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Case — Poppanainen

Tassa opinnaytetydssa perustettiin verkkokauppa pienyrittdja Poppanaiselle.
Opinnaytetydssa kasiteltiin verkkokaupan perustamiseen liittyvia vaiheita seka
yllapitoa. Opinnéaytety® on kirjoitettu tukemaan henkil6ité, jotka ovat aloittamassa omaa
verkkokauppaa ja, joilla ei ole aikaisempaa kokemusta verkkokaupan perustamisesta.
Opinnaytetydssa haluttiin ohjeistaa verkkokaupan perustamisen vaiheet taysin
aloitustilanteesta lahtien. Opinnaytetydn tavoitteena oli rakentaa verkkokauppa
toimeksiantajalle.

Tyossa kaytettiin tekijoiden aikaisempaa kokemusta verkkokaupan perustamisesta
seka ajankohtaista teoriatietoa. Tyo koostuu kahdesta teoriaosuudesta ja
toiminnallisesta osuudesta. Teoriaosuudessa edetaan verkkokaupan perustamisen
aikajanan mukaisesti ja tyon toiminnallisessa osuudessa teoria esiintyy kaytannossa.

Toimeksiantaja kaipasi sosiaalisen median lisdksi omaa verkkokauppaa toiseksi
myyntikanavakseen. Verkkokauppa toteutettiin toimeksiantajan kanssa yhteistytssa
kuunnellen yrittdjan toiveita, minka pohjalta tekijat rakensivat yrittdjan persoonan
nakoisen verkkokaupan. Opinnaytetydssa luotiin myds verkkokaupan
rakentamisvaiheessa kysely, milla kartoitettiin verkkokaupan toimivuutta ja
kehitysideoita. Verkkokaupan perustamisen lisaksi toimeksiantajalle tehtiin visuaalinen
opas yllapidon eri aihealueista verkkokaupan kayton tueksi.

Verkkokaupan pohdintaosuudessa esitettiin viimeisimpana kehitysideat Poppanaiselle.
Kehitysideana tuli ilmi markkinatutkimuksen luominen, jotta opinndytetydssa esitetyista
perustamisvaiheista pystytd&dn etenemé&én ja selvittdmaan asiakashankinnan piirteita.
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Launching an e-commerce for a small entrepreneur

Case - Poppanainen

This thesis is about launching an e-commerce for a small entrepreneur called
Poppanainen. Besides the establishment of the online store, the thesis addressed the
most important stages of launching a store in theory and how to keep one up to date.
The purpose of this thesis is to teach people who have no experience in e-commerce
about launching an own store. The authors wanted to show the basics from the start to
publishing the store to make it clear for the new beginners. The goal of this thesis was
to launch an e-commerce for the authors client.

This thesis was based on the authors previous experience from launching an e-
commerce and current theoretical knowledge. The thesis consists of two theoretical
segments proceeding with a realistic timeline of launching an online store and of the
functional part where theory is shown in real life.

The client needed a platform where to sell besides their current social media account.
The online store was built within the clients wishes and with strong co-operation to
make it look like their brand. In this thesis was also made a survey to collect
information about the online store’s functionality and possible development ideas.
Besides launching the e-commerce, authors built a guide to support the client with the
store.

In the last segment of the thesis was addressed a development idea for Poppanainen.
The suggestion was of market research to build customer base and to continue from
the basics of e-commerce. With the research could be found important stages like the
customer path to the store and therefore improve business.
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1 Johdanto

Pienyrittdjalle kateva tapa luoda asiakaskuntaa on myyda tuotteita sosiaalisen
median kanavissa. Sosiaalisessa mediassa asiakaskunta on usein vakiintu-
nutta, jolloin samat seuraajat seuraavat yrittdjan toimintaa. Seuraajat saattavat
myo6s hamata kuvaa todellisesta ostovoimasta, silla kaikki seuraajat eivét ole
aktiivisia eikd mahdollisia asiakkaita ostamaan yrittajan tuotteita. Verkkokaupan
perustaminen on keino saavuttaa oman seuraajakunnan ulkopuolella olevia uu-
sia asiakkaita. Hakukoneoptimoinnin avulla verkkokaupan l6ytad myds asiak-

kaat, jotka eivat kuulu pienyrittajan tavalliseen asiakaskuntaan.

Tassa opinnaytetyossa selvitetaan, miten perustetaan verkkokauppa pienyritta-
jalle. Verkkokaupan perustamisesta kasitellaan verkkokaupan aloittamisen tar-

keimpia piirteita ja verkkokaupan yllapitoa sen perustamisen jalkeen. Opinnay-

tetyd pohjautuu tekijéiden tapaaman pienyrittdjaan Poppanaiseen ja hanen tar-
peeseensa saada verkkokauppa omalle yritykselleen. Pienyrittdja haluaa sosi-

aalisen median lisaksi myyda tuotteitaan verkkokaupassa ja siten kasvattaa

omaa asiakaskuntaansa.

Opinnaytetyon tavoitteena on rakentaa verkkokauppa toimeksiantajalle. Verkko-
kauppa rakennetaan haastattelemalla Poppanaisen tarpeita ja ajankohtaisen
verkkokauppakurssi -osaamisen avulla. Verkkokaupan lisdksi toimeksiantajalle
luodaan opas verkkokaupan kayttéon. Oppaan tarkoituksena on tukea toimeksi-

antajaa verkkokaupan yllapidossa ja antaa ongelmatilanteisiin vastauksia.

Opinnaytety6 koostuu verkkokaupan perustamisen ja yllapidon teoriasta seka
toiminnallisesta osiosta, jonka tuloksena on valmis verkkokauppa seké& opas toi-
meksiantajalle. Teoriaosuudessa kasitellaan verkkokaupan tarkeimpia piirteita,
verkkokaupan yll&pidon ajankohtaisuutta ja verkkokaupan riskeja sen julkistami-
sen jalkeen. Toiminnallisessa osuudessa syvennytaan toimeksiantajan verkko-
kaupan luomisvaiheisiin, verkkokaupan testauksesta ilmenneisiin palautteisiin ja
konkreettisen oppaan kokoamiseen, jota toimeksiantaja pystyy kayttdmaan jat-

kossa apunaan.
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2 Verkkokaupan perustaminen

Verkkokaupan voi perustaa kuka vain mutta menestyvaan verkkokauppaan
tarvitaan tunnettavuutta. Verkkokaupan menestymisen ja onnistumisen
takaamiseksi on tarkeaa, etta yrittaja on sitoutunut verkkokaupan kehittamiseen
ja tukee sen toimintaa (Pyyhtia 2019). Vaikka verkkokauppa on sahkoista
kaupankayntid, jolla helpotetaan kauppiaan tyota ja kustannuksia (Hallavo
2013), tulee verkkokaupan mukana myds paljon uutta osattavaa.

Verkkokauppa-alustan ostaminen on edullista ja verkkokaupan perustaminen
nopeaa mutta se vaatii yrittajaltd monipuolista osaamista (Hallikainen ym.
2018). Verkkokauppa-alusta on verkkokaupan valmispohja, johon
verkkokauppaa rakennetaan. Alustalla on valmiita toimintoja ja niihin lisattavia
lisdmaksullisia ominaisuuksia, kuten maksu- ja toimituspalvelut. (Villeriina
2021.) Verkkokauppaosaamista vaaditaan yrittajaltd esimerkiksi verkkokaupan
sisdisissa prosesseissa. Tarkeimmat sisaiset prosessit ovat logistiikka,
tuotetietojen hallinta ja maksuliikenne (Hallikainen ym. 2018), joista yrittaja voi

halutessaan my0s ulkoistaa osan helpottaakseen verkkokaupan hallintaa.

2.1 Verkkokaupan lahtdkohta

Verkkokaupan perustamiseen ei tarvitse olla olemassa olevaa yritysta, mutta se
helpottaa verkkokaupan perustamista ja sen menestysta.
Verkkokauppaliiketoiminnan aloittamiseksi tarvitaan tieto siitd, mita myydaan ja
kenelle (Silvan n.d). Jo olemassa oleva yritys tietdd oman aiheen ja markkinan,
mutta uusi brandi ei. Uuden bréandin tulee verkkokaupan aloittamisen lisaksi
selvittaa ensin, onko tuotteelle kysyntaa? Yhteis6a voi rakentaa muun muassa
sosiaalisessa mediassa, jossa huomaa nopeasti asiakkaiden kiinnostuksen
tuotteeseen (Hallikainen ym. 2018). Yrittgjalla on valmis asiakaskunta
verkkokaupalle, mutta uudella toimijalla ei. Verkkokaupan pitaminen ei ole

haastavinta, vaan nimenomaan asiakkaiden hankinta (Silvan n.d).
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Menestymisen kannalta voi olla vaikeaa aloittaa verkkokaupan perustaminen

ilman aikaisempaa tunnettuutta.

