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Tama opinnaytetyd toteutettiin toimeksiantona varsinais-suomalaiselle
yritykselle, jonka paatoimiala koneiden myynti, huolto ja varaosamyynti. Tyon
tavoitteena oli tehda kartoitus nykyisen verkkokaupan teknisesta toteutuksesta,
samoin kuin fyysisesta tyosta verkkokaupan ymparilla, ja lopputuloksena
suositella yritykselle muutokset ja kehitysideat kannattavaan kasvuun.

Teoriaosuudessa kerrotaan yleisesti, mita verkkokauppa on ja miten Covid-19
pandemia vaikutti kansainvaliseen verkkokauppaan, ja kuluttajien muutokseen
maailmalla.Toiminnallisessa osuudessa tutkittiin kaytdéssa olevan
verkkokauppa-alustan toimintoja hakukoneen, asiakkaan ja tyontekijoiden
kannalta, samalla havainnoiden ja haastatellen tyontekijoita kaikesta
mekaanisesta tyosta verkkokaupan ympairilla.

Tyon tuloksena laadittiin yritykselle luettelo tarpeellisista muutoksista, joita
yrityksen tulee tehda, etta se voi laajentaa verkkokauppansa myyntia niin
kotimaassa kuin ulkomailla tayttden kuluttajien muuttuneet vaatimukset ja
teknologiset edellytykset. Samalla ottaen myos huomioon fyysisen tydon maaran
vahentaminen ja kannattavaan kasvun.

Lopullisena tavoitteena on tehda yrityksen koko toiminnasta yhtenaisempaa
varastonkasittelystd monikanavaiseen verkkokauppaan markkinoinnin
automaation kayttoonottamisella.
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Profitable Development of E-commerce from the
view point of Service and Spare Part Store

This thesis was carried out as assignment for a Finnish company in Southwest
Finland, whose main business is the sale, maintenance and sale of spare parts.
The aim was to map the technical implementation of the current e-commerce,
as well as the physical work around the e-commerce, and to recommend the
company changes and development ideas for profitable growth.

The theory section provides an overview of what e-commerce is and how the
Covid-19 pandemic affected international e-commerce, as well as the change in
consumers around the world. The functional part looks into the functions of the
existing e-commerce platform from the search engine, the customer and the
employees point of view while also observing and interviewing the employees
about all the mechanical work around the e-commerce.

As a result, a list of necessary changes was prepared which the company must
make in order to expand the sales of its online store both in Finland and abroad,
thus meeting the changed requirements and technological conditions of
consumers. Simultaneously also taking into account the reduction in the amount
of physical work and profitable growth.

The ultimate goal is to make the entire operation of the company more unified,
from inventory management to multi-channel e-commerce, as well as
introduction of marketing automation.
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1 Johdanto

Verkkokauppa on sahkoista kaupankayntia ja sellaiseksi voidaan kutsua
internetissa olevaa sivustoa, josta voidaan ostaa fyysisia tuotteita, palveluja,
ladattavia digitaalisia tuotteita tai -palveluita. Verkkokauppaa on seka yritysten
valisena (B2B), yrityksilta kuluttajille (B2C), tai jopa kuluttajilta kuluttajille (C2C)
kun yksityiset henkilot myyvat toisilleen uusia tai kaytettyja tuotteita esimerkiksi

kirpputoreilla (Hallavuo 2013).

Opinnaytetyoni aiheena on eraan Varsinais-Suomessa sijaitsevan laitehuoltoon
ja myyntiin erikoistuneen yrityksen (jaliempana Yritys) nykyisen verkkokaupan

ja sen ymparilla olevien ongelmien kartoittaminen.

Yrityksella on ollut verkkokauppa jo muutaman vuoden. Verkkokaupan myynti
on kasvanut vuonna 2020 58 %, ja vuonna 2021 myynti kasvoi 138 %
edelliseen vuoteen verraten. Samalla myos fyysisen tyon maara on lisaantynyt.

Yrityksen on siis palkattava lisaa henkildstéa kannattavuuden kustannuksella.

TyOssa kayn lapi nykyisen verkkokaupan ongelmakohtia admin-paneelin
kaytettavyydessa seka sivuston muokattavuudessa. Lisaksi tarkastelen myos
asiakasnakyman ja asiakkaan ostopolun heikkoja kohtia yrityksen kaikessa
toiminnassa seka toimintatavoissa verkkokaupan ymparilla. Toiminta
verkkokaupan ymparilla tarkoittaa enimmakseen varastointia ja tilausten
kasittelya. Opinnaytetydssa havaituille ongelmakohdille laaditaan
parannusehdotuksia ja lisaksi kartoitetaan uuden verkkokauppa-alustan

tarvetta.

Opinnaytetyon tuloksena on antaa yritykselle kehitysehdotuksia
verkkokauppaliiketoiminnan kannattavaan kasvuun ja tulevaisuuden
kehitykseen. Syventymalla prosesseihin, joita taman toiminnan ymparilla on,
kuten varaston logistiikkaan ja tilausten kasittelyyn, kehitysehdotusten

antaminen on mahdollista.
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2 Verkkokauppa fyysisen kaupan tukena

2.1 Mita on verkkokauppa?

Hyvin toimivan verkkokaupan tarkoitus on siirtdd myyjan tekema tyo verkkoon
kustannustehokkaasti asiakkaan itsensa tehtavaksi. Hakukoneoptimoinnilla
asiakas johdatetaan hakukoneesta verkkokauppaan, jossa hyvin rakennettu
kategoriapuu ja kategoriatekstit johdattelevat verkkovierailijan sivuston sisalla
tuotteen luo. Tuotesivun myyntiteksti toimii myyjan myyntipuheena edesauttaen
asiakasta lisaamaan tuote ostoskoriin. Ostoskorista asiakas paasee helposti ja
vaivattomasti lisdamaan yhteystietonsa, jonka jalkeen siirrytdan maksusivulle

viimeistelemaan ostokset (Paytrail n.d.).

Edella oli kuvattu verkkokauppakokemus niin kuin se optimaalisessa tilanteessa
toimii. Usein tilanne ei kuitenkaan ole nain yksinkertainen, silla ostoprosessiin
kuluu keskimaarin 4-6 klikkausta eri sivuilla. Usein asiakasta johdattelevaa
tekstia ei ole hakukoneoptimoitu, joten asiakas ei |I0yda hakukoneelta sivuille.
Lisaksi navigointi verkkokaupan sivustolla saattaa olla sekavaa, silla
tuotekategorioita ei ole suunniteltu kunnolla. Lisaksi useilla tuotesivulla on liian

vahan tietoa, jotta asiakasta stimuloitaisiin lisaamaan tuote koriin.

Kaikki toiminta verkkokaupan ymparilla ei kuitenkaan ole vain verkossa, silla
valtaosa tyosta tehdaan myos logistiikan puolella varastossa ja lahettamossa.
Naihin toimintoihin sisaltyy huomattava maara fyysista tyota. Verkkokaupan
kannattavuuteen voidaankin vaikuttaa keventamalla fyysisen tydon maaraa. Jotta
se olisi mahdollista, kannattaa tuotteiden varastointi ja paketointi suunnitella

huolellisesti.

2.2 Verkkokaupan merkitys kaupankaynnissa
Verkkokaupan merkitys on viimeisten vuosien aikana kasvanut Suomessa, ja

vuonna 2020 tapahtui suuri harppaus (1,6 Mrd. €) verkkokaupan liikevaihdossa

(kuva 1). Lahivuosien ennuste povaa myods voimakasta kasvua. Jo ennen
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pandemiaa verkkokauppojen liikevaihto Suomessa on ollut 4 Mrd. € luokkaa.

Revenue of the e-commerce market in Finland from 2017 to 2025 (in million euro)
E-commerce revenue in Finland 2017-2025
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H Source(s): Statista Digital Market Outlook; Statista; 1D 1261425 maketoverview  Statista¥a

Kuva 1. Verkkokaupan liikevaihto Suomessa 2017 to 2025 (Statista, E-
commerce in Finland 2021, s.4).

Kun katsotaan myyntid segmenteittain (kuva 2), voidaan huomata, etta
harrastukset & tee-se-itse tuotteiden ja elektroniikan osuus tasta on eniten
myydyimpia tuotteita Suomessa.
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Revenue of e-commerce in Finland from 2017 to 2025, by segment (in million euro)

E-commerce market revenue in Finland 2017-2025, by segmen
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Kuva 2. Verkkokaupan liikevaihto segmenteittain Suomessa 2017-2025, by
segment (Statista, E-commerce in Finland 2021 s.5).

