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Tässä opinnäytetyössä perustettiin verkkokauppa pienyrittäjä Poppanaiselle. 

Opinnäytetyössä käsiteltiin verkkokaupan perustamiseen liittyviä vaiheita sekä 

ylläpitoa. Opinnäytetyö on kirjoitettu tukemaan henkilöitä, jotka ovat aloittamassa omaa 

verkkokauppaa ja, joilla ei ole aikaisempaa kokemusta verkkokaupan perustamisesta. 

Opinnäytetyössä haluttiin ohjeistaa verkkokaupan perustamisen vaiheet täysin 

aloitustilanteesta lähtien. Opinnäytetyön tavoitteena oli rakentaa verkkokauppa 

toimeksiantajalle. 

Työssä käytettiin tekijöiden aikaisempaa kokemusta verkkokaupan perustamisesta 

sekä ajankohtaista teoriatietoa. Työ koostuu kahdesta teoriaosuudesta ja 

toiminnallisesta osuudesta. Teoriaosuudessa edetään verkkokaupan perustamisen 

aikajanan mukaisesti ja työn toiminnallisessa osuudessa teoria esiintyy käytännössä. 

Toimeksiantaja kaipasi sosiaalisen median lisäksi omaa verkkokauppaa toiseksi 

myyntikanavakseen. Verkkokauppa toteutettiin toimeksiantajan kanssa yhteistyössä 

kuunnellen yrittäjän toiveita, minkä pohjalta tekijät rakensivat yrittäjän persoonan 

näköisen verkkokaupan. Opinnäytetyössä luotiin myös verkkokaupan 

rakentamisvaiheessa kysely, millä kartoitettiin verkkokaupan toimivuutta ja 

kehitysideoita. Verkkokaupan perustamisen lisäksi toimeksiantajalle tehtiin visuaalinen 

opas ylläpidon eri aihealueista verkkokaupan käytön tueksi. 

Verkkokaupan pohdintaosuudessa esitettiin viimeisimpänä kehitysideat Poppanaiselle. 

Kehitysideana tuli ilmi markkinatutkimuksen luominen, jotta opinnäytetyössä esitetyistä 

perustamisvaiheista pystytään etenemään ja selvittämään asiakashankinnan piirteitä. 
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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 

Pienyrittäjälle kätevä tapa luoda asiakaskuntaa on myydä tuotteita sosiaalisen 

median kanavissa. Sosiaalisessa mediassa asiakaskunta on usein vakiintu-

nutta, jolloin samat seuraajat seuraavat yrittäjän toimintaa. Seuraajat saattavat 

myös hämätä kuvaa todellisesta ostovoimasta, sillä kaikki seuraajat eivät ole 

aktiivisia eikä mahdollisia asiakkaita ostamaan yrittäjän tuotteita. Verkkokaupan 

perustaminen on keino saavuttaa oman seuraajakunnan ulkopuolella olevia uu-

sia asiakkaita. Hakukoneoptimoinnin avulla verkkokaupan löytää myös asiak-

kaat, jotka eivät kuulu pienyrittäjän tavalliseen asiakaskuntaan. 

Tässä opinnäytetyössä selvitetään, miten perustetaan verkkokauppa pienyrittä-

jälle. Verkkokaupan perustamisesta käsitellään verkkokaupan aloittamisen tär-

keimpiä piirteitä ja verkkokaupan ylläpitoa sen perustamisen jälkeen. Opinnäy-

tetyö pohjautuu tekijöiden tapaaman pienyrittäjään Poppanaiseen ja hänen tar-

peeseensa saada verkkokauppa omalle yritykselleen. Pienyrittäjä haluaa sosi-

aalisen median lisäksi myydä tuotteitaan verkkokaupassa ja siten kasvattaa 

omaa asiakaskuntaansa. 

Opinnäytetyön tavoitteena on rakentaa verkkokauppa toimeksiantajalle. Verkko-

kauppa rakennetaan haastattelemalla Poppanaisen tarpeita ja ajankohtaisen 

verkkokauppakurssi -osaamisen avulla. Verkkokaupan lisäksi toimeksiantajalle 

luodaan opas verkkokaupan käyttöön. Oppaan tarkoituksena on tukea toimeksi-

antajaa verkkokaupan ylläpidossa ja antaa ongelmatilanteisiin vastauksia. 

Opinnäytetyö koostuu verkkokaupan perustamisen ja ylläpidon teoriasta sekä 

toiminnallisesta osiosta, jonka tuloksena on valmis verkkokauppa sekä opas toi-

meksiantajalle. Teoriaosuudessa käsitellään verkkokaupan tärkeimpiä piirteitä, 

verkkokaupan ylläpidon ajankohtaisuutta ja verkkokaupan riskejä sen julkistami-

sen jälkeen. Toiminnallisessa osuudessa syvennytään toimeksiantajan verkko-

kaupan luomisvaiheisiin, verkkokaupan testauksesta ilmenneisiin palautteisiin ja 

konkreettisen oppaan kokoamiseen, jota toimeksiantaja pystyy käyttämään jat-

kossa apunaan. 
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2 Verkkokaupan perustaminen 

Verkkokaupan voi perustaa kuka vain mutta menestyvään verkkokauppaan 

tarvitaan tunnettavuutta. Verkkokaupan menestymisen ja onnistumisen 

takaamiseksi on tärkeää, että yrittäjä on sitoutunut verkkokaupan kehittämiseen 

ja tukee sen toimintaa (Pyyhtiä 2019). Vaikka verkkokauppa on sähköistä 

kaupankäyntiä, jolla helpotetaan kauppiaan työtä ja kustannuksia (Hallavo 

2013), tulee verkkokaupan mukana myös paljon uutta osattavaa. 

Verkkokauppa-alustan ostaminen on edullista ja verkkokaupan perustaminen 

nopeaa mutta se vaatii yrittäjältä monipuolista osaamista (Hallikainen ym. 

2018). Verkkokauppa-alusta on verkkokaupan valmispohja, johon 

verkkokauppaa rakennetaan. Alustalla on valmiita toimintoja ja niihin lisättäviä 

lisämaksullisia ominaisuuksia, kuten maksu- ja toimituspalvelut. (Villeriina 

2021.) Verkkokauppaosaamista vaaditaan yrittäjältä esimerkiksi verkkokaupan 

sisäisissä prosesseissa. Tärkeimmät sisäiset prosessit ovat logistiikka, 

tuotetietojen hallinta ja maksuliikenne (Hallikainen ym. 2018), joista yrittäjä voi 

halutessaan myös ulkoistaa osan helpottaakseen verkkokaupan hallintaa. 

2.1 Verkkokaupan lähtökohta 

Verkkokaupan perustamiseen ei tarvitse olla olemassa olevaa yritystä, mutta se 

helpottaa verkkokaupan perustamista ja sen menestystä. 

Verkkokauppaliiketoiminnan aloittamiseksi tarvitaan tieto siitä, mitä myydään ja 

kenelle (Silvan n.d). Jo olemassa oleva yritys tietää oman aiheen ja markkinan, 

mutta uusi brändi ei. Uuden brändin tulee verkkokaupan aloittamisen lisäksi 

selvittää ensin, onko tuotteelle kysyntää? Yhteisöä voi rakentaa muun muassa 

sosiaalisessa mediassa, jossa huomaa nopeasti asiakkaiden kiinnostuksen 

tuotteeseen (Hallikainen ym. 2018). Yrittäjällä on valmis asiakaskunta 

verkkokaupalle, mutta uudella toimijalla ei. Verkkokaupan pitäminen 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.  