Verkkokaupankaynnin voi puolestaan aloittaa tyhjasté, ilman aikaisempaa
teknistd osaamista vastaavien ohjelmistojen yllapidosta (MyCashflow n.d).
Yrittajan on hyva miettia mitd osaa tehda itse ja mita haluaa ulkoistaa. Jos ei
esimerkiksi osaa koodata itse, kannattaa valita valmis verkkokauppapohja.
(Hallikainen ym. 2018.)

2.2 Verkkokaupan hyodyt pienyrittgjalle

Verkkokaupan tavoitteena on yksinkertaisesti myyda mahdollisimman paljon,
mutta pienin kustannuksin. Verkkokauppa on kustannustehokas mahdollisuus
yrityksille tavoittaa asiakkaat ja pienemmatkin asiakassegmentit. (Hallavo
2013.) Mika vain verkkokauppa on yrittajalle halvempi kuin fyysinen kauppa ja
verkon avulla yrittdja tavoittaa kohderyhmansa tehokkaasti (Nolan 2022).
Verkkokauppa mahdollistaa asiakkaiden tavoittamisen vain yhdesta sijainnista
myads niihin sijanteihin, joissa fyysista liiketta ei olisi mahdollista pitaa (Bhalla
2018). Verkossa yrittajalle muodostuu monia hyotyja, mitka kivijalkaliikkeessa ei
olisi mahdollisia. Verkkokaupan ansiosta yrittdja saastaa henkilostokuluissa,
silla tydntekijoita ei tarvitse palkata, ellei myynti kasva oman kasittelykyvyn
ulkopuolelle. Verkkokaupassa saastad myos kaikki fyysisen liikkeen kulut, kuten

tilan yllapitokustannukset ja vuokran. (Nolan 2022.)

Mikali pienyrittdja myy ainoastaan kivijalkaliikkeessa tai jossain sosiaalisen
median kanavassa, tuo verkkokauppa laajemman markkina-alueen tarjolle.
Asiakkaat, jotka eivat tunne yrittajaa voivat silti ostaa yrittdjan tuotteita
loytdessaan verkkokaupan. Hakukoneoptimointi mahdollistaa helpomman
keinon tavoittaa asiakkaita kuin esimerkiksi puhelinmyynti tai
sahkopostimainonta (Bhalla 2018). Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan teknisia
ja sisélléllisia muutoksia, joilla yritetdan kasvattaa ja parantaa sivuston

orgaanista nakyvyyttad hakutuloksissa (Suomen Digimarkkinointi n.d).
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Verkkokaupan avulla yrittdjan on mahdollista kerata asiakastietoja myynnin
parantamiseksi. Esimerkiksi ostotietojen kerdamisella yrittaja pystyy
kohdentamaan mainontaa kannustamaan asiakkaan seuraavaa ostoa varten.
(Nolan 2022.) Pitamalla silmaa asiakkaiden ostojen kokonaissummasta, ostojen
ajankohdista ja toistuvuudesta, yrittaja kykenee rakentamaan myyntia edistavan
markkinointisuunnitelman. Keratyn datan avulla yrittdja ymmartaa asiakkaitaan
ja pystyy tavoittamaan heitéa oikeaan aikaan, jolloin myo6s branditietoisuus
kasvaa. (Merchant 2018.)

Verkkokauppa tuo mukanaan myds olennaisen hyddyn: palveluiden saatavuus
vuorokauden ympari. Yrittéja voi verkkokaupan avulla tarjota tuotteitaan 24/7
ilman lisékustannuksia (Hallavo 2013). Vuorokauden ympari myyminen on suuri
etu, silla yrittajan ei tarvitse olla joka sekunti ostoissa lasna (Nolan 2022).
Vuorokauden ympari toimiva kauppa tavoittaa myos asiakkaita eri
aikavyohykkeissa, jolloin myyntia voi tapahtua kellonajasta riippumatta
(Merchant 2018).

2.3 Verkkokaupan tarkeimmat ominaisuudet

Verkkokauppaa perustaessa on hyva muistaa, ettd ihmiset ostavat ensin
yrittajan ja vasta sitten tuotteen eli sen, miten asiakkaat kokevat yrittgjan ja
myytavan tuotteen ennen kuin tuotteen itsessaan (Blount 2020).
Verkkokauppaa perustaessa tulee ottaa huomioon sen tarkeimpia piirteita,
kuten verkkokauppa-alustan tyyli. Verkkokaupan tyyli kertoo jo yhdella
vilkaisulla, millainen verkkokauppa on kyseessa ja mita siella myydaan. Tyyli on
peilikuva yrityksesta, mink& vuoksi on kriittista, etta yrittdja on tietoinen oman

yrityksensa mielikuvasta. (Bigcommerce n.d.)

Verkkokaupan rakentaminen kannattaa aloittaa tuotteista, silla myohemmin
ulkoasua muuttaessa, ndkee visuaalisen vaikutuksen myds tuotteisiin (Silvan
n.d). Verkkokaupan tuotteiden pitda vastata asiakkaiden tarpeisiin (Pyyhtia
2019) ja tuotteen hinnan tulisi aina olla kilpailukykyinen muiden samankaltaisten

verkkokauppojen kanssa (Janson & Schubert 2020). Jotta valtytadan
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asiakaspalvelun turhalta ruuhkauttamiselta sen vuoksi, etta asiakkaat kysyvat
tarkempia tietoja tuotteista, tulee tuotetietojen olla huolellisesti kirjattuja. Jos
tuotteista ei saa riittavaa informaatiota, ei tilausta verkkokaupasta tapahdu.
(Silvan n.d.)

Tuotteiden lisdksi verkkokaupan hakukoneoptimointi tulee olla toimiva. Jos
tuotetta ei I10ydy Googlesta, mahdollisuus asiakkaiden tavoittamiseen on
olematon (Janson & Schubert 2020). My6s verkkokaupan sisdinen haku pitaa
toimia, jotta tuotteet I6ytyvét helposti (Pyyhtia 2019). Usein valmiissa
verkkokauppa-alustoissa on sisdinen hakukoneoptimointi, jonka avulla
tuotteiden 16ytyminen Googlesta maksimoituu. Hakukoneoptimointi tulee luoda
huolellisesti, jotta yrittdja hyddyntdd mahdollisimman paljon alustan tuomaa
apua. Verkkokauppa voi olla onnistuneesti rakennettu, mutta jos kukaan ei tieda

sen olemassaolosta, ei myyntia tule (Pyyhtia 2019).

Verkkokauppaa perustaessa tulee yrittajan tietoja olla tarpeeksi esilla asiakkaita
varten. Talléin verkkokauppa ei nayta epaluotettavalta ja tiedetdan, kuka
tuotteiden takana oikeasti on. Varoittava merkki on, jos verkkokaupassa nakyy
ainoastaan perustietoina PL postilaatikko ja maa. Verkkokaupassa tulisi my6s
olla nékyvissa kayttbehdot, toimitusehdot, maksutavat ja peruutusehdot.
(Janson & Schubert 2020.) Verkkokauppa on teknisesti valmis, kun alustan
perusrakenteet ovat tehty valmiiksi. Silloin verkkokauppa on valmis ottamaan
tilauksia, mutta se ei tarkoita sita, se olisi asiakkaan nakdkulmasta uskottava ja
luotettava. (Kalander ym. 2020.) Verkkokauppaan tulee luoda myds omaa
persoonaa ja sisaltéa sen tukemiseksi. Luotettavuuden lisaamiseksi on hyva
tuottaa laadukasta sisaltva kauppaan, silla mitd enemman on hyvaa sisaltéa,

sita paremmin my06s kauppa kay (Kalander ym. 2020).

Verkkokaupan perustamisen yksi tarkeimmisté vaiheista on sen testaaminen.
Tarkeintéd on saada asiakas takaisin verkkokauppaan, minka& vuoksi on siis hyva
tehda jatkuvaa testausta ja optimointia (Pyyhtia 2019). Testaaminen on hyva
suorittaa ensimmaisen kerran ennen verkkokaupan julkaisemista. Jotta
testituloksista saadaan konkreettista palautetta verkkokaupan parantamiseksi,

on hyva luoda kysely. Jotta asiakkailta saadaan laadukasta palautetta, on hyva
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miettia minkalaista arvoa asiakas palautteenantamisesta saa. Asiakkaita voi
kiittdd palautteesta esimerkiksi alennuskoodilla tai tuotteisiin liittyvilla asioilla,
kuten pidemmalla takuuajalla. Asiakkaita ei kuitenkaan saa lahjoa liikaa, tai
arvioiden laatu voi laskea. (Finne 2022, 18.)

