikin matkalla hankalia paatoksid, seka monenlaisten menetelmien ja vililld hy-

vinkin soveltavien ratkaisujen kayttoa.

6.2 Tulosten validiteetti ja yleistettdvyys

Yritykseltd saadun palautteen my6td voidaan todeta tutkimus ja sen tulokset heikon
markkinatestin selkedsti lapaisseend hyvinkin onnistuneiksi tiukasta aikataulusta huoli-
matta, erityisesti asiakasyritykselle luodun mallin osalta. Tutkimusten kyselyn ja haastat-
telujen vastaanottajaryhmien ollessa melko pienid, kohdistuu selvityksestd saatujen tu-
losten validiteetti melko tarkasti juuri timan tutkimuksen ja yrityksen toimeksiannon
tavoitteita vastaaviksi. Tutkijan aiempi verkkokaupankiynnin kokemus, sekd ennen
varsinaista selvitystyotd tehty laajalta pohjalta keritty teoriapohja verkkokaupankaynnin
integraatioista kuitenkin antavat pohjaa myos tulosten validiteetille. Ndiden my6té saa-
tiin tarkennettua selvityksessa tutkittavat asiat, seka kyselyiden ja haastattelujen vas-
taanottajajoukko sellaiseksi ettd niiden avulla saatiin selville nimenomaan tutkimukselle
oleelliset asiat. Taman myo6td tulokset ovat yleistettdvissa alustavana ohjeistuksena eri-
tyisesti Active Audion kaltaisiin kapeahkon tuotevalikoiman omaaviin pienistd kes-
kisuuriin verkkokauppoihin, jotka ovat joko kiinnostuneita kehittimiin olemassa ole-

van verkkokauppansa integraatioita tai ovat aloittelemassa uutta verkkokauppaa.

Lukijan kannattaa kuitenkin huomioida ettd koska tdssd tutkimusraportissa esitetty teo-
ria ja mallit kuvaavat koko ajan hurjaa vauhtia kehittyvilld alueella padasiassa timan
hetkisti tilannetta, ei timi tutkimus anna kovinkaan pitkéikaisid valmiita tuloksia miten
integraatiokyvykas verkkokauppa kannattaa rakentaa. Lisiksi tissa tutkimuksessa keski-
tyttiin toimeksiannon tehneen yrityksen toiveiden mukaisesti pddasiassa vain Suomessa
tarjolla oleviin verkkokaupparatkaisuihin, joten oletettavaa on ettd maailmalta l0ytyy
paljon valmiita verkkokaupparatkaisuja jotka vastaavat ja jopa ylittdvit ominaisuuksil-

taan tissa tutkimuksessa esitellyt ja suositellut.

6.3 Jatkokehittimisehdotukset

Tassa kappaleessa esitelldan tutkijan suosituksia Active Audiolle toimenpiteista joita
yrityksen kannattaa harkita tulevaisuudessa jatkaakseen yrityksen verkkokauppaympi-

riston kehittimista integraatiokyvykkdampaan suuntaan.
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Verkkokaupparatkaisujen testauksen jalkeen luonnollinen seuraava vaihe yritykselle on
paitoksen teko uudesta verkkokaupparatkaisusta ja aloittaa kiyttoonottoprojekti jossa
verkkokaupparatkaisu vaihdetaan integraatiokyvykkdampain. Kiytt6onottoprojekti
kannattaa suorittaa useassa, vahintdin kahdessa eri vaiheessa. Ensimmainen vaihe olisi
nykyisen sisillon ja toiminnallisuuden siirto uudelle verkkokauppa-alustalle, mukaan
lukien englanninkielisen verkkokaupan sisillon luonti nykyisen suomenkielisen verkko-
kaupan rinnalle. Toinen vaihe eli uusien myyntikanavaintegraatioiden kiyttéénotto seu-
raisi vasta verkkokaupan oltua py6rimissd uudessa verkkokaupparatkaisussa niin pit-
kadn ettd kaupankidynti sujuu silld normaalisti ja uuden ratkaisun paivittdinen operointi

on tullut kaikille tutuksi.