2.3 Kohdeyritys ja verkkokauppa

Yritys on Varsinais-Suomessa toimiva laitehuollon erikoisliike, jonka
paatoimialana on erilaisten laitteiden, esimerkiksi kodin ja ammattilaitteiden

myynti ja huolto seka lisaksi naiden varaosien ja tarvikkeiden myynti.

Kohdeyritykselld on ollut verkkokauppa jo vuodesta 2019 alkaen, ja
verkkokauppa on toteutettu OsCommerce-alustaa kayttaen. Yrityksen
verkkokaupassa myydaan erilaisia varaosia, tarvikkeita ja uusia laitteita.
Voidaankin todeta, etta yritys toimii padadasiassa harrastukset & tee-se-itse
kategoriassa, joka laajemmin katsoen vuonna 2020 oli verkossa yli 2 Mrd. €

suuruinen ala.

Verkkokaupan merkitys yrityksen liikkevaihdosta vuonna 2021 paattyneella
tilikaudella on n.10 % luokkaa koko yrityksen liikevaihdosta. Verkkokaupan
ymparilla tydskentelee nelja henkilda. Tarkemmin sanoen he toimivat
asiakaspalvelussa, lahettamdssa, kehittdmisessa ja markkinoinnissa, jossa yksi

henkil® tekee useampia eri tehtavia.
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3 Kuluttajien muutos maailmalla

E-Commerce Europen laatima tutkimus kertoo, etta Euroopassa vuonna 2021
71 % internetin kayttajista kayttaa verkkokauppoja ostostensa hankintaan.
Edeltdvana vuonna luku oli 66 % internetin kayttajista (kuva 3).
Verkkokauppojen kayton kasvu aikaisimpina vuosina on ollut 2-4%-yksikon

tasolla.

E-SHOPPERS, EUROPE

71% 73%

64% o6%
60%

2017 2018 2019 2020 2021 (F)

SOURCE: EUROSTAT; NATIONAL E-COMMERCE ASSOCIATIONS; PARTNERS;
STATISTA; UNITED NATIONS

Kuva 3. E-shoppers, Europe. (E-Commerce Europe, 2021)
Kuten kuvasta 4 havaitaan, otti verkkokauppojen kayttdo EU-maissa vuonna
2020 suuren harppauksen aikaisempiin vuosiin nahden. Aikaisempien vuosien

1-2 % kasvu oli kyseisena vuonna perati 5 %. Internetin kaytdn kasvun

pysyessa samoissa lukemissa kuin aikaisempina vuosina.
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INTERNET USERS IN EU-27 COUNTRIES E-SHOPPERS IN EU-27 COUNTRIES
Percentage of the population accessing the internet Percentage of internet users that bought goods
or services online
TETt 91% = 75%
25% 87%
83% 68%
65% 66%
2017 2018 2019 2020 2021 (F) 2017 2018 2019 2020 2021 (F)

SOURCE: EURQSTAT SOURCES: EUROSTAT; NATIONAL E-COMMERCE ASSOCIATIONS; STATISTA

Kuva 4. Internet and E-shoppers in EU (E-Commerce Europe, 2021)

On myds mahdollista, etta verkkokauppojen kaytté Euroopassa kasvaa
lahivuosina yhta nopeasti, kuin viime aikoina. Silla yha useampi palvelu siirtyy
verkkoon ja myos asiakkaatkin.

Kyselyyn johon vastasi 7 046 eri ikaista henkiloa 14 eri maasta, ympari
maailmaa, joista 9 on EU-maata, mukaan lukien Ruotsi. Kyselysssa selviaa,
ettd 55 % kuluttajista kayttda verkkokauppoja ostoksiinsa enemman, kuin ennen
pandemiaa. Ja 46 % vastaajista ovat riippuvaisempia verkko-ostoksista kuin
pandemiaa edeltavana aikana. Kuluttajien odotukset verkkokauppoja kohtaan
ovat korkeammat kuin koskaan, silla seitseman vastaajaa kymmenesta vaihtaa
luultavimmin kauppaa, mikali ei [6yda etsimaansa tuotetta nopeasti kaupasta.
Kaksi kolmasosaa vastaajista (62 %) hylkaa ostoskorin, mikali kaupassa ei ole
tarjolla ilmaista lahetysta tai palautusta. Kuluttajista on myos tullut
hintatietoisempia, silla 52 % vastaajista kertoo etsivansa alennuksia ja

tarjouksia, enemman kuin ennen (Magento 2020).

Tietoturvan merkitys on myds kasvanut, silla 55 % vastaajista pitaa tarkeana
sita, etta sivusto on turvallinen, jolloin maksutiedot pysyvat turvassa. Tilauksen
helppoudellakin on merkityksensa, silla 38 % pitaa tarkeana nopeaa ja
vaivatonta maksuprosessia, ja hylkaa korin mikali tama on hidasta ja
vaivalloista (Magento 2020).
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Kuluttajat vaativat myos hyvalaatuisia tuotekuvia, silla 57 % vastaajista on sita
mieltd, etta silla on merkitystd. Samalla 52 % vastaajista pitda tarkeana sita,
etta lisatietoja tuotteista ja palveluista on helposti saatavilla (kuva 5.) Sivuston
navigoinnin helppoa ja nopeaa kayttoa suosii 43 % vastaajista. Valittomasti
oikean henkildn kanssa keskustelua pitaa tarkeana 32 % vastaajista, joten chat-
palvelun merkitys tuo heille lisdarvoa. Vastaajista myds 35 % haluaisi nahda

tuotteita ja tarjouksia, jotka ovat heille relevantteja (Magento 2020).

Valued in retailer's content

66%
63% 62%
57%
52% 51%
22%
18% 16%
Pricing iseasy  Disc Product The product  Finding further  The pages are Textonthe  Offerpop-ups  Offer pop-ups
to find and descriptions  images are high  information on  laid out clearly  page is keptto which are which are timely
understand are clear and quality products and aminimum discreet
tell me the services can be

information done easily
I need

Kuva 5. Valued in retailer's content (Magento, 2020).

Kauppiaalle kannattavimmat asiakkaat ovat palaavat asiakkaat, ja 49 %
vastaajista oli sitéa mielta, etta luultavammin ostavat tuotteen mikali suositukset
sivustolla perustuvat heidan ostohistoriaansa. Kestavan kehityksen tarkeys on
myds kasvanut pandemian aikana sillda 69 % vastaajista pitavat tarkeana sita,
etta kauppiaalla on ymparistotiedot hallussa, ja 49 % olisi halukas maksamaan
jopa enemman ymparistoystavalliseltd kauppiaalta. Tuotetiedot ovat myos
tarkeita, silla jopa 51 % pitaa tarkeana sita, etta tuotteen alkupera on ilmoitettu.
48 % vastaajista pitaa tarkeana sita, ettd pakkauksissa on minimoitu muovin ja

polystyreenin kayttéa (Magento 2020).
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13

4 Nykyisen verkkokaupan ongelmien kartoitus

Tyo aloitettiin kartoittamalla ongelmat verkkokapan nakyvassa puolessa, eli
asiakasnakymassa. Samalla tarkasteltiin sen kaytettavyytta asiakkaan kannalta.
Lisaksi perehdyttiin kaytettavyyteen tydntekijan nakékannalta niin

toiminnallisesti kuin myynnillisesti.

4.1 Ongelmat asiakasnakymassa

Asiakasnakymassa olevat ongelmat vaikuttavat huomattavasti siihen, miten
asiakas etenee sivustolla. Lisaksi ne vaikuttavat ostopaatokseen, silla tuotteet
ja niiden sopivuudet eri koneisiin ovat jonkin verran hankalia maallikon tietaa tai
ymmartaa ja tdhan pitasi saada helpotusta verkkokaupan kaytdssa. Tahan

tarvitaan paremmat haut ja suodatusominaisuudet.

Ominaisuus- ja kategoria-suodatuksella haetaan helposti eri merkin, kuten eri
kiuasvalmistajan osia siten, etta ensin valitaan kategoria kiukaat - > tuotemerkki
-> malli -> ja mahdollisesti teho, jotta saa oikean tehoiset vastukset ja muut

osat, jotka ovat kyseiseen malliin sopivat.

Nykyisessa ostopolussa on ongelmana se, etta siina on liikaa vaiheita, esim.
silloin kun tilataan Paytrailin kautta. Tassa kaydaan kaksi kertaa sama sivu lapi,
jossa valikoidaan toimitustapa, joiden valissa kirjoitetaan omat yhteystiedot, ja
vasta sitten paasee Paytrailin maksusivuille viimeistelemaan ostoksen. Tama ei

ole Paytrailin aiheuttama ongelma, vaan verkkokauppa-alustan.