Verkkokaupan tarkeimpiin ominaisuuksiin kuuluu yll& mainittujen asioiden
lisdksi suojaus. Se auttaa my6s hakukoneoptimoinnissa, silla Google suosii
hakutuloksissaan suojattuja sivustoja. Suojauksella tarkoitetaan SSL-
sertifikaattia, eli salattua yhteytta kavijan ja palvelimen valilla. Talléin
henkil6tiedot ovat turvassa ulkopuolisilta tarkkailijoilta. (Hakukonemestarit n.d.)
Http on paaasiallinen tapa lahettda dataa nettiselaimeen ja nettisivuille.
Suojatun yhteyden tunnistaa https -kirjainyhdistelmésta, joka on turvallisempi
versio http:sta. (Awati 2022.) Jos verkkokaupassa ei ole SSL-suojaus kaytossa,
saattaa usea asiakas pelastya ja poistua verkkokaupasta (Hakukonemestarit
n.d).

2.4 Verkkokauppa-alustat

Verkkokaupan perustamiseen tarvitaan osaamista verkkokauppaohjelmistojen
eli verkkokauppa-alustojen kaytosta. Naiden verkkokauppaohjelmistojen avulla
verkkokauppaa rakennetaan ja yllapidetaan (Pyyhtia 2019). Verkkokauppa-
alustan kaytto ei tarvitse kuitenkaan olla vaikeaa. Valmiita verkkokauppa-
alustoja on tarjolla moneen tarpeeseen ja ne ovat tehty todella helpoksi.
Verkkokaupan voi parhaimmassa tapauksessa rakentaa muutamassa tunnissa

maksutapoineen kaikkineen. (Maury ym. 2016, 222.)

Verkkokauppa-alustoja on monenlaisia ja niiden valitseminen omalle
verkkokaupalle perustuu taysin yrittajan tarpeisiin, eli tuotteiden maaraan,
kansainvalisyyteen ja omaan tekniseen osaamiseen (Villeriina 2021). Isoja
verkkokauppa-alustoja ovat esimerkiksi WooCommerce, Shopify ja Magneto.
Naiden kansainvalisten ohjelmistojen lisdksi on vaihtoehtona suomalainen

kevyempi alusta MyCashflow (Pyyhtia 2019).
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Shopify on talla hetkelld maailman suosituimpiin kuuluvia verkkokauppa-
alustoja. Shopify -alusta ei esimerkiksi rajoita hinnallaan tuotteiden maaraa
verkkokaupassa, sielld on saatavilla useita eri ilmaisia teemoja ja siina on
automaattinen sisaanrakennettu mainonta toisiin sovelluksiin. (Yrita.fi 2022.)
Toinen yhta suosittu alusta on WooCommerce. WooCommerce ei ole yhta
helppokayttdinen kuin Shopify, vaan tarvitsee enemman teknista osaamista ja
ongelmienratkaisutaitoja. WooCommercessé on ladattavissa useita lisaosia
erilaisiin tarpeisiin ja sen vuoksi alusta onkin ik&&n kuin palapeli valmiin alustan
sijaan. (Villeriina 2021) Magneto verkkokauppa-alustalla on puolestaan hyvét
integrointimahdollisuudet, jonka vuoksi se on ollut kayttajien suosiossa.
Magneto -ohjelmisto on raskaampi kuin esimerkiksi WooCommerce ja
tarvitseekin kokeneemman kayttajan verkkokaupan rakentamiseen. (Huttunen
2021.)

Naiden aiemmin mainittujen alustojen liséksi on vaihtoehtona suomalainen
verkkokauppa-alusta MyCashflow. MyCashflow sopii niin pienelle kuin isollekin
yritykselle (Kumpukoski 2017) ja se on jarkevasti hinnoiteltu, helppokayttéinen
ja sen saa kayttoonsa silloin kuin itse toivoo (Sareskivi 2021). MyCashflow on
ollut suomalaisten keskuudessa suosittu jo pitkdén ja alusta on kuunnellut
asiakkaiden toiveita muutoksia tehdessaan (Kumpukoski 2017). MyCashflow:n
kayttdonotto on helppoa, silla alustalle saa ensin ilmaisen testikokeilun
kuukaudeksi. Alusta on kokonaisuudessaan hyvin selked, joka toimii etuna
erityisesti uusille verkkokauppiaille ja asiakaspalvelu on myds nopeasti
saatavilla yrittdjan avuksi (Kumpukoski 2017).
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3 Verkkokaupan yllapito

Verkkokaupan kehittaminen on jatkuva prosessi ja liiketoiminnan toimimisen
vuoksi on luotava paivittaisia rutiineja. Paivittaisia asioita verkkokaupan yllapi-
tamiseksi ovat esimerkiksi tilausten kasittely, varastosaldojen hallinta ja sivus-
ton paivittdminen. (Sisaltomiikka 2022.) Yrittagjan oman tyon liséksi tulee itse si-
vuston toimia, jotta lilketoiminta sujuu ja asiakasvirta ei keskeydy. Verkkokaup-
pasivuston nopeus on yksi kriittisimmista asioista yllapidon kannalta. Sivuston
nopeus on yksi vanhimmista ja olennaisimmista piirteista verkkokaupan yllapi-
dossa. Jopa yksi neljasta asiakkaasta hylkaa sivuston kayton, jos sen lataami-
nen kestaa yli nelja sekuntia. Sivuston tulee olla nopea mutta sen kriittisyys li-
saantyy ostoskorivaiheessa. (Bookmark 2022.) Verkkokaupan yllapito on kui-

tenkin paljon muutakin kuin nopeutta.

3.1 Verkkokaupan julkisemisen jalkeen

Verkkokaupan julkaisemisen jalkeen voisi ajatella verkkokauppaan olevan val-
mis, mutta sita se ei koskaan tule olemaan. Julkaisun jalkeen verkkokaupassa
on aina jotain poistettavaa, lisattdvaa tai paivitettdvaa. Verkkokaupan julkaise-
misen jalkeen tulee seurata sen loytymista Googlesta. Jos verkkokauppaa ei
l6ydy selvitetdén, puuttuuko kauppa indeksista kokonaan vai onko sijoitus vain
huono (Seoste 2021). Google indeksi tarkoittaa prosessia, minka avulla sivusto
nakyy Googlen hakutuloksissa. Toisin sanoen, jos Google ei indeksoi sivustoa,
ei sivustoa nay Googlen hakukoneessa. (One.com n.d.)

Verkkokaupan indeksoinnin liséksi julkaisemisen jalkeen tulee kiinnittaa huo-
miota hakukoneoptimoinnin toimivuuteen. Haut ovat tarkeita, kun asiakas etsii
tietoa tuotteista. Haulla asiakas ilmaisee jo kiinnostustaan tuotteen ostoon, joten
l6ytyminen hakutuloksista on ensiarvoisen tarkeaa yritykselle. (Finne 2022, 16.)
Hakukoneoptimoinnilla yrittdja saa ilmaista liikennetta verkkokauppaansa. Yrit-
tgjan kannattaa kuitenkin muistaa, etta teksteja ei kannata kirjoittaa hakuko-

neille vaan kavijdille. Nain I6ytyvyys taataan paremmin asiakkaiden hakiessa
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avainsanoilla tuotteita Googlesta, silla kuvaukset ovat kirjoitettu kavijoille kiin-
nostavalla sisallolla. (Keskiaho 2021.) Hakukoneoptimointiin tulee panostaa,
silla haut kehittyvat, niin kuin kuluttajat tiedon etsimisessa. Pienempien verkko-
kauppojen edut nakyvat hakukoneoptimoinnissa siten, etta tuoteryhmien omi-
naisuudet ovat uniikimmat kuin suurten yritysten ja talla tavoin sisaltd asiakkai-
den hakukayttaytymista ja valintoja tukevaa. (Finne 2022, 17.) Esimerkiksi suu-
rella yrityksella on usein yleisella tasolla otsikot, kun taas pienyrittgjilla on yksi-
tyiskohtaisemmat otsikot.