Verkkokaupankäynnin voi puolestaan aloittaa tyhjästä, ilman aikaisempaa 

teknistä osaamista vastaavien ohjelmistojen ylläpidosta (MyCashflow n.d). 

Yrittäjän on hyvä miettiä mitä osaa tehdä itse ja mitä haluaa ulkoistaa. Jos ei 

esimerkiksi osaa koodata itse, kannattaa valita valmis verkkokauppapohja. 

(Hallikainen ym. 2018.) 

2.2 Verkkokaupan hyödyt pienyrittäjälle 

Verkkokaupan tavoitteena on yksinkertaisesti myydä mahdollisimman paljon, 

mutta pienin kustannuksin. Verkkokauppa on kustannustehokas mahdollisuus 

yrityksille tavoittaa asiakkaat ja pienemmätkin asiakassegmentit. (Hallavo 

2013.) Mikä vain verkkokauppa on yrittäjälle halvempi kuin fyysinen kauppa ja 

verkon avulla yrittäjä tavoittaa kohderyhmänsä tehokkaasti (Nolan 2022). 

Verkkokauppa mahdollistaa asiakkaiden tavoittamisen vain yhdestä sijainnista 

myös niihin sijanteihin, joissa fyysistä liikettä ei olisi mahdollista pitää (Bhalla 

2018). Verkossa yrittäjälle muodostuu monia hyötyjä, mitkä kivijalkaliikkeessä ei 

olisi mahdollisia. Verkkokaupan ansiosta yrittäjä säästää henkilöstökuluissa, 

sillä työntekijöitä ei tarvitse palkata, ellei myynti kasva oman käsittelykyvyn 

ulkopuolelle. Verkkokaupassa säästää myös kaikki fyysisen liikkeen kulut, kuten 

tilan ylläpitokustannukset ja vuokran. (Nolan 2022.) 

Mikäli pienyrittäjä myy ainoastaan kivijalkaliikkeessä tai jossain sosiaalisen 

median kanavassa, tuo verkkokauppa laajemman markkina-alueen tarjolle. 

Asiakkaat, jotka eivät tunne yrittäjää voivat silti ostaa yrittäjän tuotteita 

löytäessään verkkokaupan. Hakukoneoptimointi mahdollistaa helpomman 

keinon tavoittaa asiakkaita kuin esimerkiksi puhelinmyynti tai 

sähköpostimainonta (Bhalla 2018). Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan teknisiä 

ja sisällöllisiä muutoksia, joilla yritetään kasvattaa ja parantaa sivuston 

orgaanista näkyvyyttä hakutuloksissa (Suomen Digimarkkinointi n.d). 
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Verkkokaupan avulla yrittäjän on mahdollista kerätä asiakastietoja myynnin 

parantamiseksi. Esimerkiksi ostotietojen keräämisellä yrittäjä pystyy 

kohdentamaan mainontaa kannustamaan asiakkaan seuraavaa ostoa varten. 

(Nolan 2022.) Pitämällä silmää asiakkaiden ostojen kokonaissummasta, ostojen 

ajankohdista ja toistuvuudesta, yrittäjä kykenee rakentamaan myyntiä edistävän 

markkinointisuunnitelman. Kerätyn datan avulla yrittäjä ymmärtää asiakkaitaan 

ja pystyy tavoittamaan heitä oikeaan aikaan, jolloin myös bränditietoisuus 

kasvaa. (Merchant 2018.) 

Verkkokauppa tuo mukanaan myös olennaisen hyödyn: palveluiden saatavuus 

vuorokauden ympäri. Yrittäjä voi verkkokaupan avulla tarjota tuotteitaan 24/7 

ilman lisäkustannuksia (Hallavo 2013). Vuorokauden ympäri myyminen on suuri 

etu, sillä yrittäjän ei tarvitse olla joka sekunti ostoissa läsnä (Nolan 2022). 

Vuorokauden ympäri toimiva kauppa tavoittaa myös asiakkaita eri 

aikavyöhykkeissä, jolloin myyntiä voi tapahtua kellonajasta riippumatta 

(Merchant 2018). 

2.3 Verkkokaupan tärkeimmät ominaisuudet 

Verkkokauppaa perustaessa on hyvä muistaa, että ihmiset ostavat ensin 

yrittäjän ja vasta sitten tuotteen eli sen, miten asiakkaat kokevat yrittäjän ja 

myytävän tuotteen ennen kuin tuotteen itsessään (Blount 2020). 

Verkkokauppaa perustaessa tulee ottaa huomioon sen tärkeimpiä piirteitä, 

kuten verkkokauppa-alustan tyyli. Verkkokaupan tyyli kertoo jo yhdellä 

vilkaisulla, millainen verkkokauppa on kyseessä ja mitä siellä myydään. Tyyli on 

peilikuva yrityksestä, minkä vuoksi on kriittistä, että yrittäjä on tietoinen oman 

yrityksensä mielikuvasta. (Bigcommerce n.d.) 

Verkkokaupan rakentaminen kannattaa aloittaa tuotteista, sillä myöhemmin 

ulkoasua muuttaessa, näkee visuaalisen vaikutuksen myös tuotteisiin (Silvan 

n.d). Verkkokaupan tuotteiden pitää vastata asiakkaiden tarpeisiin (Pyyhtiä 

2019) ja tuotteen hinnan tulisi aina olla kilpailukykyinen muiden samankaltaisten 

verkkokauppojen kanssa (Janson & Schubert 2020). Jotta vältytään 
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asiakaspalvelun turhalta ruuhkauttamiselta sen vuoksi, että asiakkaat kysyvät 

tarkempia tietoja tuotteista, tulee tuotetietojen olla huolellisesti kirjattuja. Jos 

tuotteista ei saa riittävää informaatiota, ei tilausta verkkokaupasta tapahdu. 

(Silvan n.d.) 

Tuotteiden lisäksi verkkokaupan hakukoneoptimointi tulee olla toimiva. Jos 

tuotetta ei löydy Googlesta, mahdollisuus asiakkaiden tavoittamiseen on 

olematon (Janson & Schubert 2020). Myös verkkokaupan sisäinen haku pitää 

toimia, jotta tuotteet löytyvät helposti (Pyyhtiä 2019). Usein valmiissa 

verkkokauppa-alustoissa on sisäinen hakukoneoptimointi, jonka avulla 

tuotteiden löytyminen Googlesta maksimoituu.  Hakukoneoptimointi tulee luoda 

huolellisesti, jotta yrittäjä hyödyntää mahdollisimman paljon alustan tuomaa 

apua. Verkkokauppa voi olla onnistuneesti rakennettu, mutta jos kukaan ei tiedä 

sen olemassaolosta, ei myyntiä tule (Pyyhtiä 2019). 

