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Opinndytetyon aiheena oli rakennustavarakaupan perustaminen internetiin kuluttaja-
asiakkaille. Tutkimuksen tarkoituksena oli kuvata niité askelia joita verkkokauppias
joutuu ottamaan perustaessaan verkkokauppaansa. Tutkimus suoritettiin Rakentajan
Sarokas Oy:lle, jonka toimintaa on rakennustarvikkeiden kauppa yksityisille seka
yritysasiakkaille.
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tdmisessd oli. Empiirinen osio pohjautuu kokousmuistioihin, benchmarkingiin ja
osallistuvaan havainnointiin.

Tutkimuksen pohjalta rakentuu lukijalle kuva miten verkkokauppa rakennetaan ja
millaisia asioita tulee ottaa huomioon sita rakentaessa.



BUILDING AN INTERNET-SHOP TO CONSTRUCTION MATERIALS
BUSINESS CASE: RAKENTAJAN SAROKAS LTD

Vesa Pursiainen

Satakunta University of Applied Sciences
Degree Programme in business logistics
May 2011

Vahteristo Ari

UDC: 658.86

Number of pages: 57

Key words: internet shop, founding a service, internet service

The purpose of this thesis was to build a construction materials internet shop for con-
sumer customers. Study describes what kind of steps internet shop keeper will take
when founding his internet shop. Study was made for Rakentajan Sarokas Ltd, whose
business is to sell construction materials for private- and company customers.

In the study part of this thesis there is told what kind of measures was taken to build
an internet shop. In the first part of thesis writer will show the material that was used
to make the internet shop. Meaning was to give to the reader enough information so
he can understand why just these decisions were made when building the internet
shop. In empiric part thesis will tell how the actual internet shop was made and what
kind of steps and decisions were made in the process. Empiric part is based on meet-
ing memos, benchmarking and active perception.

From the study reader will have a picture how to build an internet shop and what
kind of things shop builder has to take account of.
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1 JOHDANTO

Internet rautakauppojen historia on hyvin tuore. Suomesta ei 10ydy montaakaan yrit-
t4j&a joka olisi uskaltanut lahted myymaan raskasta rakennustarviketavaraa interne-
tiin. Kuitenkin Rakentajan Sarokas Oy kiinnostui tastd mahdollisuudesta 2010 ja
aloimme tutkia tatd mahdollisuutta rakentaa toimiva internetkauppaa rakennustavara-
liikkeelle. Mahdollisuus tarjota kaikki tarvikkeet rakentamiseen vain muutaman hii-

ren napaytyksen avulla oli hyvin mielenkiintoinen.

Karvonen (9.12.2004) jutussaan "’Internet rautakauppa kosiskelee kylilld” kertoo hy-
vin tilanteesta, joka vallitsi muutama vuosi sitten kun ensimmaiset yrittajat saapuivat
tarjoamaan rakennustavara tuotteita netin vélitykselld. Kilpailun puute ja siitd seu-
raavat korkeat hinnat ovat vaivanneet rakennustarvikekauppaa erityisesti maaseudul-
la ja monilla pienilla paikkakunnilla. Uusi teknologia ja internet ovat nyt mahdollis-
taneet oman rautakaupan joka kyldan. Monissa maaseutupitéjissa on jo pitkaan kai-
vattu kilpailua rautakauppaan koska pitdjat ovat yleensé vain paikallisen rautakaup-
piaan reviirid. Netti mahdollistaa myds maaseudulle uudenlaisten palvelujen synty-
misen. Internetin kautta uudet rautakauppayrittdjat ovat I0ytaneet paljon asiakkaita
erityisesti suurten taajamien ulkopuolelta. Suomalaiset internetrautakaupat tarjoavat
jo kaikki rakentamisen tarvikkeet internetin kautta. Uusi tekniikka on mahdollistanut
aivan uudenlaisen toimintatavan ja maantieteellisen kattavuuden. Tulevaisuudessa
ostopaatosta helpottavat verkkosovellukset nousevat yha tarkeampaan rooliin. Niilla
voi raataloida vaikkapa omaan kotiinsa oven klikkailemalla hiirelld. Koko, lasitus ja
vari voidaan verkossa valita omia tarpeita vastaaviksi. Perinteinen rautakauppatavara
vaatii perinteiset toimintatavat mutta internet on tulossa vahvasti mukaan myos télle

kaupan alalle.

Vuonna 2010 kuitenkin Seppéld (6.9.2010) kirjoitti jutussaan “Rautakaupan ikku-
naostokset siirtyvit nettiin”, miten verkkorautakaupan kehitys on edennyt tdhén vuo-
teen mennessa. Rautakaupan siirtyminen verkkokauppaan on ollut verkkaisempaa
kuin esimerkiksi kodinelektroniikan, koska kaikki sen tuotteet eivét sovellu suora-
toimituksiin. Verkkokaupan tavallista suorempi toimitusketju mahdollistaa usein sa-

man tavaran myymisen halvemmalla. Téstd ei pida vetad johtopaatostd, ettd verkko-



rautakauppa olisi omimmillaan halpatuotteissa. Rakennustarvikkeet ovat hankalan
kokoisia ja muotoisia normaaleilla postiyhteyksilla kuljetettaviksi. Onkin mahdollista
ettei verkon kautta tulla koskaan myymaan merkittdvaa siivua varsinaisia rakennus-

tarvikkeita.