Verkkokaupan julkaisemisen jalkeen tulee panostaa asiakassuhteiden luomi-
seen ja niiden yllapitamiseen. Asiakkaat vaihtavat herkasti tutusta verkkokau-
pasta toiseen, jos tuotteen edut ovat paremmat muualla. Asiakasuskollisuuden
rakentamiseksi yrittdjan tulee pysya ajan tasalla asiakkaiden tarpeista seka toi-
mia niiden mukaisesti. Asiakasuskollisuuden tavoitteena on sitoa jo olemassa
olevat asiakkaat ostamaan verkkokaupasta pysyvasti ja voittaa my6s uusia asi-
akkaita pienemmalla vaivalla. (Janson & Schubert 2020.) Asiakkaiden tarpeisiin
tulee vastata myds asiakaspalvelussa. Erinomainen asiakaspalvelu on yksi
avaintekijoista menestyvalle verkkokaupalle. Verkkokauppiaan tulee vastata
mahdollisimman nopeasti asiakkaiden kysymyksiin ja kaupan julkistamisen jal-
keen luoda esimerkiksi usein kysyttyjen kysymysten osio verkkokaupalle. Jos
asiakkaat kokevat saaneensa hyvaa palvelua, ostavat he todennakdisimmin uu-

delleen samasta verkkokaupasta. (Racz n.d.)

Julkaisun jalkeen myynnin yllapito ei onnistu ainoastaan tavallisen asiakaslii-
kenteen avulla. Asiakkaita tulee houkutella kauppaan esimerkiksi markkinointi-
strategian avulla tai mainoksilla. (Zanzalari 2022.) Kampanjat ovat vanhanaikai-
nen, mutta tehokas tapa kasvattaa yritysta ja asiakaskuntaa. Rutiininomaiset
myyntien vaihtelut kehittavat yritysta, kuten alet, sesongit ja poistomyynnit.
Nama huomiota herattavat myynnit luovat asiakkaille ulkopuolisuuden tunnetta,
jos he eivat osallistu, silla hyvasta tarjouksesta jaa paitsi. Asiakkaat ostavat
verkkokaupasta nopeasti, etteivat menetd mahdollisuutta aletuotteista, silla ale
on rajattu esimerkiksi tietylle ajankohdalle. (Bookmark 2022.)
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Verkkokaupalle on hyva asettaa tavoitteita, kun se on julkaistu. Vuosittaiset ta-
voitteet auttavat verkkokauppaa liikkkumaan tiettyyn suuntaan aloittamisen jal-
keen. Tavoitteissa tulee olla realistinen, mutta yrittajan tulee myds uskoa niihin.
(Janson & Schubert 2020.) Tavoitteita on hyva asettaa myos kilpailijoiden kan-
nalta. Myyjan epavarmuus nakyy asiakkaalle epaammattimaisuutena, jolloin
asiakas siirtyy mieluimmin toiseen verkkokauppaan. Pahimmassa tapauksessa
epauskottavuus nakyy verkkokaupan imagossa pitkaan. (Janson & Schubert
2020.) Uskottavuutta ja luotettavuutta voidaan rakentaa nayttamalla tuotearviot
julkisesti. Tuotearviot ovat ratkaisevin tekija verkkokaupassa ostamisen kan-
nalta, silla jopa 95 % asiakkaista lukee ensin tuotearviot ennen kuin ostaa tuot-
teen. Luottamuksen liséksi arvioilla ohjataan kuluttajaa ostopaatokseen ja lisa-
ta&n verkkokaupan hakukoneoptimointia. (Bookmark 2022.)

3.2 Verkkokaupan ajankohtaisuus

Verkkokauppa tulee pitdé ajankohtaisena, jotta asiakkaat pysyvat kiinnostu-
neina verkkokaupasta. Jotta yrittdja pysyy itse ajan tasalla verkkokauppojen toi-
minnasta, voi han seurata verkkokaupoista kertovia blogeja. Blogeista yrittaja
saa tietoonsa kauppojen ajankohtaisia paivityksia ja pitamaan samalla oman
tietamyksensa ajankohtaisena. (Shackleton 2017.) Yrittdjan oma tietdmys on
kaupan ajankohtaisuuden yllapidon kannalta tarked&. Oma verkkokauppa saat-
taa tuottaa nykyhetkessa hyvin mutta verkkokaupat kehittyvat nopealla tahdilla.
Jos ei pida silmalla verkkokauppojen muuttumista, saattaa menettaa uusia asi-
akkaita tai jopa nykyisiakin. (Shackelton 2017.) Blogien seuraamisen liséksi
kannattaa yrittdjan pitdéd myods omaa blogia. Blogin avulla yrittdja informoi asiak-
kaita myytavien tuotteiden kaytdsta ja saa suositeltua samalla niiden ostamista.
Blogi toimii myods markkinointikanavana ja blogista saaman tiedon avulla saate-

taan inspiroida asiakasta ostop&éatokseen. (Racz n.d.)

Verkkokauppa pidetaan ajankohtaisena, kun yrittdja tietda tuotteistaan. Kaupan
omistajan tulisi olla oman alan tuotteiden asiantuntija, silla tuotetietamyksen
avulla luodaan uskottavuutta potentiaalisille asiakkaille. Eksperttina yrittdja osaa

vastata asiakkaiden kysymyksiin, mutta myo6s luoda naiden vastausten avulla
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blogisisaltoa. Vastaukset ovat hyva julkaista muiden nahtaville, jotta sisalléntuo-
tannon lisdksi saadaan verkkokaupalle hyvaa hakukoneoptimointia. (Janson &
Schubert 2020.) Ajankohtaisuutta tuo my6s muut ajan tasaiset uutiset ja ohjeet
tuotteiden kaytt6on (Pyyhtia 2019). Parhaimmat verkkokaupat saavat asiakkaat
odottamaan uutta merkityksellista ja kehittyvaa sisaltéa seka vierailemaan si-

vustoillaan aktiivisesti (Finne 2022, 20).

Ajantasaisen sisallon paivittdminen on valttamatonta niille verkkokaupoille,
mitka kayttavat ainoastaan hakukoneoptimointia asiakasliikenteen kasvatta-
miseksi. Sisédltdjen paivittamisella voidaan myds karistaa kilpailijoita. Jos kilpaili-
jat eivét ole aktiivisia sisallontuottajia, mahdollisuutena on nousta heita korke-
ammalle hakukonetulokselle. (Bookmark 2022.) Paivitetyn siséallon avulla kerro-
taan myos asiakkaille, ettd verkkokauppa on aktiivisena. Jos verkkokaupassa
on vaaraa tietoa tai vanhoja blogeja, uskoo asiakas verkkokaupan toiminnan
lakkautuneen. (Tuxford 2021.)

Verkkokaupan paivittamista tulee tehda myos itse verkkokaupassa. Verkkokau-
pasta kannattaa tarkistaa esimerkiksi linkit, jotta vanhentuneet tai vaarat linkit
saadaan paivitettyd. Virheelliset linkit saattavat heikentad hakukonenékyvyytta
ja vaikuttaa negatiivisesti asiakassuhteisiin. (Pugh 2022.) Verkkokaupassa tulee
kiinnittaa huomiota myos selkeyteen ja visuaalisuuteen. Verkkokaupan tulee
olla tarpeeksi selked, jotta asiakkaat ostavat kaupasta ja jaavat tutkimaan sita.
Asiakas paattaa jopa alle minuutissa jaako han verkkosivustolle vai ei, ja yli
puolet asiakkaista jattavat sivuston yhden sivun tarkastelun jalkeen. Taman
vuoksi sivuston navigoinnin tulee olla mahdollisimman helppoa asiakkaalle, silla
nopeasti toimivat navigoinnit saattavat olla verkkokaupan ratkaisevimpia piir-

teitd. (BigCommerce n.d.)

Verkkokaupan visuaalisuus on yhta tarkea kuin kirjan kansi, silla asiakkaat ar-
vioivat verkkokauppaa sen ulkondon perusteella (Racz n.d). Verkkokaupan ul-
koasun paivittaminen tietyin aikavalein pitda verkkokaupan tuoreena. On hyva
muistaa, etta yli puolet ihmiskunnasta on visuaalisia oppijia, minka vuoksi he

muistavat kuvat paremmin kuin tekstin. (Bookmark 2022.) Kuvat vaikuttavat
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asiakkaan ostoelamykseen ja monet kavijat haluavat ndhda ohjevideoita tuottei-
den kaytosta (Finne 2022, 21).

3.3 Verkkokaupan riskit

Riskien hallinnassa tulee olla nopea reaktiokyky, jotta palvelu saadaan toimi-
man paremmin ja nopeammin. Asiakkaiden ongelmaan tulisi vastata mahdolli-
simman nopeasti ja néin ollen parantaa asiakaspalvelua. (Sekki & Niemi 2016).
Verkkokaupan yleisin epdonnistumisen syy on hankkeen nakeminen teknolo-
giana liiketoiminnan sijaan. Verkkokaupassa on teknologiaa, mutta sen rakenta-
misen jalkeen verkkokauppa painottuu markkinointiin ja logistiikkaan. (My-
Cashflow 2008.)