Verkkokauppaa perustaessa tulee yrittäjän tietoja olla tarpeeksi esillä asiakkaita 

varten. Tällöin verkkokauppa ei näytä epäluotettavalta ja tiedetään, kuka 

tuotteiden takana oikeasti on. Varoittava merkki on, jos verkkokaupassa näkyy 

ainoastaan perustietoina PL postilaatikko ja maa. Verkkokaupassa tulisi myös 

olla näkyvissä käyttöehdot, 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 sitä, se olisi asiakkaan näkökulmasta uskottava ja 

luotettava. (Kalander ym. 2020.) Verkkokauppaan tulee luoda myös omaa 

persoonaa ja sisältöä sen tukemiseksi. Luotettavuuden lisäämiseksi on hyvä 

tuottaa laadukasta sisältöä kauppaan, sillä mitä enemmän on hyvää sisältöä, 

sitä paremmin myös kauppa käy (Kalander ym. 2020).  

Verkkokaupan perustamisen yksi tärkeimmistä vaiheista on sen testaaminen. 

Tärkeintä on saada asiakas takaisin verkkokauppaan, minkä vuoksi on siis hyvä 

tehdä jatkuvaa testausta ja optimointia (Pyyhtiä 2019). Testaaminen on hyvä 

suorittaa ensimmäisen kerran ennen verkkokaupan julkaisemista. Jotta 

testituloksista saadaan konkreettista palautetta verkkokaupan parantamiseksi, 

on hyvä luoda kysely. Jotta asiakkailta saadaan laadukasta palautetta, on hyvä 
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miettiä minkälaista arvoa asiakas palautteenantamisesta saa. Asiakkaita voi 

kiittää palautteesta esimerkiksi alennuskoodilla tai tuotteisiin liittyvillä asioilla, 

kuten pidemmällä takuuajalla. Asiakkaita ei kuitenkaan saa lahjoa liikaa, tai 

arvioiden laatu voi laskea. (Finne 2022, 18.) 

Verkkokaupan tärkeimpiin ominaisuuksiin kuuluu yllä mainittujen asioiden 

lisäksi suojaus. Se auttaa myös hakukoneoptimoinnissa, sillä Google suosii 

hakutuloksissaan suojattuja sivustoja. Suojauksella tarkoitetaan SSL-

sertifikaattia, eli salattua yhteyttä kävijän ja palvelimen välillä. Tällöin 

henkilötiedot ovat turvassa ulkopuolisilta tarkkailijoilta. (Hakukonemestarit n.d.) 

Http on pääasiallinen tapa lähettää dataa nettiselaimeen ja nettisivuille. 

Suojatun yhteyden tunnistaa https -kirjainyhdistelmästä, joka on turvallisempi 

versio http:stä. (Awati 2022.) Jos verkkokaupassa ei ole SSL-suojaus käytössä, 

saattaa usea asiakas pelästyä ja poistua verkkokaupasta (Hakukonemestarit 

n.d). 

2.4 Verkkokauppa-alustat 

Verkkokaupan perustamiseen tarvitaan osaamista verkkokauppaohjelmistojen 

eli verkkokauppa-alustojen käytöstä. Näiden verkkokauppaohjelmistojen avulla 

verkkokauppaa rakennetaan ja ylläpidetään (Pyyhtiä 2019). Verkkokauppa-

alustan käyttö 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 täysin yrittäjän tarpeisiin, eli tuotteiden määrään, 

kansainvälisyyteen ja omaan tekniseen osaamiseen (Villeriina 2021). Isoja 

verkkokauppa-alustoja ovat esimerkiksi WooCommerce, Shopify ja Magneto. 

Näiden kansainvälisten ohjelmistojen lisäksi on vaihtoehtona suomalainen 

kevyempi alusta MyCashflow (Pyyhtiä 2019). 



12 

Turun AMK:n opinnäytetyö | Heta Toivonen ja Susanna Herttua 

Shopify on tällä hetkellä maailman suosituimpiin kuuluvia verkkokauppa-

alustoja. Shopify -alusta ei esimerkiksi rajoita hinnallaan tuotteiden määrää 

verkkokaupassa, siellä on saatavilla useita eri ilmaisia teemoja ja siinä on 

automaattinen sisäänrakennettu mainonta toisiin sovelluksiin. (Yritä.fi 2022.) 

Toinen yhtä suosittu alusta on WooCommerce. WooCommerce ei ole yhtä 

helppokäyttöinen kuin Shopify, vaan tarvitsee enemmän teknistä osaamista ja 

ongelmienratkaisutaitoja. WooCommercessä on ladattavissa useita lisäosia 

erilaisiin tarpeisiin ja sen vuoksi alusta onkin ikään kuin palapeli valmiin alustan 

sijaan. (Villeriina 2021) Magneto verkkokauppa-alustalla on puolestaan hyvät 

integrointimahdollisuudet, jonka vuoksi se on ollut käyttäjien suosiossa. 

Magneto -ohjelmisto on raskaampi kuin esimerkiksi WooCommerce ja 

tarvitseekin kokeneemman käyttäjän verkkokaupan rakentamiseen. (Huttunen 

2021.)  

Näiden aiemmin mainittujen alustojen lisäksi on vaihtoehtona suomalainen 

verkkokauppa-alusta MyCashflow. MyCashflow sopii niin pienelle kuin isollekin 

yritykselle (Kumpukoski 2017) ja se on järkevästi hinnoiteltu, helppokäyttöinen 

ja sen saa käyttöönsä silloin kuin itse toivoo (Sareskivi 2021). MyCashflow on 

ollut suomalaisten keskuudessa suosittu jo pitkään ja alusta on kuunnellut 

asiakkaiden toiveita muutoksia tehdessään (Kumpukoski 2017). MyCashflow:n 

käyttöönotto on helppoa, sillä alustalle saa ensin ilmaisen testikokeilun 

kuukaudeksi. Alusta on kokonaisuudessaan hyvin selkeä, joka toimii etuna 

erityisesti uusille verkkokauppiaille ja asiakaspalvelu on myös nopeasti 

saatavilla yrittäjän avuksi (Kumpukoski 2017). 
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3 Verkkokaupan ylläpito 

Verkkokaupan kehittäminen on jatkuva prosessi ja liiketoiminnan toimimisen 

vuoksi on luotava päivittäisiä rutiineja.  Päivittäisiä asioita verkkokaupan ylläpi-

tämiseksi ovat esimerkiksi tilausten käsittely, varastosaldojen hallinta ja sivus-

ton päivittäminen. (Sisältömiikka 2022.) Yrittäjän oman työn lisäksi tulee itse si-

vuston toimia, jotta liiketoiminta sujuu ja asiakasvirta ei keskeydy. Verkkokaup-

pasivuston nopeus on yksi kriittisimmistä asioista ylläpidon kannalta. Sivuston 

nopeus on yksi vanhimmista ja olennaisimmista piirteistä verkkokaupan ylläpi-

dossa. Jopa yksi neljästä asiakkaasta hylkää sivuston käytön, jos sen lataami-

nen kestää yli neljä sekuntia. Sivuston tulee olla nopea mutta sen kriittisyys li-

sääntyy ostoskorivaiheessa. (Bookmark 2022.) Verkkokaupan ylläpito on kui-

tenkin paljon muutakin kuin nopeutta. 