Huutonet ilmoittajan kaltainen ilmaissovellus jonka kehitys ja ylldpito saattaa loppua
milloin vaan, ei sovi pitkalla tahtdimelld yritysten kayttoon. Sen takia Huutonet ilmoitta-
jan tilalle kannattaa alkaa etsid jotain kaupallista sovellusta tai Huudon integraatiota
verkkokauppaan. Jos Huutonet ilmoittajan kehitysti jatketaan tyydyttivisti, ei asian
kanssa kannata hatailld litkaa koska Huuto.net varmasti seuraa eBayn esimerkkia ja
Huutonet ilmoittaja tai muu vastaava sovellus tulee erittiin todenndkdéisesti ennemmin
tai myohemmin tarjolle kauppaille my6s virallisesti Huuto.netin toimesta. Tata joudut-
taneen odottamaan ainakin sithen ettd SOMT-API tulee valmiimmaksi ja saavuttaa ver-
sionsa 1.0. Joka tapauksessa omaan Huuto-sovellukseen tai verkkokauppaintegraatioon
ei valttamattd kannata ainakaan taloudellisesti panostaa litkaa jos yrityksen mielesti il-
maissovelluksella parjdi toistaiseksi. Yrityksen kannattaa lobbata asiaa my6s Huu-
to.netin suuntaan sainnollisesti, etta sielld havaitaan yritysten kiinnostus ja tarve ky-

seisenlaiselle sovellukselle.

Pidemmilld tahtaimella jos yritys pitad kiinni ambitiostaan jatkaa toimintansa laajenta-
mista ulkomaille ja sen my6td kymmeniin eri myyntikanaviin ympdri maailmaa, vaatii
tama todennakoisesti toimiakseen lidhes taydellisid myyntikanavaintegraatioita. Taman
myotd yrityksen kannattaa tulevaisuutta ajatellen ottaa ainakin tutkielman muodossa
rajoitutusti opetteluun jokin tai joitain omia avoimen lihdekoodin verkkokauppasovel-
luksia joihin 16ytyy ja pystyy tekemain integraatioita, yms lisimoduleita tarpeiden mu-
kaan. Hyvia tillaisia verkkokauppasovelluksia voisi olla esimerkiksi Magento ja os-

Commerce.
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Oman verkkokauppasovelluksen pyorittiminen ei kannata niin pitkdan kun ominaisuu-
det joita yrityksen verkkokaupassa vaaditaan, pystytidn tiyttimaan valmisverkkokaup-
paratkaisujen edullisimmilla paketeilla, joista joutuu maksamaan maksimissaan tuhan-
nesta kahteen tuhanteen euroa vuodessa. Mutta jos yritys joutuu siirtymadn ominai-
suuksiltaan kehittyneempiin paketteihin, jotka maksavat useita satoja euroja kuukaudes-
sa, saattaa oma verkkokauppasovellus maksaa itsensd nopeasti takaisin verrattuna sithen
ettd maksaisi useita tuhansia euroja vuodessa valmiin verkkokaupparatkaisun tarjoajalle.
Tamin lisaksi verkkokaupparatkaisujen tarjoajille joutuu maksamaan lisaa jokaisesta
raataloidystd lisiominaisuudesta, jonka omaan verkkokauppasovellukseen saattaa saada

lisdttyd suoraan ilmaisilla lisimoduuleilla.
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Liitteet

Liite 1. Kyselylomake verkkokaupoille

Kyselyn saatekirje:

Otsikko: Verkkokaupan tuotteiden integroimismahdollisuudet?

Hei,

Meilld on menossa verkkokauppamme kehitysprojekti jossa harkitsemme mm. verkko-

kauppasovelluksen vaihtamista.

Yksi tarked tekijd uutta verkkokaupparatkaisua valittaessa on tuotteiden integroimis-

mahdollisuudet muihin internetin myyntikanaviin.

Nettisivuiltanne sai hyvin tietoa tarjoamastanne verkkokaupparatkaisusta ja sen ominai-
suuksista, mutta tarvitsisimme vield hieman lisdiinformaatiota erityisesti edelld mainit-
semiini myyntikanava-integraatioihin liittyen tukemaan paitoksentekoamme tulevista

verkkokaupparatkaisuista.

Alla olevista linkeista 10ytyvan kyselyn hieman formaalimpi muoto johtuu siitd ettd teen
samalla tutkimusta Haaga-Helialle liiketalouden ylemmin AMK-tutkinnon lopputyén
muodossa jossa tavoitteena on muodostaa malli muun muassa integraatiokyvykkaasta
verkkokaupasta. Kyselyn vastauksia saatetaan kayttdd mallin tukena esitellessd mahdol-
lisia integraatiorajapintoja, ilmoitattehan jos antamissanne vastauksissa on sellaista mita

ei saa raportoida lopputy0ssa.

Linkit kyselyyn:
Salaamaton litkenne:

http://www.webropolsurveys.com/S/BB57DF892B7AE1F0.par

SSL - salattu litkenne:

https://www.webropolsurveys.com/S/BB57DF892B7AE1F(.par
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Terveisin,
Kalle Rasanen

Active Group

Kysely:

Verkkokaupan tuotteiden integroimismahdollisuudet?