Verkkokaupan perustamisessa on etujen liséksi paljon riskeja. Esimerkiksi toi-
minimella perustaessa yrittajan tulee huomioida kaikista suurin riski, eli oma ta-
lous. Oma talous on isoin riski verkkokaupan yllapidossa, silla talléin yrityksen
riskit ovat toiminimen haltijan henkilokohtaisia. (Korkiakoski 2018). Riskina voi
olla my6s yrittajan oman tahdon, kykyjen tai mahdollisuuksien puuttuminen. Jos
yrityksella ei ole tahtoa menestya, ei liketoiminta onnistu. Usein esimerkiksi
budjetti on pieni ja tuloksia odotetaan liian nopeasti. Verkkokaupan yllapitoon
tarvitaan osaamista ja ennakointikykyd kaupan kasvattamiseksi. Myds mahdolli-
suus ylipaataan menestymiseen tulee olla. Jos tuotteet eivéat sovellu verkko-
kauppaan, ei myynnisté ole hyotya. Talloin verkkokauppaan palaa rahaa ja ai-

kaa, mutta kauppa ei kay. (Hallavo 2013.)

Verkkokaupan olennaisimpana riskind on tuotteiden haluttavuus. Verkkokauppa
tuo etuja myyjalle, mutta verkossa oleminen kasvattaa runsaasti myos kilpailijoi-
den maaraa. Verkossa ei kilpailla ainoastaan omassa sijainnissa olevien kaup-
pojen kanssa, vaan koko maailman kanssa. Verkossa ei ole helppo erottua ja
asiakkaat hylkaavat sivuston nopeasti esimerkiksi pienen tuotevalikoiman tai
koyh&n ulkoasun vuoksi. (Sajwaj 2022.) Tuotteiden ohessa tuotekuvaukset ovat
tarkeimpia piirteitd verkkokaupassa, silla jos tuotekuvaus ei ole onnistunut, ei

verkkokaupan tuotteet myy. Tuotekuvausten avulla myydaan tuote, minka
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vuoksi sen tulisi tehda valitén arvokas vaikutelma asiakkaalle (Levainen n.d).
Tuotekuvaukset tulee priorisoida sisalléntuotannossa, silla hyvilla teksteilla voi

rakentaa kilpailuetua (Finne 2022, 21).

Verkkokaupan tekniset osiot saattavat myos aiheuttaa verkkokaupalle suuria
riskeja. Jos sivusto on hidas tai asiakkaalla on ongelmia internetin kanssa
omalla sijainnillaan, yritys menettaa potentiaalisia asiakkaita. Sivuston ongelmat
saattavat aiheuttaa kymmenia asiakasmenetyksia lyhyessakin ajassa ja naita
asiakkaita ei todennéakdisesti saada takaisin. (Zanzalari 2022.) Myds valmiissa
verkkokaupoissa on riskeina kyseinen verkkokauppa-alusta, jolla verkkokauppa
on. Tallgin yrittajan verkkokauppa on taysin kolmannen osapuolen varassa. Jos
alusta kaatuu, ei yrittdjan kauppa kay, kunnes ongelma alustalla saadaan kor-
jattua. (Sajwaj 2022.)

Verkkokaupoissa on riskind myds luotettavuus- ja turvallisuusongelmat. Verkko-
kaupan yllapidossa on mahdollisuus maksutapoihin kohdistuvissa riskeissa.
Riskitilanteita ovat esimerkiksi tilanteet, jossa asiakas ei mydnna saaneensa
tuotetta, toimitusongelmat vaariin osoitteisiin tai myyja ei saa tuotteesta mak-
sua. (Pradhan 2023.) Myyjélle riskina on myos asiakkaiden tekemat luottokort-
tiostokset, silla asiakasta ei voi fyysisesti tunnistaa. Jos verkkokauppaan halu-
taan lisda varmistuskeinoja, tarvitaan myads lisaa investointeja. (Sajwaj 2022.)
Turvallisuusriskit voivat olla jopa merkittavin osuus verkkokaupan rahallisista
riskeista. Turvallisuuteen voi kohdistua ongelmia hakkereista, jotka varastavat
maksutietoja tai verkkokaupan dataa. ltse maksutietojen varastamisesta koituu

vahinkoa, mutta myds imago-ongelmia. (Edwards 2020.)

Yksi verkkokaupan riskeistéd on myods huono markkinointi. Verkkokauppa ei
tuota itsestaédn, vaan tarvitaan markkinointia, miké ajaa kavijoita verkkokaup-
paan (Yrityksen perustaminen n.d). Markkinoinnissa on myads riskina se, etta
yrittdja ei huomioi siihen kuluvaa aikaa. Sosiaalisten medioiden tilien ajan ta-
salla pitaminen ja siella mainostaminen voi vieda kokonaisia paivia, jolloin ei ole
aikaa hoitaa muita verkkokaupan tarpeita (Maatta 2020). Hakukoneoptimoinnin

heikkous tuo myds ison riskin verkkokaupan menestykselle. Googlen
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algoritmimuutokset vaikuttavat hakukonenakyvyyteen ja alhainen hakuko-

nenakyvyys tekee muutoksia myyntilukemiin. (Intelicle Ltd 2019.)

Turun AMK:n opinnéytetyd | Heta Toivonen ja Susanna Herttua

19



20

4 Poppanaisen verkkokaupan toteuttaminen

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteena oli perustaa toimeksiantajalle
verkkokauppa. Verkkokauppa perustettiin ajankohtaisen teoriatiedon seka opin-
naytetyon tekijoiden kayman verkkokauppakurssista saaman tiedon avulla. Toi-
meksiantaja on pienyrittdja, joka luo makrameekasitoitéd. Makrameekasitoissa
on tyypillisesti langalla tehtyja erilaisia kuvioita ja naita kasitoita voidaan luoda
tuotteiden koristamiseksi tai yksindén sisustustuotteina. Toimeksiantaja myy
tuotteitaan Instagram -tilillaan ja halusi laajentaa myyntiaan verkkokauppaan.
Toimeksiantajan toiveena oli helpottaa myyntiaan siirtamalla yksittaiset tilaus-
tuotteet Instagram viestiketjusta verkkokauppaan. Toimeksiantajalla ei ollut ai-
kaisempaa tietdmysta verkkokaupan perustamisesta, mink& vuoksi toimeksian-

tajalle luotiin opas verkkokaupan yllapitoon.

Verkkokaupan perustaminen alkoi toimeksiantajan kanssa kaydyista suunnitte-
lutapaamisista, missa selvitettiin toimeksiantajan tavoitteet ja toiveet verkkokau-
palle. Verkkokaupan perustamisen edetessa toimeksiantajan keraamalle testi-
ryhmalle luotiin kysely, mink& avulla selvitettiin verkkokaupan toimivuutta. Alla
olevan taulukko 1 avulla havainnollistetaan verkkokaupan perustamisen toteu-

tusvaiheita.
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Taulukko 1. Verkkokaupan perustamisen vaiheet.

Verkkokauppakurssin kdayminen

Paatos verkkokaupasta

Suunnittelutapaamiset toimeksiantajan kanssa

Verkkokaupan ostaminen ja perustietojen tayttaminen

Verkkokaupan luominen vaiheittain

Maksupalveluiden ostaminen lisédpalveluna

Visuaalisuuden ja teknisten tietojen hiominen

Verkkokaupan testaaminen testiryhmalla

S e R i N R e L T

Oppaan luominen toimeksiantajalle

10. Verkkokaupan julkaisu

11. Y Oppaan kaytdn ohjeistus toimeksiantajalle

4.1 Pienyrittajan l&htotilanne

Toimeksiantaja on turkulainen pienyrittdja, joka myy sisustusmakrameekasi-
toitd. Pienyrittgjalla on oma toiminimi Poppanainen, joka on brandiltaan varikas,
rohkea ja luova. Verkkokaupan rakentamisessa kuunneltiin tarkasti toimeksian-
tajan toiveita uniikista ulkoasusta, ja tama tuli huomioida rakentamisen jokai-
sessa vaiheessa. LahtOkartoituksena toimeksiantajan kanssa kaytiin lapi verk-
kokaupan teema, tuoteryhmat, myytavat tuotteet ja halutut uutiset sekéa sisallot.
Toimeksiantajalla oli l1&ht6tilanteessa oma Instagram tili, mink& kautta han myy
tuotteita tilaustyona. Alla olevasta kuvasta 1 nédkyy toimeksiantajan oma In-

stagram tili ja kuvasta 2 h&nen Instagram feed.
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Toimeksiantajan makrameille on myonnetty avainlippu, minké vuoksi han halusi

suomalaisen verkkokauppa-alustan. Nain ollen verkkokauppa-alustaksi valikoi-

tui suomalainen MyCashflow, misté opinnaytetyon tekijoilla on aikaisempaa ko-

kemusta.