3.1 Verkkokaupan julkisemisen jälkeen 

Verkkokaupan julkaisemisen jälkeen voisi ajatella verkkokauppaan olevan val-

mis, mutta sitä se ei koskaan tule olemaan. Julkaisun jälkeen verkkokaupassa 

on aina jotain poistettavaa, lisättävää tai päivitettävää. Verkkokaupan julkaise-

misen jälkeen tulee seurata sen löytymistä Googlesta. Jos verkkokauppaa ei 

löydy selvitetään, puuttuuko kauppa indeksistä kokonaan vai onko sijoitus vain 

huono (Seoste 2021). Google indeksi tarkoittaa prosessia, minkä avulla sivusto 

näkyy Googlen hakutuloksissa. Toisin sanoen, jos Google ei indeksoi sivustoa, 

ei sivustoa näy Googlen hakukoneessa. (One.com n.d.)  

Verkkokaupan indeksoinnin lisäksi julkaisemisen jälkeen tulee kiinnittää huo-

miota hakukoneoptimoinnin toimivuuteen. Haut ovat tärkeitä, kun asiakas etsii 

tietoa tuotteista. Haulla asiakas ilmaisee jo kiinnostustaan tuotteen ostoon, joten 

löytyminen hakutuloksista on ensiarvoisen tärkeää yritykselle. (Finne 2022, 16.) 

Hakukoneoptimoinnilla yrittäjä saa ilmaista liikennettä verkkokauppaansa. Yrit-

täjän kannattaa kuitenkin muistaa, että tekstejä ei kannata kirjoittaa hakuko-

neille vaan kävijöille. Näin löytyvyys taataan paremmin asiakkaiden hakiessa 
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avainsanoilla tuotteita Googlesta, sillä kuvaukset ovat kirjoitettu kävijöille kiin-

nostavalla sisällöllä. (Keskiaho 2021.) Hakukoneoptimointiin tulee panostaa, 

sillä haut kehittyvät, niin kuin kuluttajat tiedon etsimisessä. Pienempien verkko-

kauppojen edut näkyvät hakukoneoptimoinnissa siten, että tuoteryhmien omi-

naisuudet ovat uniikimmat kuin suurten yritysten ja tällä tavoin sisältö asiakkai-

den hakukäyttäytymistä ja valintoja tukevaa. (Finne 2022, 17.) Esimerkiksi suu-

rella yrityksellä on usein yleisellä tasolla otsikot, kun taas pienyrittäjillä on yksi-

tyiskohtaisemmat otsikot. 

Verkkokaupan julkaisemisen jälkeen tulee panostaa asiakassuhteiden luomi-

seen ja niiden ylläpitämiseen. Asiakkaat vaihtavat herkästi tutusta verkkokau-

pasta toiseen, jos tuotteen edut ovat paremmat muualla. Asiakasuskollisuuden 

rakentamiseksi yrittäjän tulee pysyä ajan tasalla asiakkaiden tarpeista sekä toi-

mia niiden mukaisesti.  Asiakasuskollisuuden tavoitteena on sitoa jo olemassa 

olevat asiakkaat ostamaan verkkokaupasta pysyvästi ja voittaa myös uusia asi-

akkaita pienemmällä vaivalla. (Janson & Schubert 2020.) Asiakkaiden tarpeisiin 

tulee vastata myös asiakaspalvelussa. Erinomainen asiakaspalvelu on yksi 

avaintekijöistä menestyvälle verkkokaupalle. Verkkokauppiaan tulee vastata 

mahdollisimman nopeasti asiakkaiden kysymyksiin ja kaupan julkistamisen jäl-

keen luoda esimerkiksi usein kysyttyjen kysymysten osio verkkokaupalle. Jos 

asiakkaat kokevat saaneensa hyvää palvelua, ostavat he todennäköisimmin uu-

delleen samasta verkkokaupasta. (Racz n.d.) 

Julkaisun jälkeen myynnin ylläpito 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 yritystä ja asiakaskuntaa.  Rutiininomaiset 

myyntien vaihtelut kehittävät yritystä, kuten alet, sesongit ja poistomyynnit. 

Nämä huomiota herättävät myynnit luovat asiakkaille ulkopuolisuuden tunnetta, 

jos he eivät osallistu, sillä hyvästä tarjouksesta jää paitsi. Asiakkaat ostavat 

verkkokaupasta nopeasti, etteivät menetä mahdollisuutta aletuotteista, sillä ale 

on rajattu esimerkiksi tietylle ajankohdalle. (Bookmark 2022.) 
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Verkkokaupalle on hyvä asettaa tavoitteita, kun se on julkaistu. Vuosittaiset ta-

voitteet auttavat verkkokauppaa liikkumaan tiettyyn suuntaan aloittamisen jäl-

keen. Tavoitteissa tulee olla realistinen, mutta yrittäjän tulee myös uskoa niihin. 

(Janson & Schubert 2020.) Tavoitteita on hyvä asettaa myös kilpailijoiden kan-

nalta. Myyjän epävarmuus näkyy asiakkaalle epäammattimaisuutena, jolloin 

asiakas siirtyy mieluimmin toiseen verkkokauppaan. Pahimmassa tapauksessa 

epäuskottavuus näkyy verkkokaupan imagossa pitkään. (Janson & Schubert 

2020.) Uskottavuutta ja luotettavuutta voidaan rakentaa näyttämällä tuotearviot 

julkisesti. Tuotearviot ovat ratkaisevin tekijä verkkokaupassa ostamisen kan-

nalta, sillä jopa 95 % asiakkaista lukee ensin tuotearviot ennen kuin ostaa tuot-

teen. Luottamuksen lisäksi arvioilla ohjataan kuluttajaa ostopäätökseen ja lisä-

tään verkkokaupan hakukoneoptimointia. (Bookmark 2022.) 

3.2 Verkkokaupan ajankohtaisuus 

Verkkokauppa tulee pitää ajankohtaisena, jotta asiakkaat pysyvät kiinnostu-

neina verkkokaupasta. Jotta yrittäjä pysyy itse ajan tasalla verkkokauppojen toi-

minnasta, voi hän seurata verkkokaupoista kertovia blogeja. Blogeista yrittäjä 

saa tietoonsa kauppojen ajankohtaisia päivityksiä ja pitämään samalla oman 

tietämyksensä ajankohtaisena. (Shackleton 2017.) Yrittäjän oma tietämys on 

kaupan ajankohtaisuuden ylläpidon kannalta tärkeää. Oma verkkokauppa saat-

taa tuottaa nykyhetkessä hyvin mutta verkkokaupat kehittyvät nopealla tahdilla. 

Jos ei pidä silmällä verkkokauppojen muuttumista, saattaa menettää uusia asi-

akkaita tai jopa nykyisiäkin. (Shackelton 2017.) Blogien seuraamisen lisäksi 

kannattaa yrittäjän pitää myös omaa blogia. Blogin avulla yrittäjä informoi asiak-

kaita myytävien tuotteiden käytöstä ja saa suositeltua samalla niiden ostamista. 

Blogi toimii myös markkinointikanavana ja blogista saaman tiedon avulla saate-

taan inspiroida asiakasta ostopäätökseen. (Racz n.d.) 