4.2 Ongelmat kaytettavyydessa

Yrityksen kaytdssa nykyisin oleva alusta (OsCommerce) on kaytettavyydellaan
hivenen hankala ja vanhanaikainen. Tuotekatalogin hallinta on alustalla
kankeaa. Liitettdvyys Googleen esim. snippetit ei onnistu ja paljon muita

lisdominaisuuksia, jotka ovat nykyaikaisissa verkkokaupoissa, ei onnistu tassa

Turun AMK:n opinnaytetyd | Jukka-Pekka Leppiaho
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alustassa. Nykyinen alusta on my6s yhden kehittajan varassa, jolloin sivuston

kehittdminen pitkittyy huomattavasti siita mita on toivottu.
Tuotehintojen yllapito

Tuotehintojen yllapito on hyvin tydlasta, kun tuotteita on Iahemmas 2000 kpl.
Naitd muuttaessa saa tehtya massamuutoksen esim. 5 % noston, mutta se
tarvitsee tehda jokaiselle asiakasryhmalle erikseen vanhanaikaisella liittymalla,
jolla virheen mahdollisuus on suuri. Ongelmana on my0s se, etta vain
myyntihintoja voi nostaa, jolloin katelaskennan raporteissa kaikki nayttaa
paranevan vuosi vuodelta, kun ostohinnat pysyvat samoina, mutta myyntihinnat
nousevat. Tama aiheuttaa vaaristymaa verkkokaupan tulosraporteissa, jonka

seurauksesta alustan luomiin raportteihin ei voi luottaa.
Tuotteiden hallinta

Tuotteiden hallinta on jokseenkin kankeaa nykyisessa alustassa, silla
yksittaisen tuotteen etsiminen tapahtuu kylla nopeasti vain tuotetta hakemalla.
Huomattavasti vaikeampaa on etsia kategoria johon tuote kuuluu. Kun tuote
lisataan, taytyy ensin etsia kansiojarjestelmasta tai puutyylisesta
alasvetolaatikosta oikea kategoria. Tallaisia alasvetovalikkoja on tassa
verkkokaupassa yli sata kappaletta. Asiaa voisi helpottaa, mikali tuotetta

luotaessa itse tuotteessa voidaan maaritella, mihin kategoriaan se kuuluu.
Ristiinmyynti

Tama tarkoittaa sita, etta kun asiakas katso jotakin tuotetta, tarjoaa sivusto
ostajalle automaattisesti jotain vastaavaa. Esimerkiksi kun katsot alkuperaista

vastusta, sinulle tarjotaan edullisempaa vastaavaa vastusta.

Tuotteiden ristinmyynti on hyvin hankalaa, kun tuotteita on enemman kuin 250
kappaletta. Ensin taytyy etsia riveilta tuote johon halutaan lisata ristiin myytava
tuote. Sen jalkeen tarvitsee etsia samankaltaisesti toinen tuote, ja merkata rasti
tahan tuotteeseen. Ja tehda sama uudestaan toiselle tuotteelle, ettd molemmat
tuotteet tulevat toistensa sivuille nakyville. Tahan voi menna jo 3-5 minuuttia

aikaa, jonka seurauksesta kovinkaan monella tuotteella ei ole ristinmyyntia.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Jukka-Pekka Leppiaho
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Asiakassahkopostit

Nykyisessa alustassa tilaukseen liittyvia sahkdposteja ei pysty muokkaamaan
tai muotoilemaan ollenkaan. Kaikki viestit ovat tekstipohjaisia ja sisaltoon ei
kykene vaikuttamaan. Taman seurauksesta ei ole mahdollista saada
esimerkiksi persoonallista kiitosviestia aikaiseksi tai kayttaa esimerkiksi tilaajan

etunimea tilauksesta kiitettaessa.

Viesteja ei pystyta myoskaan automatisoimaan, etta viikon paasta lahtisi
automaattisesti ‘'muistithan arvostella tuotteen?’ ja talla tavoin pyrkia

aktivoimaan asiakasta tekemaéan tuotearvostelua.
limaiset toimitukset

Yhdelle tuotteelle ei pysty valitsemaan, etta silla olisi ilmainen toimitus. Tahan
on tehtava alennuskuponki, joka taytyy tayttaa kuponkikenttdan. Tama
tarkoittaa myos sita, etta sita ei voi rajata maakohtaisesti, vaan kuponki on
kaytettavissa jokaisessa kohdemaassa.

Ongelma tassa piilee siina, etta jokin iso tuote joka painaa lahemmas 200 kg ja
tuotteen hinta sisaltaa toimituksen kotimaassa. Kun ulkomailta vaikka Ruotsista
asiakas tilaa saman tuotteen, saa asiakas ostettua sen samaan hintaan.

Vaikkakin kuljetuskustannukset ovat useita satoja euroja kallimmat.
Sivujen muokkaus

Sivujen muotoilu ja responsiivisten kuvien lisdaminen ei onnistu ilman html-
koodikielen taitamista. llman tata saa lisattya vain ainoastaan tekstia

vaillinaisella muotoilutavalla. Ja kuvista ei tule responsiivisia.

Sivujen lisdaminen ei onnistu ilman ulkopuolista apua. Esimerkiksi kun halutaan
lisata sivu sivuston palveluihin, tarvitsee kutsua apua, silla valikoiden sisaltdon
ei voida itse vaikuttaa. Sivuja pystyy kylla tekemaan, mutta niihin pystyy vain

linkkaamaan tekstin joukossa, jotta saadaan kulku naille sivuille.

2021 EU-Arvonlisdveromuutos
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Heindkuussa 2021 astui voimaan EU-arvonlisaverouudistus, jonka
seurauksesta EU:n sisaisessa kuluttajakaupassa kuluttaja maksaa kohdemaan
arvonlisaveron. Yritys maksaa arvonlisaveron myos kohdemaahan. Taman
seurauksesta verkkokaupassa pitaa olla hinnassa nakyvilla kohdemaan

arvonlisavero.

4.3 Hakukoneoptimointiongelmat

Ongelmat hakukoneoptimoinnissa ovat niita, jotka estavat sivujen tai tuotteiden
orgaanisen nakyvyyden kehittamisen. Vanha alusta ei esimerkiksi tuota
Googlelle rikastettua yhteenveto-tietuetta (snippetteja), joita voisi kayttaa
esimerkiksi tuotteiden lyhennetty kuvaus, hinta, saatavuustiedot ja arvioinnit.
Nama tiedot toimivat hakutuloksissa houkuttimina tulemaan sivuille tutkimaan

tuotetta.
URL-ongelmat

URL on verkkosivuston sijainti verkossa, aivan kuin rakennuksella on uniikki
osoite kaupungissa, jonka avulla se I0ydetaan. URL-lyhenne tulee sanoista
Uniform Resource Locator, ja verkkosivuston URL-osoite koostuu
verkkotunnuksen nimesta, luokasta (”.fi) ja polusta (/alasivu), kuten
"www.verkkotunnus.fi/alasivu” (Google Ads ohjeet). Hakukoneessa parhaimmat
tulokset saavat sellaiset sivut, joissa sivuston luomat URL-rakenteet ovat
yksinkertaiset selkeat. Verkkokaupassa tama voisi tarkoittaa sita, etta sijainti
orgaanisessa hakutuloksessa paranee, mikali sivuston URL-polku olisi tallainen

"www.verkkokauppa.fituotegatekoria/tuote”.

Nykyisen sivuston ongelmana on, etta tuotekategorioita ei tule mihinkaan ja

osoite nayttaa talta:

e https://www.domain.fi/plynimurit-c-13_95.html
e https://www.domain.fi/suulakkeet-c-13_95 538.html
e https://www.domain.fi/electrolux-plynimurin-hiljainen-lattiasuulake-

harmaa-p-541.html
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Ongelma on myds sivustoa hakukoneoptimoidessa, kun yhdelle tuotteelle tulee

monta sivua kuten:

e https://www.domain.fi/menalux-suulake-p-2850.html?language=fi

e https://www.domain.fi/menalux-suulake-p-2850.html

Ja samat myds ruotsiksi ja englanniksi. Tama saattaa vaikuttaa Googlen
indeksointiin tai hakukoneissa nakymiseen. Silla Google karsii sisalldllisia

duplikaatteja pois hakutuloksissa.
Toiminnalliset ongelmat kasvun hidasteena

Toiminnalliset ongelmat ovat niita, joita on toiminnassa verkkokaupan ymparilla.
Kuten esimerkiksi tilausten kasittely, varastointi, paketointi ja pakettien
lahettaminen. Kaikki tdma toimii myods kasvun hidasteena, silla fyysisen ja
henkisen tydon maara kasvaa jatkuvasti. Sen seurauksesta vanhoilla tavoilla
toimiminen edellyttda uusien tydntekijoiden palkkaamista esim.
asiakaspalveluun, varastonhallintaan, myymalaan, verkkokaupan kehittamiseen
ja markkinointiin. Taman seurauksesta toiminnan katerakenne karsii, silla
myynnin pitaisi kasvaa huomattavasti, ennen kuin olisi kannattavaa palkata
lisda henkilostdéa. Samalla kuitenkin tdmanhetkisten henkildiden tyén maara ja
laajuus, hankaloittavat keskittamista tyoaikaa tarkeisiin asioihin. Jotka ovat
kasvun edellytyksena.