4.2 Verkkokaupan rakentaminen

Verkkokaupan rakentamisessa kaytettiin tietoa opinnaytetytn tekijoiden kay-

masta verkkokauppakurssista, missé oppiminen pohjautui MyCashflow -alus-

talle. Verkkokaupan rakentaminen aloitettiin ostamalla oma verkkokauppa My-

Cashflow -alustalle. Verkkokaupan avaaminen alkaa verkkotunnuksesta, minka
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nimeksi valittiin toimeksiantajan kayttdma brandinimi Poppanainen. Verkkokau-
pan rakentamisprosessi alkoi yrittdjan perustietojen seka kayttéehtojen kirjaami-

sesta, minkéa jalkeen aloitettiin itse verkkokaupan luominen.

Verkkokaupan ulkoasuksi valikoitui valkoinen selke& pohja, silla tuoteryhmien
kuvaukset ja verkkokaupan korostetuiksi vareiksi tehtiin toimeksiantajan toi-
veesta punaiset. Lisaksi selkea pohja tasapainottaa toimeksiantajan varikkaita
tuotekuvia, jolloin itse tuotteet saavat nakyvyytta. Tuoteryhmia verkkokaupassa
on kuusi ja jokaisen tuoteryhman alla noin viidesta kymmeneen tuotetta. Alla
olevassa kuvassa 3 nékyy tuoteryhmé Hangerit ja siihen ryhmaan kuuluvat tuot-

teet.

VALMIT MAKRAMEET HANGERIT AMPPELIT ENKELINSHVET KAUSITUOTTEET / LAHJAIDEAT TILAUSTYOT

Etusivu > H

HATTU-JA VYOHANGERIT

Syntyi tarpeesta saada lierihatut ja vyot kauniisti esille. itse olen hattujen suurkuluttaja ja tuntui vaaralta tunkea kauniit hatut paallekkain kaapin hyllylle. Hangereissa tuotteet

sailyttavat muotonsa ja todellakin, piristédvat omaperaisyydellaan sisustusta

Tilausaika tuotteilla noin viikoin.

HATTUHANGERI 35,00€ HATTUHANGERI 35,00 € HATTUHANGERI 35,00 € VYOHANGERI 35,00 €

Kuva 3. Hangerit verkkokaupassa.

Verkkokaupassa esiintyvat tekstit, kuten tuotekuvaukset ja tuoteryhmien ku-
vaukset on kirjoitettu opinnaytetyon tekijoiden markkinointialan osaamista hyo-
dyntden. Ennen verkkokauppaan syottamista, tekstit tarkistettiin toimeksiantajan
kautta. Teksteissa haluttiin tuoda esiin brandin omaa persoonaa ja tuotteiden
uniikkiutta samankaltaisesti kuin toimeksiantajan Instagramissa. Toimeksianta-
jan persoonaa luotiin verkkokauppaan esille myds ajankohtaisten uutisten ja si-
saltésivujen avulla. Verkkokauppaan luotiin toimeksiantajasta persoonallinen

henkilokuvaus, sisustusmakrameiden hoito-ohje seka toimeksiantajan terveiset
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verkkokaupassa kavijoille. Alla olevassa kuvassa 4 nakyy toimeksiantajan hen-

kilokuvaus.

Kuka on Poppanainen?

Hei kaikki!

Olen Kirsi, turkulaistunut makrameetaiteilija toist puolt jokke.
Kasityotaidot ovat aina olleet sukumme naisten vankkaa
voimavaraa ja naita perittyja taitoja hyédynnan kaikessa
tekemisessani.

Innostuin makrameesolmujen saloista 2020 ja tiesin heti etta
olin 16ytanyt oman juttuni. Rakkauteni Lappiin ja poroihin
viimeisteli Poppanaisen tyylin solmia rohkeita, varikkaita ja
ennen kaikkea uniikkeja seinavaatteita. Poppanaisen
nakoinen tuote oli syntynyt: PORONSARVIMAKRAMEE.

Ty6ssani minulle on tarkeaa tarvikkeiden kotimaisuus ja
kierratys eettisyytta unohtamatta. Poronsarvet ostan Lapista
luottoporotiloiltani ja lankoina kéaytan vain suomalaisen

Kuva 4. Henkilokuvaus toimeksiantajasta.

Kun visuaalinen puoli oli rakennettu, hiottiin tekniset osiot verkkokaupasta val-
miiksi. Tekniset osiot ovat verkkokaupan tarkeimpia ominaisuuksia, jotta maksu
onnistuu oikein. Toimeksiantaja valitsi verkkokaupalle toimitustavoiksi noudon ja
postituksen. Naiden pohjalta rakennettiin toimitustavat sisallyttamalla tuotetietoi-
hin toimituksesta koostuvat pakettikoot ja niistd kohdistuvat maksut. Kun
maksu- ja toimitustavat on rakennettu toimimaan yhteen, asiakkaalle muodos-
tuu verkkokaupan kassalla oikea hinta. Hintaan siséltyy talldin suoraan tuotteen
hinnan liséksi toimituksesta johtuvat maksut. Verkkokaupan maksutavat ostet-
tiin lis&palveluna Paytrail palvelusta. Paytrail palvelussa on tarjolla kortti- ja
pankkimaksut, lasku- ja osamaksupalvelu seka mobiilimaksaminen. Toimeksi-
antaja halusi verkkokaupalle aluksi kortti- ja pankkimaksutavan mutta otti myo-

hemmin kayttéonsd myds muut palvelut.
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4.3 Verkkokaupan testaus ja kyselyn tulokset

Verkkokaupan testaaminen on hyva suorittaa ennen sen julkaisemista, silla pa-
lautteesta ilmenneiden ongelmien muuttaminen on helpommin korjattavissa.
Verkkokaupan ollessa visuaalisesti ja teknisesti valmis annettiin se toimeksian-
tajalle tarkistettavaksi. Taman jalkeen toimeksiantaja kerasi testausryhman,
mik& koostui kahdeksasta erityylisestéa henkildsta. Testaajat olivat eri ik&isia ja
heilla oli erilainen tausta verkkokauppojen kaytdsta. Testaajia ohjeistettiin tar-
kastelemaan verkkokaupan osioita ja heille luotiin alennuskoodi, mink& avulla
verkkokaupasta pystyi kokeilemaan tuotteiden ostamista ilmaiseksi. Verkko-
kauppa jaettiin testirynmaélle testattavaksi viikon ajan, minka jalkeen testiryhméa
antoi verkkokaupasta palautetta kyselyn avulla. Testiryhmalle luotiin kysely, silla
tarkoituksena oli selvittda verkkokaupan toimivuus, mahdolliset puutteet ja on-

gelmat seka yleinen mielipide.

Tuloksista ilmeni positiivista palautetta ja tyytyvaisyytta brandin ilmeen nakymi-
seen verkkokaupassa. Kyselyssa selvitettiin ensin testaajien ika ja tausta. Alla
olevasta kuviosta 1 nakyy ikdjakauma, joista huomaa testaajien eri-ikaisyyden
seka valtaosan olevan verkkokaupan kohderyhmassa olevien ikaisia eli 55—65-

vuotiaita.

n Prosentti
alle 25-vuotias 0 0.0%
25-35 vuoctta 2 25 0%
J6-45 vuotta 1 12 5%
46-55 vuctta 1 12 5%
56-65 vuotta 4 50 0%
B66-75 vuotta 0 0 0%
yli 75-vuctias 0 0,0%

Kuvio 1. Ikdjakautuma.
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Toisessa kysymyksessa selvitettiin testaajien odotuksia verkkokaupalta, missa

suurin osa toivoi verkkokaupan olevan samannakoéinen kuin toimeksiantajan In-
stagram tili, eli varikas, persoonallinen seka omaperainen. Helppokayttdisyys oli
my6s monen vastaajan kriteeri verkkokaupalle. Alla olevassa kuviossa 2 nakyy

kaikki kyselyssa mainitut odotukset.

Vastaukset

Omaperaisyytta ja helppokayttoisyytta

Odetin selkeita iloisen varisia ja monipuclisia sivuja

Varikas, persoonallinen

Tekijansa naksinen eli Poppanaisen!

Odotin Kauniita kasitoita ja odotukseni toteutui.