Verkkokauppa pidetään ajankohtaisena, kun yrittäjä tietää tuotteistaan. Kaupan 

omistajan tulisi olla oman alan tuotteiden asiantuntija, sillä tuotetietämyksen 

avulla luodaan uskottavuutta potentiaalisille asiakkaille. Eksperttinä yrittäjä osaa 

vastata asiakkaiden kysymyksiin, mutta myös luoda näiden vastausten avulla 
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blogisisältöä. Vastaukset ovat hyvä julkaista muiden nähtäville, jotta sisällöntuo-

tannon lisäksi saadaan verkkokaupalle hyvää hakukoneoptimointia. (Janson & 

Schubert 2020.) Ajankohtaisuutta tuo myös muut ajan tasaiset uutiset ja ohjeet 

tuotteiden käyttöön (Pyyhtiä 2019). Parhaimmat verkkokaupat saavat asiakkaat 

odottamaan uutta merkityksellistä ja kehittyvää sisältöä sekä vierailemaan si-

vustoillaan aktiivisesti (Finne 2022, 20).  

Ajantasaisen sisällön päivittäminen on välttämätöntä niille verkkokaupoille, 

mitkä käyttävät ainoastaan hakukoneoptimointia asiakasliikenteen kasvatta-

miseksi. Sisältöjen päivittämisellä voidaan myös karistaa kilpailijoita. Jos kilpaili-

jat eivät ole aktiivisia sisällöntuottajia, mahdollisuutena on nousta heitä korke-

ammalle hakukonetulokselle. (Bookmark 2022.) Päivitetyn sisällön avulla kerro-

taan myös asiakkaille, että verkkokauppa on aktiivisena. Jos verkkokaupassa 

on väärää tietoa tai vanhoja blogeja, uskoo asiakas verkkokaupan toiminnan 

lakkautuneen. (Tuxford 2021.) 

Verkkokaupan päivittämistä tulee tehdä myös itse verkkokaupassa. Verkkokau-

pasta kannattaa tarkistaa esimerkiksi linkit, jotta vanhentuneet tai väärät linkit 

saadaan päivitettyä. Virheelliset linkit saattavat heikentää hakukonenäkyvyyttä 

ja vaikuttaa negatiivisesti asiakassuhteisiin. (Pugh 2022.) Verkkokaupassa tulee 

kiinnittää huomiota myös selkeyteen ja visuaalisuuteen. Verkkokaupan tulee 

olla tarpeeksi selkeä, jotta asiakkaat ostavat kaupasta ja jäävät tutkimaan sitä. 

Asiakas päättää jopa alle minuutissa jääkö hän verkkosivustolle vai ei, ja yli 

puolet asiakkaista jättävät sivuston yhden sivun tarkastelun jälkeen. Tämän 

vuoksi sivuston navigoinnin tulee olla mahdollisimman helppoa asiakkaalle, sillä 

nopeasti toimivat navigoinnit saattavat olla verkkokaupan ratkaisevimpia piir-

teitä. (BigCommerce n.d.) 

Verkkokaupan visuaalisuus on yhtä tärkeä kuin kirjan kansi, sillä asiakkaat ar-

vioivat verkkokauppaa sen ulkonäön perusteella (Racz n.d). Verkkokaupan ul-

koasun päivittäminen tietyin aikavälein pitää verkkokaupan tuoreena. On hyvä 

muistaa, että yli puolet ihmiskunnasta on visuaalisia oppijia, minkä vuoksi he 

muistavat kuvat paremmin kuin tekstin. (Bookmark 2022.) Kuvat vaikuttavat 
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asiakkaan ostoelämykseen ja monet kävijät haluavat nähdä ohjevideoita tuottei-

den käytöstä (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 näin ollen parantaa asiakaspalvelua. (Sekki & Niemi 2016). 

Verkkokaupan yleisin epäonnistumisen syy on hankkeen näkeminen teknolo-

giana liiketoiminnan sijaan. Verkkokaupassa on teknologiaa, mutta sen rakenta-

misen jälkeen verkkokauppa painottuu markkinointiin ja logistiikkaan. (My-

Cashflow 2008.) 

Verkkokaupan perustamisessa on etujen lisäksi paljon riskejä. Esimerkiksi toi-

minimellä perustaessa yrittäjän tulee huomioida kaikista suurin riski, eli oma ta-

lous. Oma talous on isoin riski verkkokaupan ylläpidossa, sillä tällöin yrityksen 

riskit ovat toiminimen haltijan henkilökohtaisia. (Korkiakoski 2018). Riskinä voi 

olla myös yrittäjän oman tahdon, kykyjen tai mahdollisuuksien puuttuminen. Jos 

yrityksellä ei ole tahtoa menestyä, ei liiketoiminta onnistu. Usein esimerkiksi 

budjetti on pieni ja tuloksia odotetaan liian nopeasti. Verkkokaupan ylläpitoon 

tarvitaan osaamista ja ennakointikykyä kaupan kasvattamiseksi. Myös mahdolli-

suus ylipäätään menestymiseen tulee olla. Jos tuotteet eivät sovellu verkko-

kauppaan, ei myynnistä ole hyötyä. Tällöin verkkokauppaan palaa rahaa ja ai-

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

Verkkokaupan olennaisimpana riskinä on tuotteiden haluttavuus. Verkkokauppa 

tuo etuja myyjälle, mutta verkossa oleminen kasvattaa runsaasti myös kilpailijoi-

den määrää. Verkossa ei kilpailla ainoastaan omassa sijainnissa olevien kaup-

pojen kanssa, vaan koko maailman kanssa. Verkossa ei ole helppo erottua ja 

asiakkaat hylkäävät sivuston nopeasti esimerkiksi pienen tuotevalikoiman tai 

köyhän ulkoasun vuoksi. (Sajwaj 2022.) Tuotteiden ohessa tuotekuvaukset ovat 

tärkeimpiä piirteitä verkkokaupassa, sillä jos tuotekuvaus ei ole onnistunut, ei 

verkkokaupan tuotteet myy. Tuotekuvausten avulla myydään tuote, minkä 
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vuoksi sen tulisi tehdä välitön arvokas vaikutelma asiakkaalle (Leväinen n.d). 

Tuotekuvaukset tulee priorisoida sisällöntuotannossa, sillä hyvillä teksteillä voi 

rakentaa kilpailuetua (Finne 2022, 21). 

Verkkokaupan tekniset osiot saattavat myös aiheuttaa verkkokaupalle suuria 

riskejä. Jos sivusto on hidas tai asiakkaalla on ongelmia internetin kanssa 

omalla sijainnillaan, yritys menettää potentiaalisia asiakkaita. Sivuston ongelmat 

saattavat aiheuttaa kymmeniä asiakasmenetyksiä lyhyessäkin ajassa ja näitä 

asiakkaita ei todennäköisesti saada takaisin. (Zanzalari 2022.) Myös valmiissa 

verkkokaupoissa on riskeinä kyseinen verkkokauppa-alusta, jolla verkkokauppa 

on. Tällöin yrittäjän verkkokauppa on täysin kolmannen osapuolen varassa. Jos 

alusta kaatuu, ei yrittäjän kauppa käy, kunnes ongelma alustalla saadaan kor-

jattua. (Sajwaj 2022.) 

Verkkokaupoissa on riskinä myös luotettavuus- ja turvallisuusongelmat. Verkko-

kaupan ylläpidossa on mahdollisuus maksutapoihin kohdistuvissa riskeissä. 

Riskitilanteita ovat esimerkiksi tilanteet, jossa asiakas ei myönnä saaneensa 

tuotetta, toimitusongelmat vääriin osoitteisiin tai myyjä ei saa tuotteesta mak-

sua. (Pradhan 2023.) Myyjälle riskinä on myös asiakkaiden tekemät luottokort-

tiostokset, sillä asiakasta ei voi fyysisesti tunnistaa. Jos verkkokauppaan halu-

taan lisää varmistuskeinoja, tarvitaan myös lisää investointeja. (Sajwaj 2022.) 