Tilausten vastaanotto

Nykyinen alusta ei laheta asiakkaalle muuta kuin tilausvahvistuksen. Siita
syysta on kaytossa kolmella eri kielella (suomi, ruotsi, englanti) tehty kiitos-
viesti. Tallainen kiitos-viesti lahetetaan adminpaneelin kautta kopioimalla se
Word-tiedostosta alustan tekstikenttaan. Nama viestit ovat tehty niin, etta
tervehdyksessa on paikka asiakkaan etunimelle esim. 'Tervehdys Mika!’, jonka
vuoksi aina tarvitsee kasin kirjoittaa etunimi. Tama aiheuttaa hivenen lisatyota.
Kaytanndssa aamulla voi olla kasiteltavissa 40 tilausta. Kasitydona toteutettavan

tydn tekemisen lisdantyessa yhden tilauksen vastaanottoon menee keskimaarin
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1,5-2 lisdminuuttia siihen, etta tilaus on tulostettuna pdydalla. Nain noin 40

tilauksen kasittelyyn kuluukin lahes 60-80 minuuttia lisatydaikaa.
Tuotehintojen yhtenevaisyys

Yrityksessa ERP:ta ja verkkokauppa-alustaa ei ole integroitu keskenaan, ja
tama tuottaa hankaluuksia myos tuotehintojen yhtenevaisyydessa. Kun
yksittaisessa tuotteessa hinta muuttuu, se saatetaan huomataan vasta tilauksen
tai laskunkasittelyn yhteydessa. Talla hetkella hinta pitaa muuttaa kahdessa eri
jarjestelmassa: ERP:ssa ja verkkokaupassa. Tama tarkoittaa sita, etta aina kun

lahetyksia otetaan vastaan, tehdaan kaksinkertaisesti ty6ta yhden asian eteen.
Varastonhallinta

Varastonhallinta on vaikeaa, koska varastoa kayttaa monta eri henkil6a. On
myo0s liikkuvia varastoja kuten autoja. Talla hetkella jarjestelman varastotietoihin
ei voi luottaa, silla kun tuote myydaan verkkokaupan kautta, varastosaldo ei
muutu. Taman seurauksesta varaston seuranta ei ole kaytossa, koska
jarjestelman seurantaan ei voi luottaa. Ja jokaista kysyttya tuotetta kohden

tarvitsee kayda hyllyilta katsomassa, ellei 100 % varmaa tietoa ole asiasta.

Se, etta kaikkia tuotteita ei ole merkattu omalla viivakoodilla ja
varaosanumerolla, on myds ongelma. liman oikeaa tietoa siita, mista tuotteesta
on kyse, merkataan huoltotoiden tuoteriveille vaaria tuotteita. Tasta
seurauksena on, etta vaaria tuotteita vahenee varastosta. Joten jos varaston

seurantaa kaytettaisiin, antaisi se virheellista tietoa.

Murheena on myds se, ettda mikali verkkokaupassa olisi varaston hallinta
kaytdssa, niita tuotteita joita ei ole varastossa, ei kykenisi myymaan
verkkokaupassa. Koska taman hetkisen alustan kanssa ne poistuisivat
nakyvista siksi ajaksi kun varastosaldo on 0 (nolla). Edella mainittujen asioiden

seurauksena varaston hallintaan kuluu paljon tydtunteja usealta henkildlta.

Yritysasiakkaiden tilaukset
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Talla hetkella yritysasiakkaiksi segmentoidut asiakkaat eivat pysty tekemaan
tilauksia loppuun verkkokaupassa. Samalla myos yksityisille suunnitellut
alennuskoodit toimituksista yms. tulevat yritysasiakkaiden kayttoon. Nain ei
kuitenkaan pitaisi olla. Naita ei saada eroteltua toisistaan, jonka seurauksena
yritysasiakkaat eivat pysty valitsemaan toimitus- ja maksutapoja. Sen
seurauksena he joutuvat joka kerta ottamaan yhteytta kun ovat tilaamassa.
Mahdollisesti sen seurauksena kaikki potentiaaliset asiakkaat eivat vie tilausta

loppuun.

Taman jalkeen tilaus tarvitsee luoda yrityksen ERP-jarjestelmaan, joka
aiheuttaa huomattavasti lisaa tyota. Silla se pitad myos laskuttaa erikseen.

Joten verkkokauppa ei talta osin toimi verkkokauppana.
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5 Tarpeelliset muutokset ja kehitysideat

Kaikkien naiden ongelmien jalkeen olen tullut siihen lopputulokseen, etta
ratkaisu lahtee verkkokauppa-alustan vaihdosta. Myds pitkaaikaisen
kumppanuuden aloittamisesta sellaisen toimijan kanssa, joka pystyy tekemaan

kehitystyotd nopeammalla aikajanteella.

Samalla myds tarvitsee tehda integraatiot verkkokaupan ja ERP-jarjestelman
valilla, jotta saadaan varaston hallinta kayttoon ja tuotteiden saatavuustiedot
verkkokauppaan. Talld saadaan myos tuotteiden hintatiedot pidettya
ajantasaisena, silla kun tuotteen hinta muuttuu ja muokataan ERP-
jarjestelmaan sen myynti- ja ostohintatiedot muuttuvat myds verkkokaupassa.
Nain saadaan korjattua myos raportoinnin ongelma. Integraatio tuo myos
yrityksen toimintoihin helpotusta siina mielessa, etta liikkuvat huoltomiehet

saavat ajantasaista tietoa eri varaosien saatavuudesta kentalla.

Tama tarkoittaa sita, etta varastossa tarvitsee tehda muutoksia siten, etta
jokaiselle tuotteelle tarvitsee saada luettavat viivakoodit. Nain jokaisen
huoltomiehen on helppo lisata oikea tuote huoltotyohon. Useilla valmistajilla on
jo viivakoodi kaytettavissa tuotteissaan, kun taas jotkin tuotteet tulevat ilman
minkaannakoista merkintaa mika tuote on kyseessa. Tama tosin helpottaa
tyota, silla kaikkiin tuotteisiin ei tarvitse tulostaa omaa viivakoodillista
hintalappua. Vain niihin tuotteisiin, jossa ei ole merkintaa tulostetaan tuotetarra

kun tuote tulee varastoon.

5.1 Verkkokauppa-alustassa huomioonotettavat asiat

Tulevassa alustassa on suositeltavaa ottaa huomioon se, onko siihen
saatavissa paivityksia tulevaisuudessa. Ja lisaksi myos mahdollisia lisdosia.
Alustan kayttdmaara maailmalla kertoo sen, etta kuinka paljon on myos
kehittajia alustalle. Tietenkaan ei voida ennustaa, tuleeko alustan teknologia
tiensa paahan 5 vai 10 vuoden paasta. Silla on vaikea hahmottaa tanaan, mita

voisi olla niin pitkalla tulevaisuudessa.
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Kaytettavyydessa on otettava huomioon se, etta yhden tuotteen ymparille ei

tarvitsisi nahda paljoa vaivaa. Joten huomioon on otettava seuraavat seikat:

Tuotteen lisdamisen kauppaan tulisi olla mahdollisimman yksinkertaista. Tama
tarkoittaa esimerkiksi sita, etta tuotetta luotaessa olisi mahdollista valikoida

mihin kategoriaan tai osastoon tuote kuuluu.

Verkkokaupan tulisi olla helposti muokattavissa siten, etta sivuja on vaivatonta
lisata paavalikkoon. Ja sivuille lisattavat kuvat pitaisi saada responsiivisiksi
ilman html-koodaus taitoja. Tall6in sivujen ja kuvien lisdaminen sivustolle vie

huomattavasti vahemman aikaa.