Kyselyssa pakollisia taytettavid kohtia ovat * merkityt kysymykset, vastaajan yritys

ja sahkoposti, sekd kommenttikentta jos vastaat johonkin kysymykseen "muu, mika".
ja sihkoposti, sekd k ttikenttd j taat johonkin kysymyk "muu, mika"

Muista klikata kyselyn lopussa olevaa liheta-nappia kun olet valmis etta vastauksesi

tallentuvat. Tama kysely on auki vain 5.11.2013 asti, joten vastaathan sithen mennessi.

Kiitos vastauksistasi!

1. Mihin verkkokauppasovellukseen tarjoamanne verkkokaupparatkaisu perustuu? *
[ ] Oma sovellus
[] Magento

[] ePages

[ ] osCommerce
[] Prestashop

[ ]Zen Cart

[ ] CubeCart

[ ] Ubercart

[] Drupal Commerce
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[ ] Avactis

[ ] Batavi

[ ] OpenCart

[ ] Kona-Kart

[ ] Lemonstand

[ ] nopCommerce
[] Shopify

[] Clovershop

Muu, mika?

2. Mitka seuraavista maksutapa- ja logistiikkaintegraatioista verkkokaupparatkaisunne

sisaltaa?
[] Checkout
[ ] Maksuturva
[ ] Paypal
[] Itella Smartpost
[ ] Itella Prinetti

[ ] Matkahuolto

3. Mihin Suomessa tai ulkomailla toimiviin internetin myyntikanaviin verkko-
kaupparatkaisussanne on olemassa tai tulossa integraatiorajapinta siirtda

tuotteita verkkokaupasta? *

[ ] Huuto
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[ ] Nettimarkkina

[ ] Keltainen Pérssi
[ ] Tori.fi

[ ] Verkkopirkko
[] MyyjaOsta.com
[ ] eBay

[ ] Tradera

[ ] OstaMyy

[ ] Facebook

[ ] VKontakte

[] Ei integraatiorajapintoja muihin myyntikanaviin

Muita myyntikanavia, mitkar

4. Mihin tekniikoihin verkkokauppasovelluksenne olemassa olevat/tulevat
myyntikanavaintegraatioiden rajapinnat perustuvat? Tarkenna kommenttikenttaian

mille myyntikanaville kyseinen rajapinta on kaytdssé ja mahdolliset muut lisitiedot.

API
[

Webservice

Opengraph

CSV
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XML

Muu?

5. Mitd dokumentaatiota integraatiorajapinnoista ja niiden tarjoamasta

toiminnallisuudesta saatavilla?
[] yleiskuvaus
[] kiyttdjin opas
[ ] toiminnallisuuksien kuvaus
[] palvelun kuvaus
[ ] tekninen kuvaus
[] rajapintakuvaus
[] konfiguraatio ohje
[] ohjelmoijan ohje

Muuta, mita?

6. Misti integraatiorajapintojen dokumentaatio on saatavilla?

Ladattavissa julkisesti verkkosivuilta, anna osoite:

Ladattavissa suojatuilta verkkosivuilta, misti ja onko mahdollista saada paa-

[ ] syd?

[ ] Sihkopostitse pyydettiessi, kenelti?
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Kolmannen osapuolen verkkosivuilta, anna osoite:

Muualta, misti?

7. Missa muodossa verkkokaupparatkaisussanne pystyy, tai on tulossa mahdollisuus,

siirtdd ulos tuotetietoja tiedostopohjaisena? *
[ ] Fi ole mahdollista
[]CSV
[ ] XML
[ ] LDIF
[]1JSON
[ ] HTML
[ ] PHP
[ ] Excel

Muu, mika?

8. Missa muodossa verkkokaupparatkaisussanne pystyy, tai tulossa mahdollisuus,

lukea sisdan tuotetietoja tiedostopohjaisena? *
[ ] Fi ole mahdollista
[]CSV
[ ] XML

[] LDIF
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[]JSON
] HTML
[]PHP

[ ] Excel

Muu, mika?

9. Mitd dokumentaatiota tiedostopohjaisista siirtomahdollisuuksista on saatavilla?
[] yleiskuvaus
[] kiyttdjin opas
[ ] toiminnallisuuden kuvaus
[ ] tekninen kuvaus
[ ] kenttien kuvaus
[] palvelun kuvaus
[] konfiguraatio ohje
[[] ohjelmoijan ohje

Muuta, mita?

10. Mista dokumentaatio tiedostopohjaisista siirroista on saatavilla?

Ladattavissa julkisesti verkkosivuilta, anna osoite:

Ladattavissa suojatuilta verkkosivuilta, misti ja onko mahdollista saada paa-

[ ] syd?
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Sahkopostitse pyydettiessa, kenelta?

Kolmannen osapuolen verkkosivuilta, anna osoite:

Muualta, mistd?

11. Milld tavalla import/export-tiedostojen formaatti ja kentit ovat kiyttdjin

muokattavissa?