Turvallisuusriskit voivat olla jopa merkittävin osuus verkkokaupan rahallisista 

riskeistä. Turvallisuuteen voi kohdistua ongelmia hakkereista, jotka varastavat 

maksutietoja tai verkkokaupan dataa. Itse maksutietojen varastamisesta koituu 

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

Yksi verkkokaupan riskeistä on myös huono markkinointi. Verkkokauppa ei 

tuota itsestään, vaan tarvitaan markkinointia, mikä ajaa kävijöitä verkkokaup-

paan (Yrityksen perustaminen n.d). Markkinoinnissa on myös riskinä se, että 

yrittäjä ei huomioi siihen kuluvaa aikaa. Sosiaalisten medioiden tilien ajan ta-

salla pitäminen ja siellä mainostaminen voi viedä kokonaisia päiviä, jolloin ei ole 

aikaa hoitaa muita verkkokaupan tarpeita (Määttä 2020). Hakukoneoptimoinnin 

heikkous tuo myös ison riskin verkkokaupan menestykselle. Googlen 
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algoritmimuutokset vaikuttavat hakukonenäkyvyyteen ja alhainen hakuko-

nenäkyvyys tekee muutoksia myyntilukemiin. (Intelicle Ltd 2019.) 
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4 Poppanaisen verkkokaupan toteuttaminen 

Tämän toiminnallisen opinnäytetyön tavoitteena oli perustaa toimeksiantajalle 

verkkokauppa. Verkkokauppa perustettiin ajankohtaisen teoriatiedon sekä opin-

näytetyön tekijöiden käymän verkkokauppakurssista saaman tiedon avulla. Toi-

meksiantaja on pienyrittäjä, joka luo makrameekäsitöitä. Makrameekäsitöissä 

on tyypillisesti langalla tehtyjä erilaisia kuvioita ja näitä käsitöitä voidaan luoda 

tuotteiden koristamiseksi tai yksinään sisustustuotteina. Toimeksiantaja myy 

tuotteitaan Instagram -tilillään ja halusi laajentaa myyntiään verkkokauppaan. 

Toimeksiantajan toiveena oli helpottaa myyntiään siirtämällä yksittäiset tilaus-

tuotteet Instagram viestiketjusta verkkokauppaan. Toimeksiantajalla ei ollut ai-

kaisempaa tietämystä verkkokaupan perustamisesta, minkä vuoksi toimeksian-

tajalle luotiin opas verkkokaupan ylläpitoon.  

Verkkokaupan perustaminen alkoi toimeksiantajan kanssa käydyistä suunnitte-

lutapaamisista, missä selvitettiin toimeksiantajan tavoitteet ja toiveet verkkokau-

palle. Verkkokaupan perustamisen edetessä toimeksiantajan keräämälle testi-

ryhmälle luotiin kysely, minkä avulla selvitettiin verkkokaupan toimivuutta. Alla 

olevan taulukko 1 avulla havainnollistetaan verkkokaupan perustamisen toteu-

tusvaiheita. 
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Taulukko 1. Verkkokaupan perustamisen vaiheet. 

 

4.1 Pienyrittäjän lähtötilanne 

Toimeksiantaja on turkulainen pienyrittäjä, joka myy sisustusmakrameekäsi-

töitä. Pienyrittäjällä on oma toiminimi Poppanainen, joka on brändiltään värikäs, 

rohkea ja luova. Verkkokaupan rakentamisessa kuunneltiin tarkasti toimeksian-

tajan toiveita uniikista ulkoasusta, ja tämä tuli huomioida rakentamisen jokai-

sessa vaiheessa. Lähtökartoituksena toimeksiantajan kanssa käytiin läpi verk-

kokaupan teema, tuoteryhmät, myytävät tuotteet ja halutut uutiset sekä sisällöt. 

Toimeksiantajalla oli lähtötilanteessa oma Instagram tili, minkä kautta hän myy 

tuotteita tilaustyönä. Alla olevasta kuvasta 1 näkyy toimeksiantajan oma In-

stagram tili ja kuvasta 2 hänen Instagram feed. 

https://poppanainen.mycashflow.fi/
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Toimeksiantajan makrameille on myönnetty avainlippu, minkä vuoksi hän halusi 

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

tui suomalainen MyCashflow, mistä opinnäytetyön tekijöillä on aikaisempaa ko-

kemusta. 

4.2 Verkkokaupan rakentaminen 

Verkkokaupan rakentamisessa käytettiin tietoa opinnäytetyön tekijöiden käy-

mästä verkkokauppakurssista, missä oppiminen pohjautui MyCashflow -alus-

talle. Verkkokaupan rakentaminen aloitettiin ostamalla oma verkkokauppa My-

Cashflow -alustalle. Verkkokaupan avaaminen alkaa verkkotunnuksesta, minkä 

Kuva 2. Poppanaisen feed. Kuva 1. Poppanaisen Instagram tili. 
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nimeksi valittiin toimeksiantajan käyttämä brändinimi Poppanainen. Verkkokau-

pan rakentamisprosessi alkoi yrittäjän perustietojen sekä käyttöehtojen kirjaami-

sesta, minkä jälkeen aloitettiin itse verkkokaupan luominen. 

Verkkokaupan ulkoasuksi valikoitui valkoinen selkeä pohja, sillä tuoteryhmien 

kuvaukset ja verkkokaupan korostetuiksi väreiksi tehtiin toimeksiantajan toi-

veesta punaiset. Lisäksi selkeä pohja tasapainottaa toimeksiantajan värikkäitä 

tuotekuvia, jolloin itse tuotteet saavat näkyvyyttä. Tuoteryhmiä verkkokaupassa 

on kuusi ja jokaisen tuoteryhmän alla noin viidestä kymmeneen tuotetta. Alla 

olevassa kuvassa 3 näkyy tuoteryhmä Hangerit ja siihen ryhmään kuuluvat tuot-

teet. 

 

Kuva 3. Hangerit verkkokaupassa. 

Verkkokaupassa esiintyvät tekstit, kuten tuotekuvaukset ja tuoteryhmien ku-

vaukset on kirjoitettu opinnäytetyön tekijöiden markkinointialan osaamista hyö-

dyntäen. Ennen verkkokauppaan syöttämistä, tekstit tarkistettiin toimeksiantajan 

kautta. Teksteissä haluttiin tuoda esiin brändin omaa persoonaa ja tuotteiden 

uniikkiutta samankaltaisesti kuin toimeksiantajan Instagramissa. Toimeksianta-

jan persoonaa luotiin verkkokauppaan esille myös ajankohtaisten uutisten ja si-

sältösivujen avulla. Verkkokauppaan luotiin toimeksiantajasta persoonallinen 

henkilökuvaus, sisustusmakrameiden hoito-ohje sekä toimeksiantajan terveiset 
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verkkokaupassa kävijöille. Alla olevassa kuvassa 4 näkyy toimeksiantajan hen-

kilökuvaus. 

 

Kuva 4. Henkilökuvaus toimeksiantajasta. 