Asiakasviesteihin pitaisi myos paasta kasiksi, jotta voisi esimerkiksi
kausiluontoisesti muuttaa viestin asua. Ja tehda niistd houkuttelevampia
tuotearvioinnin tekemiseen. Olisi viela hyva, mikali automaattisesti voisi lahettaa
tilausvahvistuksen ja 1-2 viikon paasta toisen viestin, jossa pyydetaan

arvioimaan tuotetta.
Integraation tuomat jatkokehitysmahdollisuudet

Maailma muuttuu verkkokaupan ja sen toimintojen ymparilla, se tarkoittaa sita,
etta verkkokauppojen pitda muuttua myoés. Silla verkkokauppa ei ainoastaan ole
enaa yhden kanavan myyntipaikka, vaan siita on tullut monikanavainen.
Tulevaisuuden kehityksessa on otettava huomioon, etta tuotteita on mahdollista

myyda myos muissakin verkkopalveluissa kuten Amazonissa.

Tulevan verkkokauppa-alustan olisi myos hyva olla sellainen, jota on
mahdollista muokata ja lisata erilaisia toimintoja. Nain verkkokauppa pysyisi
palveluiltaan ajantasaisena niin markkinoinnin kuin asiakasnakyman
kaytettavyyden kannalta. Talloin myos vaaditaan jatkuvaa osaamisen kehitysta
omassa yrityksessa ja yhteistyokumppanilta, jonka kanssa verkkokauppa
toteutetaan. Ennen kaikkea tarkeinta on varaston seuranta ja varaston
integraatio ERP:n ja verkkokauppa-alustan valilla, mutta yrityksen nykyisella

toiminnalla se ei ole mahdollista.
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5.2 Koko yrityksen toiminnassa tehtavat muutokset

Koska yrityksessa ei ole varastonseurantaa kaytossa, tarvitsee sen
seurauksesta tehda muutoksia jokaisen tydntekijan arkipaivaiseen toimintaan.

Nain saataisiin luotettavaa tietoa ERP-jarjestelman varastosta.

Ensimmaiseksi on perehdyttava siihen, miten varaston hallinta toimii
jarjestelmassa. Sen jalkeen lahdetaan suunnittelemaan, miten sita voitaisiin

yrityksen toiminnassa ottaa kayttoon optimaalisimmalla tavalla.
Varastonhallinnan toiminta

Yksittaisen tuotteen tie jarjestelmaan alkaa joko ostotilauksen luomisesta tai
esimerkiksi tilaamisen yhteydessa tai vastaanottaessa lahetysta. Nain tuotteet

tulevat jarjestelman nakdkulmasta paavarastoon.
Tuotesaldo vahenee seuraavissa tilanteissa:

1. Kun tuote myydaan kassalla

2. Kun huoltotyé laskutetaan

Yksittaisella tuotteella on kuitenkin useita erilaisia tiloja, joita voidaan seurata,

kuten kuvassa 6. selviaa.

Varasto Saldo Inventoitu Vastaanotettu Hyllypaikka T|Iatut_ T!'ﬁ'“’t c !(_"-:'at"'t. Jlatut Saapuvat
Yy kirj kirj ostot
Paavarasto \ 4,00/ [20.11.201 [22.07.202 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Kuva 6. kuvakaappaus ERP-jarjestelman tuotteen varastovalilehdesta

Kuvassa nakee tilat, joita tuotteelle on mahdollista saada.

Saldo: Nayttaa kyseisen tuotteen maaran varastossa. Kun varastoja on

enemman, se nayttda missa varastossa tuotteita on.
Inventoitu: Kertoo koska tuote on luotu varastoon.

Vastaanotettu: Koska tuotetta on viimeksi tullut varastoon.
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Hyllypaikka: Sijainnin varastossa, joka olisi myds syyta ottaa kayttoon varaston

kaytettavyyden kannalta. Tama vaatii myds hyllyjen merkinnan.

Tilatut myynnit: Nayttaa myyntitilaukselle varattujen tuotteiden maaran. Tama ei

vahenna varastosaldoja, ennen kuin on laskutettu.

Tilatut kirjauksissa: Kertoo tuotteiden varaukset huoltotdissa, ei vahenna

varastosaldoja ennen kuin tyo on laskutettu.

Tilatut ostot: Nayttaa tuotteiden maaran avoimissa, ei lahetetyissa
ostotilauksissa.

Saapuvat: Nayttaa tilattujen tuotteiden maaran. liman oletusta tai tietoa koska

ne saapuvat.
Varastojen lisdaminen jarjestelmaan

Jokaiselle huoltomiehelle on myos luotava omat varastot jarjestelmaan, johon
he voivat siirtda tuotteita paavarastosta. Taman seurauksesta pitaa myos
jokaiselle huoltomiehelle muuttaa heidan oletusvarastonsa olevan heidan
omalla nimellaan oleva varasto. Jolloin heidan huoltotdiden laskutuksen

yhteydessa, tuote vahenee heidan varastostaan.
Samalla olisi suotavaa, luoda lisaksi myos seuraavanlaiset varastot.

Asiakas noutaa hylly: Tanne siirretaan tuotteet, jotka ovat varattuja asiakkaille.
Kuten heille tilatut tuotteet.

Téihin varatut: Johon siirretaan tuotteet, jotka ovat varattuja jotain huoltotyota

varten.

Talloin saadaan tehtya jarjestelmassa erilaisia asiakaskohtaisia varauksia

tuotteille, jolloin niiden saldot vahenevat verkkokaupan nakymassa.
Ostotilausten toiminta jarjestelmassa

Jokaiselle kayttajalle annetaan oikeudet lisata ostotilauksia ja mahdollisuus

muokata niita. Talla saadaan myds tehostettua varaston hallintaa, etta henkild
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joka nakee sen, etta tuotteita alkaa vahenemaan varastossa, lisaa niita

tarvittavan maaran ostotilaukselle.

Tassa kohtaa on myds mahdollista valita varasto mihin tuote on tulossa. Joten

on kolme eri vaihtoehtoa, miten taman voisi tehda.

1. Tuote tilataan paavarastoon.

2. Kun huoltohenkil6 tekee lisayksen ostotilaukselle, laittaa han tulevaksi
varastoksi omalla nimella olevan varaston, jolloin tuote tulee suoraan
hanelle.

3. Kun tuote on tilattu jotain ty6ta varten, voidaan valita varastoksi 'toihin

varatut’.

Kaikkia tilauksia ei voida tehda jarjestelmassa luotujen ostotilausten kanssa.
Silla useat valmistajat ja maahantuojat kayttavat verkkokauppapohjaisia
tilausjarjestelmia. Niistd voidaan saada ladattua .csv-tiedostona tilaukset, jonka
jalkeen ne ladataan jarjestelmaan. Tama voisi helpottaa tydtaakkaa siina
mielessa, etta kaikkia tuotteita tilausten rivilta ei tarvitsisi kirjata kasin. Toisaalta
ei ole viela tietoa, miten tama tuonti toimii, silla jarjestelman kayttdohjeissa on

hyvin puutteelliset tiedot aiheesta.
Varastoon tulevien tuotteiden kasittely

Kun ostotilauksissa on jo valmiiksi maaritelty mihin varastoon tuote on tulossa.

Ei tarvitse tehda muuta kuin valita ostotilaus vastaanotetuksi.

Mikali joissain riveissa on yhta tuotetta tilattu useampia kappaleita, ja tilauksen
viitteena on esim. 'tydnumero + hylly’. Tarvitsee rivit erotella tdihin varattuihin
varaosiin ja paavarastoon tulevat tuotteet eri riveille. Nain varastojen saldot

pysyvat oikeina.
Tuotteiden siirrot varastojen valilla

Varastojen siirrot tapahtuu kahdella tavalla. Katevasti jarjestelman
mobiilisovelluksella viivakoodeja lukemalla, tai selaimen kautta kasin

muuttamalla. Kun huoltohenkild ottaa tuotteen tdihin varattujen hyllylta, tekee
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han varaston siirron omaan varastoon, eli autoonsa. Kun asiakas tilaa
puhelimitse jonkin osan, jonka han tulee maksamaan ja noutamaan parin
paivan sisalla, siirretdan tuote paavarastosta 'asiakas noutaa’ hyllylle
odottamaan tuotteen ostoa.