Kaunis varikas helppo

Odotin toimivaa, modernia ja visuaalisesti miellyttavaa verkkokauppaa, mika toimii niin kuin tunnettujen yritystenkin verkkokaupat. Eli yleisen designin mukainen, tuttu kayttaa

Etta se olisi selkea ja helppokayttoinen ja tyct tulisivat hyvin esille Korsin persoonan kera

Kuvio 2. Testaajien odotukset verkkokaupalta.

Verkkokauppaa perustaessa toimeksiantaja halusi verkkokaupan olevan selked,
silla yrityksen kohderyhmalla ei valttamatta ole paljon kokemusta verkkokaup-
pojen kaytosta. Mikali verkkokauppa on hankalasti kaytettava, saattavat asiak-
kaat lahted matalalla kynnyksella pois. Taméan vuoksi kolmannessa kysymyk-
sessa mitattiin verkkokaupan selkeytta, silla vastaus oli kaupan perustamisen
kannalta ensiarvoisen tarkeda. Alla olevasta kuviosta 3 huomataan, etta vas-
taus jakautui yhden ja kymmenen valiltd keskiarvoksi 8,8. Mikali testaajan vas-
taus olisi ollut alle seitseman, pyysimme perustelemaan vastauksen. Verkko-
kaupan selkeys oli kuitenkin kaikkien testaajien vastauksien perusteella kahdek-

san ja kymmenen valilla.

Minimiarve  Maksimiarvo  Keskiarvo  Mediaani Summa Keskihajonta

8.0 10,0 2.8 8,0 70,0 0,7

Kuvio 3. Testaajien arvio verkkokaupan selkeydesta.
Kyselyssa oli tarkeaa selvittdd myos toimeksiantajan brandin kannalta persoo-
nan nakyvyys. 87 % vastaajista oli sita mielta, ettd persoona nakyy verkkokau-

passa. Alla olevasta kuviosta 4 huomataan, etta yksi vastaajista oli eri mielta ja

miksi han oli tdta mielta.
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Vastaukset

Tunnen Poppanaisen hyvin, jotenkin varid puuttui. Liekd valkoinen tausta vaikuttanut, en tieda

Kuvio 4. Persoonapalaute.

Selkeytta selvitettiin lisdd verkkokaupan ostovaiheessa. Testaajille annettiin ale-
koodi, minka avulla maksua pystyi kokeilemaan ilmaiseksi. Alekoodi antoi koko-
naissummasta 100 % alennuksen. 100 % vastaajista oli sitd mielta, etta tuottei-
den lisdéaminen ostoskoriin oli helppoa. Yksi testaajista ei ollut saanut postimak-
sua nakymaan kokonaishinnassa eikd ymmartanyt valittavissa olevia toimitusta-

poja. Alla olevasta kuviosta 5 nakyy vastausten jakautuminen esitettyyn kysy-

mykseen.
n  Prosentti
Cstoskoriin tuotteiden lisdaminen on helppoa ] 100, 0%
Sain tilausvahvistuksen oston jalkesn 1 12,5%
Toimitustavan valitseminen on helposti ymmarrettavissa 3 37 5%
Toimitustavat ovat vaikeasti ymmarrettavissa 1 12,5%
FPostimaksu ei nékynyt kokonaishinnassa 1 12,5%

Kuvio 5. Ostovaiheen selkeys.

Annetun alekoodin toimivuutta selvitettiin kahdeksannessa kysymyksessa.
Kuusi vastaajista oli osannut kayttdd koodia, mutta kaksi ei saanut koodia toimi-
maan. Alla olevasta kuviosta 6 ilmenee kahden vastaajan syy siihen, miksi

koodi ei toiminut.

Vastausvaihtoehdot = Teksti

Ei Ei toiminut lainkaan

Ei Ihmettelin, etta miksi maksutapoja ei tule nakyviin, mutta nakojaan olisi pitanyt joku alekoodi lisata testatakseen sitd? Olen nakojaén oikein hyva
esimerkki siitd, ettd kaytidjat eivat osaa kayttad, vaikka ohjeistettaisiinkin.

Kuvio 6. Alekoodin kokeilu.
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Testauksen olennaisimpia kysymyksia on ongelmien selvittaminen. Kysymyk-
sessa yhdeksén annettiin testaajille mahdollisuus kertoa ilmenneisté ongel-
mista. Testaajista nelja kokeili verkkokaupan toimivuutta ongelmitta, mutta loput
nelja koki joissain osa-alueissa haasteita. Kolmen testaajan haasteet liittyivat
paaosin ostoskorivaiheeseen. Verkkokauppa toimii my6s puhelimella ja yksi
testaajista kokeili sitd omalla puhelimellaan. Puhelimella iimennyt ongelma néa-

kyy alla olevasta kuviosta 7.

Vastaukset

En p&assyt valitsemaan toimitustapaa. Olisiko pitAnyt? Tuotieet jai ostoskeriin
Maksuvaiheessa maksu ei onnistunut.
Postitustapa herjasi ei valittavissal

Kun tuciteen valitsee ja haluaa selata tuotteen kuvia, niin ensimmaista kuvaa piti swaipata kahdesti eftd kuva vaihtui. Loppukuvien selaaminen onnistui aina
swaippaamalla, mutta joka tuotteen kohdalla ensimmainen kuva "jai jumiin”.

Kuvio 7. Ongelmatilanteiden vastaukset.

Ongelmien lisdksi selvitimme mahdollisia verkkokaupasta puuttuvia ominaisuuk-
sia. Ainoastaan yksi vastaajista koki, etta kaupasta puuttui tietty ominaisuus.
Toimeksiantaja myy verkkokaupan ulkopuolella tilaustuotteita yhteydenotosta,
mutta verkkokaupasta puuttui linkki yhteydenoton tekemiseen. Taman puutteen

yksi testaajista toi ilmi.

Kysymyksessé 13 selvitettiin verkkokaupan tarkein piirre eli palaavatko asiak-
kaat kauppaan takaisin. Testaajista kaikki vastasivat palaavansa tallaiseen
verkkokauppaan. Kysymyksen vastaukset olivat tarkea saada selville, silla verk-

kokauppa ei myy, ellei asiakkaat halua palata takaisin kauppaan.

Viimeisena kohtana kyselyssa oli avoin palaute. Palautteesta ilmenneiden kysy-
mysten avulla verkkokauppaan saatiin tehtya pienia selventavid muutoksia, ku-
ten tuotekysymykset toimeksiantajan myymista kuusista ja sydamista. Verkko-
kaupan ulkoasua seké ensivaikutelmaa kehuttiin palautteessa, miké antaa verk-
kokaupan perustamisesta onnistuneen kuvan. Palautteessa oli myds kritiikkia,
kuten toimeksiantajan valitsema variteema. Alla olevassa kuviossa 8 nakyy

kaikki avoimet palautteet tarkemmin.
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Vastaukset

En pitényt punaisesti fontista, se oli mielestani epaselvaa.
Kiva eitd lankarullakuvien kohdalla oli myds v&rin nimi mainittu.
Kuvia esiteltedassa valitsisin aloituskuvaksi pelkén tuotteen ja vasta selatessa voisi ulla Poppanaisen kuva

Ainoa kysymyksen aiheuttanut kohde olivat kuuset ja sydamet, oliko kyseessa yhden vai 4 kpl hinta

Mavigointi oli helppoa.
Eri gategoriat oli hyvin eli esim. amppelit, valmiit tyat jne.

QOli helppo navigointi.
Gategoriat selkeasti.

Taustavarid kaipasin ja toimitustapa tékki, muuten bueno

Todella hyvannakbinen ja selked verkkokauppa. Tuli laadukas ensivaikutelma, mika on todella tarke&a potentiaalisen ostajan nakikulmasta.

Kuvio 8. Avoimet palautteet.

Kokonaisuudessaan kysely onnistui tulosten kannalta hyvin, silla vastauksia ke-
rattiin tarvittaviin kysymyksiin. Vastausten avulla saatiin selville verkkokaupan
tarkeita piirteitd asiakkaiden ndkokulmasta ja toimeksiantajalle luotettava tunne
verkkokaupan julkaisemisesta. Ilmi tulleiden tietojen avulla ehdittiin ennen jul-
kaisemista tehda pienia muutoksia kyselyn vastanneiden mielipiteiden mukai-

sesti.

4.4 Verkkokaupan julkaiseminen

Verkkokaupan testauksen ajan loimme toimeksiantajalle opasta verkkokaupan
kayttoon. Opas luotiin, koska toimeksiantajalla ei ole aikaisempaa kokemusta
verkkokaupan yllapidosta tai rakentamisesta. Oppaan tarkoituksena on auttaa
toimeksiantajaa rakentamaan verkkokauppaa tulevaisuudessa, antaa tukea
verkkokaupan yllapitoon seka vinkkeja mahdollisiin ongelmatilanteisiin. Op-
paassa neuvotaan yksityiskohtaisesti verkkokaupan luomisvaiheita, muutoksia

ja vinkkeja tapauskohtaisiin tilanteisiin.