Kun visuaalinen puoli oli rakennettu, hiottiin tekniset osiot verkkokaupasta val-

miiksi. Tekniset osiot ovat verkkokaupan tärkeimpiä ominaisuuksia, jotta maksu 

onnistuu oikein. Toimeksiantaja valitsi verkkokaupalle toimitustavoiksi noudon ja 

postituksen. Näiden pohjalta rakennettiin toimitustavat sisällyttämällä tuotetietoi-

hin toimituksesta koostuvat pakettikoot ja niistä kohdistuvat maksut. Kun 

maksu- ja toimitustavat on rakennettu toimimaan yhteen, asiakkaalle muodos-

tuu verkkokaupan kassalla oikea hinta. Hintaan sisältyy tällöin suoraan tuotteen 

hinnan lisäksi toimituksesta johtuvat maksut. Verkkokaupan maksutavat ostet-

tiin lisäpalveluna Paytrail palvelusta. Paytrail palvelussa on tarjolla kortti- ja 

pankkimaksut, lasku- ja osamaksupalvelu sekä mobiilimaksaminen. Toimeksi-

antaja halusi verkkokaupalle aluksi kortti- ja pankkimaksutavan mutta otti myö-

hemmin käyttöönsä myös muut palvelut. 
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4.3 Verkkokaupan testaus ja kyselyn tulokset 

Verkkokaupan testaaminen on hyvä suorittaa ennen sen julkaisemista, sillä pa-

lautteesta ilmenneiden ongelmien muuttaminen on helpommin korjattavissa. 

Verkkokaupan ollessa visuaalisesti ja teknisesti valmis annettiin se toimeksian-

tajalle tarkistettavaksi. Tämän jälkeen toimeksiantaja keräsi testausryhmän, 

mikä koostui kahdeksasta erityylisestä henkilöstä. Testaajat olivat eri ikäisiä ja 

heillä oli erilainen tausta verkkokauppojen käytöstä. Testaajia ohjeistettiin tar-

kastelemaan verkkokaupan osioita ja heille luotiin alennuskoodi, minkä avulla 

verkkokaupasta pystyi kokeilemaan tuotteiden ostamista ilmaiseksi. Verkko-

kauppa jaettiin testiryhmälle testattavaksi viikon ajan, minkä jälkeen testiryhmä 

antoi verkkokaupasta palautetta kyselyn avulla. Testiryhmälle luotiin kysely, sillä 

tarkoituksena oli selvittää verkkokaupan toimivuus, mahdolliset puutteet ja on-

gelmat sekä yleinen mielipide. 

Tuloksista ilmeni positiivista palautetta ja tyytyväisyyttä brändin ilmeen näkymi-

seen verkkokaupassa. Kyselyssä selvitettiin ensin testaajien ikä ja tausta. Alla 

olevasta kuviosta 1 näkyy ikäjakauma, joista huomaa testaajien eri-ikäisyyden 

sekä valtaosan olevan verkkokaupan kohderyhmässä olevien ikäisiä eli 55–65-

vuotiaita. 

 

Kuvio 1. Ikäjakautuma. 
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Toisessa kysymyksessä selvitettiin testaajien odotuksia verkkokaupalta, missä 

suurin osa toivoi verkkokaupan olevan samannäköinen kuin toimeksiantajan In-

stagram tili, eli värikäs, persoonallinen sekä omaperäinen. Helppokäyttöisyys oli 

myös monen vastaajan kriteeri verkkokaupalle. Alla olevassa kuviossa 2 näkyy 

kaikki kyselyssä mainitut odotukset. 

 

Kuvio 2. Testaajien odotukset verkkokaupalta.  

Verkkokauppaa perustaessa toimeksiantaja halusi verkkokaupan olevan selkeä, 

sillä yrityksen kohderyhmällä ei välttämättä ole paljon kokemusta verkkokaup-

pojen käytöstä. Mikäli verkkokauppa on hankalasti käytettävä, saattavat asiak-

kaat lähteä matalalla kynnyksellä pois. Tämän vuoksi kolmannessa kysymyk-

sessä mitattiin verkkokaupan selkeyttä, sillä vastaus oli kaupan perustamisen 

kannalta ensiarvoisen tärkeää. Alla olevasta kuviosta 3 huomataan, että vas-

taus jakautui yhden ja kymmenen väliltä keskiarvoksi 8,8. Mikäli testaajan vas-

taus olisi ollut alle seitsemän, pyysimme perustelemaan vastauksen. Verkko-

kaupan selkeys oli kuitenkin kaikkien testaajien vastauksien perusteella kahdek-

san ja kymmenen välillä. 

 

Kuvio 3. Testaajien arvio verkkokaupan selkeydestä.  

Kyselyssä oli tärkeää selvittää myös toimeksiantajan brändin kannalta persoo-

nan näkyvyys. 87 % vastaajista oli sitä mieltä, että persoona näkyy verkkokau-

passa. Alla olevasta kuviosta 4 huomataan, että yksi vastaajista oli eri mieltä ja 

miksi hän oli tätä mieltä. 
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Kuvio 4. Persoonapalaute. 

Selkeyttä selvitettiin lisää verkkokaupan ostovaiheessa. Testaajille annettiin ale-

koodi, minkä avulla maksua pystyi kokeilemaan ilmaiseksi. Alekoodi antoi koko-

naissummasta 100 % alennuksen. 100 % vastaajista oli sitä mieltä, että tuottei-

den lisääminen ostoskoriin oli helppoa. Yksi testaajista ei ollut saanut postimak-

sua näkymään kokonaishinnassa eikä ymmärtänyt valittavissa olevia toimitusta-

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

mykseen.  

 

Kuvio 5. Ostovaiheen selkeys. 

Annetun alekoodin toimivuutta selvitettiin kahdeksannessa kysymyksessä. 

Kuusi vastaajista oli osannut käyttää koodia, mutta kaksi ei saanut koodia toimi-

maan. Alla olevasta kuviosta 6 ilmenee kahden vastaajan syy siihen, miksi 

koodi ei toiminut. 

 

Kuvio 6. Alekoodin kokeilu. 
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Testauksen olennaisimpia kysymyksiä on ongelmien selvittäminen. Kysymyk-

sessä yhdeksän annettiin testaajille mahdollisuus kertoa ilmenneistä ongel-

mista. Testaajista neljä kokeili verkkokaupan toimivuutta ongelmitta, mutta loput 

neljä koki joissain osa-alueissa haasteita. Kolmen testaajan haasteet liittyivät 

pääosin ostoskorivaiheeseen. Verkkokauppa toimii myös puhelimella ja yksi 

testaajista kokeili sitä omalla puhelimellaan. Puhelimella ilmennyt ongelma nä-

kyy alla olevasta kuviosta 7. 

 

Kuvio 7. Ongelmatilanteiden vastaukset. 

Ongelmien lisäksi selvitimme mahdollisia verkkokaupasta puuttuvia ominaisuuk-

sia. Ainoastaan yksi vastaajista koki, että kaupasta puuttui tietty ominaisuus. 

Toimeksiantaja myy verkkokaupan ulkopuolella tilaustuotteita yhteydenotosta, 

mutta verkkokaupasta puuttui linkki yhteydenoton tekemiseen. Tämän puutteen 

yksi testaajista toi ilmi. 