5.3 Verkkokaupan suositeltavat kehitysideat kannattavaan kasvuun

Kun mietitdan verkkokauppaa tulevan kasvun kannalta, on huomattavasti
kannattavampaa investoida teknologiseen kehitykseen, johon panostaessa tyon
kuormittavuus pienenee automatisoinnin myoéta. Samalla mahdollisten uusien
erilaisten markkinapaikkojen ottaminen kayttoon erilaisten integrointien myota
helpottuu. TallGin ei tarvita niin paljon henkilotydovoimaa, jonka palkkaaminen

sy0 kannattavuutta aina laajentumisen myota.

5.4 Monikanavaisuuden merkitys verkkoliiketoiminnassa

Kirjassaan Verkkokaupan rautaisannos Hallavuo (2013, 33) toteaa otsikolla
"Verkkokauppa on kuollut, elako6n monikanavainen kauppa”. Vaikka
opinnaytetyon tekohetkella on kulunut jo 8 vuotta kirjan julkaisusta, on tuo
lausahdus vielakin ajankohtainen, kun ottaa huomioon teknologisen kehityksen

viimeisen kahdeksan vuoden aikana.

Nykypaivana monikanavaisuuden arvo ja merkitys on korkeammalla kuin
koskaan ennen, ja kilpailu eri kanavilla on myds kovempaa, kun useammat

yritykset ovat alkaneet myymaan verkossa.

Monikanavaisuudella ei tarkoiteta pelkastaan sita, missa tuotteita myydaan tai
ostetaan, vaan myos sita mista voi hakea tietoja tuotteista tai palveluista (kuva
7.).
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Kuva 7. Havainnekuva monikanavaisuudesta.

Monikanavaisuus tarkoittaa myos sita, etta missa kanavassa hallitaan
tuotetietoja, jotta tuotetiedot kaikissa kanavissa olisi mahdollisimman

yhtenaiset.
Tuotetietojen hallinta monikanavaisessa verkkokaupassa

Kun suunnitellaan verkkokaupan perustamista, kannattaa jo aivan alkuvaiheissa
miettia miten tuotetietoja hallitaan, mikali tuotteita tulee useita satoja tai
enemman. Kun tuotteita myydaan seka kivijalassa etta verkossa, tuplaantuu
tuotteiden kasittelyyn kaytetty aika, jos molemmissa paikoissa on oma
tuotehallinta. Kun saatavuus, ostohinta ja myyntihinta muuttuvat, tarvitsee nama
tiedot kasitella kasin molemmissa jarjestelmissa. Kahden eri jarjestelman valilla
on lahes mahdoton pitaa varaston inventaariota hallinnassa, elleivat nama
jarjestelmat keskustele keskenaan. Tata varten voidaan kayttaa keskitettya
tuotetiedonhallintaa (product information management, PIM), tai integraatiota

kahden jarjestelman valilla.

PIM-jarjestelmassa saadaan kasiteltyd monipuolista dataa tuotteista, jossa

tuotetietoja saadaan yhdesta paikasta jaettua moneen kanavaan kuten
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verkkokauppaan, markkinapaikoille, sosiaalisen median kanaviin, tai jopa
printtikatalogeihin. Tama tietenkin saattaa aloittelevalle verkkokauppiaalle
tuntua kalliilta ratkaisulta, kun lahdetaan kokeilemaan markkinoita verkossa.
Kolikon kaantopuolena on kuitenkin se, etta tulevaisuudessa laajentuminen eri

kanaviin on huomattavasti helpompaa ja vaivattomampaa.

Integraatiolla saadaan edullisemmalla tavalla yhdistettya esimerkiksi
verkkokauppa ja toiminnanohjausjarjestelma. Integraatio mahdollistaa sen, etta
tuotteita saadaan yllapidettya toisessa ja varastosaldot keskustelevat
keskenaan verkkokaupan ja kivijalan varaston valilla. Samalla saadaan myos
tuotehallintajarjestelmasta tuotua tietoa tuotteista esimerkiksi tulostettaviin
katalogeihin ja eri markkinapaikkoihin verkossa. Joissakin tapauksissa tama voi
vaatia myos kolmannen osapuolen jarjestelman naiden kahden valille, joka

toimii niin sanotusti tulkkina naiden kahden jarjestelman valilla. (kuva 8.)

© A B a

ERP Tuotetiedot Tuotekuvat Tuotevideot CRM

SO L

| \

& o E%] ! t
Verkkokauppa Tuotekatalogit Monikanavamyynti
verkossa

(L

Kuva 8 PIM-jarjestelman toiminta
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Kolmannen osapuolen integraatiolla voisi tulevaisuudessa olla hallitumpaa
integroida erilaisia palveluita tai rajapintoja verkkokauppaan. Tama toisi
tulevaisuudessa mahdollisuuden kehittda verkkokauppaa helposti uusilla
palveluilla ja toiminnoilla (kuva 9.)

P

Kolmannen osapuolen rajapinta

|
==

Verkkokauppa

Kuva 9. Kolmannen osapuolen rajapintatyokalulla yhdistaminen

Toimittajien tuoteintegraatiot

Nykyaan kasvavassa maarin voidaan kayttaa eri toimittajilta palveluita, jossa
heidan tuotteensa nakyvat verkkokaupassa. Mahdollista on my6s saada
toimitukset lahtemaan tukkureilta suoraan asiakkaalle. Tasta verkkokaupan
muodosta kaytetaan nimitysta Drop shipping. Talléin kauppias saa
verkkokauppaan laajan valikoiman tuotteita, huomattavasti pienemmalla

varastoriskilla, koska omaa varastoa ei tarvitse yllapitaa.

Pienena huomautuksena tassa, ettd naiden verkkokauppojen maara on

kasvanut huomattavasti, joissa on samat tuotteet samoilla tuoteteksteilla, ja

Turun AMK:n opinnaytetyd | Jukka-Pekka Leppiaho

28



29

jopa samoilla hinnoilla. Taman seurauksesta Googlen hakukonealgoritmit
pitavat kaikkia tuotesivuja toistensa kopioina, jolloin se vaikuttaa sivuston

nakyvyyteen hakukonetuloksissa.

On my6s mahdollista saada erilaisilta tukkureilta tuoteintegraatiot
verkkokauppaan tai tuotteidenhallinta jarjestelmaan (PIM), jolloin on helpompi
my0s pitaa ylla tuotehintoja, silla kun tukkurit tekevat muutoksen tuotehintoihin,
tulee se automaattisesti myds nakyviin verkkokaupassa. Talléin saastytaan

ikavilta yllatyksilta, kun hinnoittelu saadaan automatisoitua.
Asiakkuuksien hallinta (CRM)

Customer Relationship Management (CRM) tuo helposti yhteen kivijalan ja
verkkokaupan, kuten myos samalla tukee markkinoinnin kohdentamista.
Kirjassaan Yrityksen asiakasmarkkinointi Bergstrom ja Leppanen (2021, 354)
mainitsevat, etta "kaytanndssa lyhenne CRM tarkoittaa eri henkilbille eri asioita:
johtamistapaa, asiakkuuksien hallintaa, asiakastietokantaa tai pelkkaa
tietokoneohjelmistoa”. Tassa opinnaytetydssa kasitellaan CRM-lyhennetta

enemmankin tietokantana.

Otetaan esimerkkina tapaus, etta asiakas olisi tilannut verkkokaupasta
kissanruokaa ja tasta jaa jalki CRM-jarjestelmaan. Kun tama sama asiakas
tulee kivijalkamyymalassa tekemaan ostoksen koiran tarvikkeista, voisi myyja
kysya hanelta, ettd onko hanella asiakastili entuudestaan? Kun asiakas vastaa
myontavasti, ja kertoo sahkopostiosoitteensa tai puhelinnumeronsa, saadaan
talldin nama kaksi ostosta yhdistettya yhteen asiakkaaseen. Jonka jalkeen
jarjestelma tallentaa tiedot molemmista ostoksista ja paivamaarasta. Taman
avulla olemme saaneet tietaa, etta kyseisella asiakkaalla on mita

todennakoisemmin kissa ja koira.
Markkinointiautomaation hyotykaytto

Kuten Bagshaw (2015) mainitsee kirjoituksessaan, termina markkinoinnin

automaatio on ohjelmistojen kayttoa, jolla saadaan automaatiota markkinoinnin
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prosesseihin kuten asiakassegmentointiin, asiakasdataintegraatioon ja

kampanjoiden hallintaan.