Oppaasta I6ytyy muun muassa ohje tuotteiden lisd&dmiseen, varastosaldon tar-
kistamiseen, uusien tuotekategorioiden luomiseen ja erilaisten ominaisuuksien
poistamiseen. Alla olevassa kuvassa 5 nakyy oppaan osio tuotteiden lisaami-

sesta.
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MyCashflow Poppanainen

Kuva 5. Tuotteen lisddminen opas.

Oppaaseen on kirjattu my6és myyntia edistavia toimintoja, kuten alennuskoodien
seka lahjakorttien luominen. Naiden liséksi oppaassa kasitellaan esimerkiksi jo
olemassa olevat toimitustavat seka postikoodit ja niiden muuttaminen. Alla ole-
vasta kuvasta 6 nékyy postikoodit ja niihin liittyva opastus.
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Postikuluja lisddt painamalla toimitutavan nimed, ja siita
rullaamalla alas tihan kohtaan:

e Olemassaolevia voit muokata painamalla
tekstin paalta ja uuden lisata painamalla
Toimituskulut toimitustavalle Posti "Liséiéi toimituskulu".
Muista lisata vahintaan yksi toimituskulu, tai tof
4, 1,000 | kg ta W, 490 €
. Syotd sama paino tuotteisiin, jotta postikulu
2 1200)ke Hinta X 250€ on oikea. Esimerkiksi hattuhangereihin 2kg,
L 1500)ke Hinta (& 7.90)€ jotta kassalla muodostuu postikulu 8,90
euroa.
4, 2000/ kg S £
A, 2,500k X
Ohessa meidédn kayttamat postikulut:
3, 3,000/ kg 2, 1090]€
2 5000/ ke Hinta X 13.90/€ Amppelit =1 kg = 6,90 euroa
1,2 kg = 990 euroa
Lisaa toimituskulu Kesépes'at = 1’5 kg = 7’90 euroa

Hattuhangerit = 2 kg = 8,90 euroa
Kausituotteet = 2,5 kg = 6,90 euroa
Enkelinsiivet = 3 kg = 10,90 euroa
Valmiit tuotteet =5 kg = 13,90 euroa

Kuva 6. Postikoodien ohjeistus oppaassa.

Oppaassa tulee esiin verkkokaupan luomisen ja yllapidon lisaksi ohjeistus verk-
kokaupan oman alustan asiakaspalvelutukeen, eli miten toimeksiantaja tavoit-

taa asiakaspalvelun eri kanavissa, kun oppaasta ei |0ydy apua.

Verkkokaupan testaamisen jalkeen verkkokauppa hiottiin valmiiseen muotoon
kyselysta saadun palautteen avulla. Toimeksiantaja tarkisti lopputuloksen ja ha-
nelle neuvottiin oppaan kaytosta. Verkkokauppa julkaistiin testauksen ja toimek-

siantajan tarkistuksen jalkeen.
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5 Pohdinta

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli rakentaa toimeksiantajalle verkkokauppa.
Opinnaytetydssa selvitettiin, miten verkkokauppa perustetaan ja kuinka sellaista
yllapidetaan. Verkkokaupan luomisprosessi oli jatkuvaa yhteisty6ta
toimeksiantajan kanssa, jotta verkkokaupasta saatiin rakennettua Poppanaisen
brandin nakoinen. Verkkokaupan luominen aloitettiin suunnittelutapaamisilla,
milloin opinnaytetydn tekijat saivat kartoitettua toimeksiantajan tarpeet
verkkokaupalle. Verkkokauppaa perustaessa tehtiin kysely testiryhmalle, joka
testasi kaupan toimivuutta. Verkkokaupan perustamisen liséksi luotiin opas
toimeksiantajan avuksi. Oppaan tarkoituksena on auttaa hankalissa tilanteissa
seka ohjata yksinkertaisimpienkin toimintojen tekemisessa.

Opinnaytetyon haastavin osuus oli tyon teoriaosuuden ja toiminnallisen
osuuden saaminen yhteensopivaksi. Tavallisesti opinnaytetyon tekijoita
ohjataan luomaan opinnaytetydn teoriaosuus ensin valmiiksi, minka jalkeen
sovellutaan toiminnalliseen osuuteen. Tassa opinnaytetydssa oli kuitenkin
valttamatonta luoda toiminnallinen osuus ensin, jotta saadaan rajattua oikea
aihealue teoriaosuudelle. Vaikka toimeksiantaja on mukana sosiaalisessa
mediassa ja markkinoi siella aktiivisesti tuotteitaan, paatettiin opinnaytety6
rajata markkinoinnin sijaan ainoastaan verkkokaupan luomisprosessiin ja
yllapitoon. Haasteita rajaamiselle toi myds se, ettad opinnaytetyon tekijat ovat
keskittyneet opinnoissaan aiemmin markkinoinnin osa-alueisiin ja heidan tuli

tassa tyossa keskittya ainoastaan teknisiin ominaisuuksiin verkkokaupassa.

Opinnaytetyon tekijat oppivat opinnaytetyon kirjoittamisen aikana, etta
verkkokaupan luominen ja yllapito on pitk&janteista tyéta. Verkkokauppateoria
toi opinnaytetyon tekijoille ajoittain hankaluuksia, silla relevantit [ahteet olivat
padosin muualta kuin Suomesta. Verkkokaupan luominen ei ollut teknisesti
haastavaa, mutta sen sopiminen toimeksiantajan brandin mukaisiin piirteisiin
aiheutti ajoittain haasteita annetulla budjetilla. Haasteista huolimatta
opinnaytetydn tulokseksi saatiin perustettua verkkokauppa toimeksiantajalle

seka yksityiskohtaisesti luotu opas toimeksiantajan avuksi. Opinnaytety6n
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tekijoille annettiin tarkat raamit verkkokaupan ulkoasulle ja ominaisuuksille,

mitka onnistuivat hyvin toimeksiantajan mielesta.

Jatkokehityksena suositeltiin Poppanaiselle markkinatutkimusta, minka avulla
l6ytaa keinoja asiakaskunnan kasvattamiseen verkkokaupassa.
Markkinatutkimuksessa selvidisi asiakkaiden tarpeet ja heidan ndkemansa

ostopolku Poppanaisen verkkokauppaan.
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Ota yhteytta, autamme mielellamme!

ma-to klo §.00-16.00 ja pe kio 9-15

MyCashflow Asiakaspalvelu
020 741 9172 ima-pe klo g-15)
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Kysely verkkokaupan testiryhmalle

ct‘»)oppafnaa?ru»rp

Poppanaisen verkkokaupan testaus -kysely

@ Pakolliset kysymykset merkitty tahdella (*)

Kyselyssa kartoitamme verkkokaupan toimivuutta ja palautteen avulla teemme mahdollisia
muutoksia verkkokauppaan. Kyselyn tulokset julkaistaan opinndytetyéssamme. Kyselyyn
vastaaminen on anonyymia.

1.1ka*

@ alle 25-vuotias
(O 25-35 vuotta
O 36-45 vuotta
o 46-55 vuotta
O 56-65 vuotta
O 66-75 vuotta
O yli 75-vuotias

2. Millaisia odotuksia sinulla oli Poppanaisen verkkokaupasta? *

3. Kuinka selkea verkkokauppa on? *

10

Todella Todella selked
epaselva 0 10
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4, Mikili selkeys oli mielestisi alle 7, miksi?

5. Nakyyk6 Poppanaisen persoona verkkokaupassa?

O «ylia
Ok

6. Milld tavoin toivoisit persoonan nikyvan paremmin?

7. Onko ostovaihe selke3? *

D Ostoskoriin tuotteiden lisddminen on helppoa

D Sain filausvahvistuksen oston jilkeen

D Toimitustavan valitseminen on helposti ymmarrettivissa
D Toimitustavat ovat vaikeasti ymméarrettévissa

D Postimaksu ei ndkynyt kokonaishinnassa

8. Toimiko verkkokaupassa maksaminen (alekoodi) helposti? *

O Kylla
® Ei‘, ‘

Seuraava
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9. limenikd testauksen aikana ongelmia? *

O «ylia
QO E

11. Puuttuuko verkkokaupasta jokin tirked ominaisuus?

QO Kyl
Qe

13. Kayttaistko talldista verkkokauppaa uudelleen? *

QO Kyl
Qe

14. Avoin palaute

(Edellinen) (Léheté)

[ J
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