Kysymyksessä 13 selvitettiin verkkokaupan tärkein piirre eli palaavatko asiak-

kaat kauppaan takaisin. Testaajista kaikki vastasivat palaavansa tällaiseen 

verkkokauppaan. Kysymyksen vastaukset olivat tärkeä saada selville, sillä verk-

kokauppa ei myy, ellei asiakkaat halua palata takaisin kauppaan. 

Viimeisenä kohtana kyselyssä oli avoin palaute. Palautteesta ilmenneiden kysy-

mysten avulla verkkokauppaan saatiin tehtyä pieniä selventäviä muutoksia, ku-

ten tuotekysymykset toimeksiantajan myymistä kuusista ja sydämistä. Verkko-

kaupan ulkoasua sekä ensivaikutelmaa kehuttiin palautteessa, mikä antaa verk-

kokaupan perustamisesta onnistuneen kuvan. Palautteessa oli myös kritiikkiä, 

kuten toimeksiantajan valitsema väriteema. Alla olevassa kuviossa 8 näkyy 

kaikki avoimet palautteet tarkemmin. 
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Kuvio 8. Avoimet palautteet. 

Kokonaisuudessaan kysely onnistui tulosten kannalta hyvin, sillä vastauksia ke-

rättiin tarvittaviin kysymyksiin. Vastausten avulla saatiin selville verkkokaupan 

tärkeitä piirteitä asiakkaiden näkökulmasta ja toimeksiantajalle luotettava tunne 

verkkokaupan julkaisemisesta. Ilmi tulleiden tietojen avulla ehdittiin ennen jul-

kaisemista tehdä pieniä muutoksia kyselyn vastanneiden mielipiteiden mukai-

sesti. 

4.4 Verkkokaupan julkaiseminen 

Verkkokaupan testauksen ajan loimme toimeksiantajalle opasta verkkokaupan 

käyttöön. Opas luotiin, koska toimeksiantajalla ei ole aikaisempaa kokemusta 

verkkokaupan ylläpidosta tai rakentamisesta. Oppaan tarkoituksena on auttaa 

toimeksiantajaa rakentamaan verkkokauppaa tulevaisuudessa, antaa tukea 

verkkokaupan ylläpitoon sekä vinkkejä mahdollisiin ongelmatilanteisiin. Op-

paassa neuvotaan yksityiskohtaisesti verkkokaupan luomisvaiheita, muutoksia 

ja vinkkejä tapauskohtaisiin tilanteisiin. 

Oppaasta löytyy muun muassa ohje tuotteiden lisäämiseen, varastosaldon tar-

kistamiseen, uusien tuotekategorioiden luomiseen ja erilaisten ominaisuuksien 

poistamiseen. Alla olevassa kuvassa 5 näkyy oppaan osio tuotteiden lisäämi-

sestä. 
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Kuva 5. Tuotteen lisääminen opas. 

Oppaaseen on kirjattu myös myyntiä edistäviä toimintoja, kuten alennuskoodien 

sekä lahjakorttien luominen. Näiden lisäksi oppaassa käsitellään esimerkiksi jo 

olemassa olevat toimitustavat sekä postikoodit ja niiden muuttaminen. Alla ole-

vasta kuvasta 6 näkyy postikoodit ja niihin liittyvä opastus. 
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Kuva 6. Postikoodien ohjeistus oppaassa. 

Oppaassa tulee esiin verkkokaupan luomisen ja ylläpidon lisäksi ohjeistus verk-

kokaupan oman alustan asiakaspalvelutukeen, eli miten toimeksiantaja tavoit-

taa asiakaspalvelun eri kanavissa, kun oppaasta ei löydy apua. 

Verkkokaupan testaamisen jälkeen verkkokauppa hiottiin valmiiseen muotoon 

kyselystä saadun palautteen avulla. Toimeksiantaja tarkisti lopputuloksen ja hä-

nelle neuvottiin oppaan käytöstä. Verkkokauppa julkaistiin testauksen ja toimek-

siantajan tarkistuksen jälkeen. 
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5 Pohdinta 

Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli rakentaa toimeksiantajalle verkkokauppa. 

Opinnäytetyössä selvitettiin, miten verkkokauppa perustetaan ja kuinka sellaista 

ylläpidetään. Verkkokaupan luomisprosessi oli jatkuvaa yhteistyötä 

toimeksiantajan kanssa, jotta verkkokaupasta saatiin rakennettua Poppanaisen 

brändin näköinen. Verkkokaupan luominen aloitettiin suunnittelutapaamisilla, 

milloin opinnäytetyön tekijät saivat kartoitettua toimeksiantajan tarpeet 

verkkokaupalle. Verkkokauppaa perustaessa tehtiin kysely testiryhmälle, joka 

testasi kaupan toimivuutta. Verkkokaupan perustamisen lisäksi luotiin opas 

toimeksiantajan avuksi. Oppaan tarkoituksena on auttaa hankalissa tilanteissa 

sekä ohjata yksinkertaisimpienkin toimintojen tekemisessä. 

Opinnäytetyön haastavin osuus oli työn teoriaosuuden ja toiminnallisen 

osuuden saaminen yhteensopivaksi. Tavallisesti opinnäytetyön tekijöitä 

ohjataan luomaan opinnäytetyön teoriaosuus ensin valmiiksi, minkä jälkeen 

sovellutaan toiminnalliseen osuuteen. Tässä opinnäytetyössä oli kuitenkin 

välttämätöntä luoda toiminnallinen osuus ensin, jotta saadaan rajattua oikea 

aihealue teoriaosuudelle. Vaikka toimeksiantaja on mukana sosiaalisessa 

mediassa ja markkinoi siellä aktiivisesti tuotteitaan, päätettiin opinnäytetyö 

rajata markkinoinnin sijaan ainoastaan verkkokaupan luomisprosessiin ja 

ylläpitoon. Haasteita rajaamiselle toi myös se, että opinnäytetyön tekijät ovat 

keskittyneet opinnoissaan aiemmin markkinoinnin osa-alueisiin ja heidän tuli 

tässä työssä keskittyä ainoastaan teknisiin ominaisuuksiin verkkokaupassa. 

Opinnäytetyön tekijät oppivat opinnäytetyön kirjoittamisen aikana, että 

verkkokaupan luominen ja ylläpito on pitkäjänteistä työtä. Verkkokauppateoria 

toi opinnäytetyön tekijöille ajoittain hankaluuksia, sillä relevantit lähteet olivat 

pääosin muualta kuin Suomesta. Verkkokaupan luominen ei ollut teknisesti 

haastavaa, mutta sen sopiminen toimeksiantajan brändin mukaisiin piirteisiin 

aiheutti ajoittain haasteita annetulla budjetilla. Haasteista huolimatta 

opinnäytetyön tulokseksi saatiin perustettua verkkokauppa toimeksiantajalle 

sekä yksityiskohtaisesti luotu opas toimeksiantajan avuksi. Opinnäytetyön 
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tekijöille annettiin tarkat raamit verkkokaupan ulkoasulle ja ominaisuuksille, 

mitkä onnistuivat hyvin toimeksiantajan mielestä. 

Jatkokehityksenä suositeltiin Poppanaiselle markkinatutkimusta, minkä avulla 

löytää keinoja asiakaskunnan kasvattamiseen verkkokaupassa. 

Markkinatutkimuksessa selviäisi asiakkaiden tarpeet ja heidän näkemänsä 

ostopolku Poppanaisen verkkokauppaan. 
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