Markkinoinnin automaatio kayttaa verkkokauppaan ja CRM-jarjestelmaan
tallennettua dataa asiakkaan ostoista ja kayttaytymisesta. Naita tietoja kayttaen,
voidaan asiakkaan omille sivuille (vain kirjautuneille asiakkaille) nayttaa niita
tuotteita, joita han suurella todennakdisyydella voisi ostaa, tai lahettaa
sahkopostimarkkinoinnilla asiakkaalle sopivista tuotteista ja alennuksista. Tama
kaikki saadaan tehtya automaattisesti, itse laadituilla saannailla, jolloin kaikki
tama toimii jatkuvana taustaprosessina, johon voidaan vahan valia tehda pienia

muutoksia.

Jatkaen tassa myos edellista lemmikkiesimerkkia voidaan taman kyseisen
asiakkaan vieraillessa verkkokaupassa nayttaa esim. kissan ja koiran ruokia.

Kuten myds muita tarvikkeita erilaisilla otsikoilla, kuten:

e Sinua voisi kiinnostaa nama

e Saatat tarvita naita

e Aiemmin ostamasi tuotteet

e Joko loppui? Osta lisaa! (nayttaen aiemmin ostettuja ruokia kissoille ja
koirille)

Samanlaisia otsikoita samoilla tuotteilla voidaan myos laittaa asiakkaalle
sahkopostimarkkinointina. Nain saadaan pidettya asiakkaan mielenkiintoa

kauppaa kohtaa.

Tamahan ei toimisi samalla tavalla, mikali kissan ja/tai koiran omistajalle
laitettaisiin sivuille ja sahkdpostiin marsunruokavaihtoehtoja tai hakkeja. Talldin

kohdentamisessa ollaan epaonnistuttu.
Monimuotoinen sosiaalinen media

Sosiaalista mediaa voidaan kayttaa esimerkiksi kohdennetussa
markkinoinnissa, yhteison rakentamisessa tuotteen tai sivuston ymparille. Kuten
my0s viestintakanavana ja tuotteiden myynnissa.Verkkokaupasta saadaan

my0s tuotteita myyntiin erilaisiin sosiaalisen median kanaviin, kuten
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Facebookiin tai Instagramiin. Facebookissa ja Instagramissa esimerkiksi
voidaan kohdentaa markkinointia kissan- tai koiranomistajiin, tai luoda yhteiso
erilaisten elainten ystaville. Ja saadaan nain myos kuluttajat mukaan

markkinointiin kertomalla tarinoita omista lemmikeistaan ja vinkeista.

Markkinapaikat lisamyyntikanavana

"We aim to be Earth’s most customer centric company. Our mission is to
continually raise the bar of the customer experience by using the internet and
technology to help consumers find, discover and buy anything, and empower
businesses and content creators to maximise their success.”
Edella oleva lainaus on Amazonin Our Mission sivuilta. Sisaltd voidaan
lyhykaisyydessaan tulkita niin, ettd Amazonin tavoitteena on korvata kaikki
hakukoneet, kun asiakkaat etsivat tai ostavat tuotteita. Vaikka tavoite on
toistaiseksi viela kaukana, kyseessa on yksi maailman suurimpiin, niin

likevaihdoltaan ja markkina-arvoltaan, kuuluva yhtio.

Vaikka Amazon ei suoraan Suomessa toimintaa harjoita, on hyva varautua
lahiaikoina sen Suomen-markkinoille tuloon. Ulkomaisille markkinoille Amazon

on varteenotettava kanava tuotteiden myyntiin.

5.5 Maksupalvelujen kayttd6 Suomessa

Maksupalvelun tarjoajia |0ytyy tana paivana useita ja lisda palveluntarjoajia
tulee tasaiseen tahtiin. Kotimaisista toimittajista tunnetuin saattaa olla Paytrail,
kun taas maailmalla kaytetyimpia maksunvalityspalveluita ovat PayPal, Klarna
Google Pay. Paypal ja Google Pay ovat enemmankin verkkolompakkoja tai
tileja, joihin kayttaja saa lisattya omia luottokorttejaan. Alla tuloksia kyselysta
(kuva 9), jossa kysyttiin mitd maksupalvelua olet kayttanyt viimeisen 12
kuukauden aikana, ja voidaan todeta PayPalin kayton olevan Suomessakin
varsin yleista. Tosiaan verkkolompakkona PayPalia voidaan kayttaa myos

enimmakseen konsoleissa ostettavissa peleissa ja ulkomaan kaupassa.
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Which online payment services have you used in the past 12 months?

PayPal 75%
Klarna
MobilePay
Trustly
Naordea Siirto
Google Pay
Apple Pay
AfterPay
Payson
Stripe

Other

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Share of respondents
Source Addiional Information:

a Global Consumer Survey Finland; 6 Apr to 14 Jun 2021 and & Jan 2021 to 18 Mar 2021 and 23 Jul 2020 to 2 Sep 2020; 1,297 respondents; 18-64 ye
online payment methods

Sta

Kuva 10. Mita verkkomaksupalvelua olet kayttanyt viimeisen 2 kk aikana?
(Statista, 2021)

Suomessa verkkomaksaminen tapahtuu edelleenkin enimmakseen pankki- tai

luottokorttia kayttaen. Tama ilmeni, kun kysyttiin, etta miten vastaajat ovat

maksaneet verkko-ostoksensa viimeisen 12 kuukauden aikana. (kuva 11.)
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How have you conducted payments online in the past 12 months?

Debit card 66%
Online payment (e.g. PayPal, Amazon Pay)
By invoice

Credit card

Direct debit

Cash on delivery

Prepaid cards / vouchers

Cash in advance

| have not conducted any payments online

Other

0% 10% 20% 30% 40% 50% B60% 70%

Share of respondents

Source Additional Information:
Statista Global Consumer Survey Finland; 6 Apr to 14 Jun 2021 and 8 Jan 2021 to 19 Mar 2021 and 23 Jul 2020 to 2 Sep 2020; 2,080 respondents: 18-64 ye
© Statista 2021

Kuva 11. Milla maksutavoilla vastaajat ovat maksaneet viimeisen 12kk aikana.
(Statista, 2021)

Mikali yrityksella on tarkoituksena laajentaa toimintaa ulkomaille, kuten
Saksaan, kannattaa yrityksen ajatella yhtena maksupalveluna myés PayPalia,
koska PayPal on yksi kaytetyimmista maksutavoista Saksassa (Statista 2022).
(kuva 12.)
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Market share of selected online retail payment methods in Germany in 2020

Market share of payment methods in online retail in Germany 2020

Market share
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%
Purchase on invoice 30,4%
Paypal
Direct debit
Credit cards
Bank transfer/advance payment
Payment at pickup
Installmert purchase/financing
Immediate bank transfer
Amazon Pay

Cash on delivery

Other**

Note(s): Germany; 2020; leading online stores according to a study by E-Commerce-Markt Germany

Further information regarding this statistic can be found on page 48 :
Source(sy: Ml Retail Insitutes 1D 454618 Online customers and payment methods  Statista %a

Kuva 12. E-commerce in Germany (Statista, 2020)

Pelkastaan paatosta maksutavasta ei saa jattaa naiden tietojen varaan.
Kotimaahan keskittyvassa verkkokaupassa on suositeltavaa tutustua palvelun
tarjoajaan, joka tarjoaa kaikki kotimaiset pankit ja luottokorttimaksut. On myos

mahdollista kayttad useampaa kuin yhta palveluntarjoajaa.

Kuten aikaisemmin todettiin, odottavat kayttajat turvallista, helppokayttoista ja
nopeaa ostopolkua maksusivuilla. Ei ole suotavaa, etta ostoskorista tarvitsee
siirtyd monelle eri sivulle, ettd saadaan ostos tehtya, vaan tama tarvitsee saada
kayttajan nakdkannasta yksinkertaistettua. Valitettavasti nykyteknologialla

vaiheiden vahentaminen lisaa turvallisuusriskia

Paypal tarjoaa turvallisen ja nopean maksuvaihtoehdon palvelulla nimeltaan
Paypal Express Checkout. Palvelu kayttaa hyodykseen asiakkaan tietoja, jotka
ovat jo tallennettu PayPal-tilille, kuten esim. osoite ja maksukortti. Tall6in
asiakkaan tarvitsee ostoskorista vain kirjautua PayPal-tilille ja hyvaksya ostos.

Taman ansioista klikkausten maara saadaan vahennettya kolmeen
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klikkaukseen ja neljaan sivuun. Maksutapa toimii erinomaisesti mobiilissa ja

talla saadaan myds ostopaatoksen tekemiseen kitkaa vahennettya. (kuva 13.)

How PayPal Express Checkout works.

A customer visits your website and selects S
their items. ’

They log in to their PayPal account.
SHOPPING CART

PREMIUM AMPERSANG
g (CREWNECK (CRANBERRY) -
Medum

They confirm their purchase.