12. Mitd muita mahdollisuuksia verkkokaupparatkaisunne tarjoaa joita pystyy
kayttimain hyvaksi siirtdd tuotetietoja muiden palvelujen, myyntikanavien ja

verkkokauppanne valilld kuin edellisissd kysymyksissa esiintyneet? *

13. Mihin tarjoamiinne verkkokauppapaketteihin edelld kysytyt myyntikanava-
integraatiot ja tiedostopohjaiset siirrot kuuluvat, vai ovatko erikseen hinnoiteltuja

ominaisuuksia?
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14. Avoimet kommenttinne ja mahdolliset lisitiedot verkkokaupparatkaisunne

integraatiomahdollisuuksista? *

15. Avoimet kommenttinne kyselysta?

16. Vastaajan yhteystiedot mahdollisia lisakysymyksid varten.

Nimi *

Puhelin

Sihképosti *

Yritys / Organisaatio *

Liite 2. Esimerkki avoimesta kyselysti ja haastatteluteemoista myyntikanaville

Avoin kysely:

Hei

>

Meilla on menossa verkkokauppamme kehitysprojekti johon liittyen teemme eri myyn-

tikanavien kayttamisen mahdollisuuksiin liittyvaa tutkimusta ja kartoitusta. Olemme
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kokeilleet palveluanne ja olisimme kiinnostuneet laajentamaan ilmoitteluamme isom-

milla volyymeilld my6s teiddn palveluun.

Kehitysprojektissa tulevien teknisten ja kaupallisten ratkaisujemme pditcksentekoa var-
ten tarvitsisimme lisitietoa palvelunne ilmoitustenhallinnan laajennetuista mahdolli-
suuksista yrityskdyttoon. Meilld olisi tarve jittdd ja hallinnoida isompia mairid ilmoituk-
sia (esim. 100-500kpl tuotteita), mutta tuollaisten méarien operoiminen yksitellen pe-
ruskayttoliittyman kautta on todella tyolasta. Kaytinnossa olemme erityisesti kiinnostu-
neita palvelunne tarjoamista ilmoitustenhallinnan integraatiomahdollisuuksista esim.
verkkokauppaohjelmistoihin joka mahdollistaisi sujuvamman ilmoitusten jittimisen ja

hallinnan.

Alla on muutama kysymys liittyen palvelunne integraatiomahdollisuuksiin. Kyselyn
hieman formaalimpi muoto johtuu siitd ettd teen samalla tutkimusta Haaga-Helialle
litketalouden ylemman AMK-tutkinnon lopputyén muodossa jossa tavoitteena on
muodostaa malli muun muassa integraatiokyvykkaistd verkkokaupasta. Kyselyn vasta-
uksia saatetaan kayttdd mallin tukena esitellessd mahdollisia integraatiorajapintoja, il-
moitattehan jos antamissanne vastauksissa on sellaista mita el saa raportoida lopputy6s-

sa.
1. Miti integraatiorajapintoja palvelunne tarjoaa joiden avulla ilmoituksia pystyy
luomaan ja hallinnoimaan my6s kolmannen osapuolen sovelluksista, kuten

verkkokauppasovelluksesta?

2. Mita mahdollisuuksia palvelunne tarjoaa luoda ilmoituksia tiedostopohjaisesti

(esim. CSV, XML, Excel-muodoissa)?

3. Mita dokumentaatiota integraatioista ja tiedostopohjaisesta ilmoitusten luonnista

on olemassa ja mistd se on saatavilla?

4. Mita muita ilmoitustenhallinnan lisimahdollisuuksia palvelunne tarjoaa kauppi-

aille verrattuna perus kuluttaja-asiakas?
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5.

6.

Avoimet kommenttinne ja mahdolliset lisitiedot palvelunne ilmoitustenhallin-

nan mahdollisuuksista?

Vastaajan yhteystiedot mahdollisia lisakysymyksia varten?

Kyselyi seuranneessa avoimessa teemahaastattelussa esitettyja lisdikysymyksii

kyselyyn saaduista vastauksista riippuen:

Integraatiorajapinnat

- mihin tekniikoihin integraatioiden rajapinnat perustuvat?

- minké verkkokaupparatkaisujen kanssa integraatiorajapinnat ovat kaytossa talla
hetkell4?

- onko tulossa uusia rajapintojar

- mitéd rajapintaan perustuvia apuohjelmia on tarjolla?

Tiedostopohjainen luonti
tiedostomuodot?

milld tavalla import-tiedostojen formaatti ja kentit ovat kayttdjan

muokattavissa?

onko luotaville ilmoituksille rajoituksia?

Dokumentaatio
mitd dokumentteja olemassa?

mista saatavilla?

Muut ilmoitustenhallinnan lisiamahdollisuudet?
misté 16ytyy kuvaukset?
ovatko maksullisia?

onko tulossa uusia ominaisuuksia?
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