That's it — they're done!

Kuva 13.PayPal Express Checkout toiminta, (Paypal 2022);

5.6 Verkkokauppa-alusta vaihtoehtoja

Yrityksen nykyinen verkkokauppa on rakennettu OSCommerce alustalle, joka
on viime vuosina menettanyt suosiotaan kaytettavyydessaan. Vuonna 2021
kyseista alustaa ei ndy Paytrailin Suuren verkkokauppa-alustaraportin
suosituimpien alustojen listalla ja vuonna 2020 vain 1 % vastaajista kaytti

kyseista alustaa.

Erilaisia verkkokauppa-alustoja on useita. Jokaisessa on omat hyvat ja huonot
puolensa, siina mita voi tehda itse, mita tarvitsee tehda itse, ja mita ei voi tehda
kuin yhteistydkumppanin kanssa. On olemassa avoimen lahdekoodin alustoja,
joissa useat kehittajat ympari maailmaa tekevat jatkuvasti erilaisia lisaosia
alustalle, kuten esim. Magento ja WooCommerce. Naiden hyvat puolet ovat se,
ettd ne ovat lahes taysin muokattavissa haluttuun tarpeeseen. Ongelmana
tietenkin se, etta kaikki eri valmistajien lisdosat eivat toimi keskenaan. Naiden
lisaksi on myoOs vastakohtana alustoja, joissa lisaosien kirjo ei ole ihan samaa
luokkaa kuten MyCashflow, mutta joissa kuitenkin teemoja ja sivustoa pystyy
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muokkaamaan. Myds kaikki tarkeimmat lisdosat ovat lisattavissa

verkkokauppaan hyvalla toimintavarmuudella.

Useissa alustoissa on kuukausiperusteinen maksu ja jotkut ottavat viela sen
lisaksi provisiota myynneista. Naista provisioista ei kannata pelastya liikaa, silla
ne saattavat olla n.0,5-1,5 % luokkaa myynnista, riippuen liikevaihdosta ja

palveluntarjoajasta.
WooCommerce

Paytrailin verkkokauppa-alustaraportin (2021) mukaan Suomessa kaytetyin
verkkokauppa-alusta viimeisen viiden vuoden aikana WooCommerce.
WooCommerce on myds maailmalla yksi kaytetyimmista, ellei jopa kaytetyin
alusta. Se on alun perin blogipohjalle avoimella lahdekoodilla valmistettu alusta,
jossa ilman koodaamista voi tehda helposti ja nopeasti kotisivut.

Wordpressissa on helposti tarvittavat kaikki lisdosat asennettavissa sivustolle,
ja paljon mahdollisia lisdosia saatavana. Lisaa lisaosia valmistetaan jatkuvasti
ympari maailmaa. Huonona puolena voidaan pitaa sita, etta kaikki lisdosat eivat
toimi keskenaan. Ja jos jonkin maksullisen lisdosan ostaa, eika se toimi,
rahojaan ei saa takaisin, koska valmistaja voi vedota
yhteensopivuusongelmaan. Tahan voisi olla avuksi yhteistydokumppanin

kokemus yhteensopivista lisdosista.

Kausittaiset maksut muodostuvat maksullisista lisdosista ja lisensseista, jotka

ovat suurelle verkkokaupalle tarpeellisia.
Shopify

Shopify on Suomessa kolmanneksi kaytetyin verkkokauppa-alusta Paytrailin
(2021) mukaan. Kayttoé on kyselyiden mukaan noussut huomattavasti vuoden
2020-2021 valisena aikana 6,5 %-yksikosta 12 %-yksikkoon vastaajien

keskuudessa.

Shopify on Yhdysvaltalainen pilvessa toimiva verkkokauppa-alusta, joka on

valmistettu kansainvaliseen kaupankayntiin. Wordpressin tavoin verkkokaupan
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voi tehda myos itse helposti, mutta yhteistydkumppanin kanssa se tapahtuu
isommissa projekteissa paremmin. Shopifyssa alustavasti ei ole paljoakaan
toiminnallisuuksia, ja lisdosat ovat maksullisia. Shopifyssa huonona puolena
voidaan pitaa sita, etta mikali tahtoo verkkokaupan usealla kielella, ja esim.
B2B- ja B2C-kaupan, joudutaan tekemaan useampi kauppa ja sita varten
ostamaan useampi lisenssi. Shopifylla on myés mahdolista lisdmaksusta saada

integroitua kassajarjestelma verkkokauppaan, joka tukee monikanavaisuutta.
MyCashFlow

MyCashFlow on kotimainen verkkokauppapalvelu, jossa pystyy helposti ja
vaivattomasti tekemaan pienen tai suuremmankin verkkokaupan perusteemalla.
Ja mikali haluaa personoituja teemoja sekin onnistuu lisapalveluna.
MyCashFlow:ssa on helposti lisattdvana erilaisia lisdosia esim. Googlelta.
Lisdosia ovat esimerkiksi Paypal, sahkdpostimarkkinointi yms. paljon muuta,

mita verkkokauppaan voi tarvita.

Palvelupaketteja on kolme erilaista, ja hinnoittelu on kausiperusteista.

Valittavana on joko kuukausi- tai vuosiperusteinen laskutus.
Magento

Magento on ollut pitkdan yksi maailman kaytetyimmista avoimenlahdekoodin
verkkokauppa-alustoista. Nykyisemmin Adobe Inc. omistama alusta on
lahiaikoina julkaissut Magento 2.0 version, joka on hinnoittelullaan keskittynyt

enemman suuriin verkkokauppoihin.

Magenton edut on muokattavuus lahes kaikkeen mahdolliseen ja kaytettavyys.
Magenton etuina on myds monikauppaymparistd, jossa yhdelld pohjalla voidaan

ohjata useita eri verkkokauppoja.
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6 Yhteenveto

Tyon tavoitteena oli I6ytaa ongelmakohtia Yrityksen verkkokaupasta ja
toiminnasta sen ymparilla, antaen samalla ehdotuksia tulevaisuuden
kehitykseen. Kehitysideoiden tarkoituksena on antaa avaimet
verkkokauppaliiketoiminnan kehittamiseen kustannustehokkaasti ilman fyysista
lisarasitetta.

Mikali Yritys jatkaisi toimintaansa samalla tavalla tulevaisuudessa, tulisi vain
lisahenkiloston tarve suuremmaksi, ja se puolestaan soisi kannattavuutta (Pinja
2021). Pelkka alustan vaihto ei korjaa tata ongelmaa, silla varastonhallinnan
ongelmakohdat ovat fyysisia. Tata varten yrityksen tuotteiden kasittelyn
toimintaa pitad muuttaa myos huollon puolella. Nain saadaan luotettavat
varastosaldot, jolla voidaan asiakasnakymassa saada tuotesaatavuus
iimoitettua asiakkaalle. Samalla saadaan yrityksen kannattava kasvu

mahdolliseksi.

Kun otetaan huomioon, mita kaikkea puutteita nykyisessa verkkokaupassa on
esimerkiksi optimointiin, tuotteiden kasittelyyn, myynninedistamiseen,
asiakasviestintaan, markkinointiin ja maksamisen helppouteen liittyen on
selvaa, etta mikali naita asioita ei pystyta muokkaamaan nykyisessa

verkkokauppa-alustassa, tulee alustan vaihdon tarve hyvin suureksi.

Se, minkalaiseen alustaan ja yhteistydkumppaniin yritys paatyy, tulee olemaan
ratkaiseva tekija verkkoliiketoiminnan tulevaisuudessa yritykselle. Vaikka
kumppanille voi joutua maksamaan 300-500 € kuukaudessa yllapidosta ja
lisaksi viela 1000-2000 € aina, kun tarvitsee jotain kehittda yhdella lisdosalla, on
kyseessa kuitenkin pieni kustannus siita mita voidaan menettaa, ellei

kaupankaynti kasva ja uusille markkinoille laajentaminen ei kunnolla onnistu.

Uusille markkinoille siirtyessa, yrityksen olisi kannattavaa ottaa huomioon myds
kyseisen maan tai alueen ostokayttaytymisesta. Saksassa esimerkiksi Paypal
on yksi kaytetyimpia maksutapoja, mahdollisesti palvelun turvallisuudesta

johtuen.
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Oman tulkintani mukaan yritykselle sopisi verkkokauppa-alustaksi jokin avoimen
lahdekoodin alusta. Yhteistydkumppaniksi puolestaan sopisi yritys, joka

kykenee tuottamaan lisdosia suoraan alustalle tai rajapinnan kautta.
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