Tama opinndytetyé paneutuu tutkimaan verkkorautakaupan tdmén hetken tilaa ja tar-
joaa kuvan miten rakentaa verkkokauppa rakennustarvike alalle. Verkkokauppa on
kohdeyritykselle uusi asia, joten tdman hetkisen tilanteen kartoitus seké yleiset verk-
kokaupan rakennusohjeet ovat tarkeé kartoittaa. Haasteensa verkkokaupan luomiselle
tuovat itse tuotteet. Rakennustavara on suurta, painavaa ja hankalasti kasiteltavaa,

joten tuotteiden toimitus on suurin yksittdinen haaste.

Opinnaytetyon on rakennettu kaksiosaiseksi. Ensimmaisessd osassa esitelldén verk-
kokaupan rakentamiseen tarvittava teorian lukijalle. Teorian luettuaan lukija pystyy
ymmartamaan mihin perustuvat empiirisessd osassa tehdyt péaatokset ja ratkaisut.
Teorian ensimmaisen osan tarkoitus on vastata kysymykseen: Miksi rakennustarvike-
liikkeen tulisi siirtyéd tarjoamaan tuotteitaan internetin vélityksell&? ja toinen osa ky-
symykseen: Miten perustaa verkkokauppa rakennustarvike alalle? “Jaottelun avulla
opinndytetyd on helppolukuinen. Opinnédytetyd on rakennettu my®s loogisesti niin,
ettd lukija kohtaa verkkokaupan rakentamiseen rakennustarvikealalla liittyvat ongel-

mat siind jarjestyksessa missa ne tulevat sellaisen perustajallekin.

Varsinaisessa tutkimuksessa esitelladn miten verkkokauppa rakennetaan, Case: Saro-
kas. Lukijalle esitellddan miten varsinainen verkkokauppa rakennettiin. Teoria osuus
luo pohjan varsinaiselle tutkimukselle. Tutkimuksen pohjalta rakennettiin varsinai-

nen verkkokauppa Sarokas Oy:lle.



2 INTERNET KAUPPAPAIKKANA

2.1 Internet kaupan lyhyt historia

E-kauppa on ilmidné varsin uusi, kdynnistyi 1990-luvun lopulla, mutta kuitenkin se
pystytddn jakamaan kolmeen eri jaksoon. Ensimmdisind vuosina kasvu oli
rdjahdysmaéistd ja wuusia innovaatiota tehtiin jatkuvasti. Maaliskuussa 2000
internetyritysten kasvu taittui ja alkoi romahdus jota seurasi kausi jolloin yritykset
tarkastelivat ja  paransivat omia toimintojaan ja  palveluitaan. 2006
sosiaalistenmedioiden tullessa esiin, esim. Facebook tai Youtube, alkoi uusi kausi
internetkaupassa, jota leimaa kéyttdjien itsensd tuottaman materiaalin levittdminen.

(Laudron & Traverse 2009, 30-39.)

2.1.1 1995- 2000: Innovaation aika

Tand aikana keksittiin internetkaupan sovellutukset, joiden tavoitteena oli luoda
kauppapaikka, jossa wvallitsi tdydellinen hintakilpailu tuotteesta kuin tuotteesta.
Internetkaupan tuli alentaa ostokustannuksia kuluttajalle, ja tehdd myyjille helppoa
16ytad markkinat tuotteilleen. Vilikésien tulisi ndin hivitd tuottajien ja asiakkaiden
valilla. Todellisuudessa kuitenkin yritykset jotka padsivit ensimmaiisend markkinoille
valtasivat suurimman osan markkinoista, eikd tdydellistd hintakilpailua koskaan
syntynyt. Valtioiden lainsdddintd ei pysynyt teknologian kehittymisen perdssd, ja
siksi sdahkoistd kaupankdyntid kuvailtiin “villin ldnnen kaupankdynniksi”. Vuonna
2000 tapahtunut “teknologiakuplan puhkeaminen” ja porssikurssien syoksyminen
teknologian alalla johti monien yritysten konkursseihin. Vain noin 10 % yrityksista,
jotka perustettiin e-kaupan alkuvaiheessa, jatkoi endd toimintaansa vuonna 2008.

(Laudron ym. 2009, 30-39.)

2.1.2 2001-2006: Vakautuminen

E-kauppa vakautui teknologiakuplan puhkeamisesta vililld 2001-2006. Suuret

yritykset oppivat kayttamain internetin luomia mahdollisuuksia,



innovaatiopohjaisesta e-kaupasta tuli ”’bisnes-vetoinen”. E-kauppa muuttui yritysten
tyokaluksi kasvattaa markkinaosuuksia ja vahvistaa ja luoda uusia brandeji. Enia se,
kuka oli tehnyt uusimman innovaation, ei pystynyt hallinnoimaan koko markkina-

aluetta. (Laudron ym. 2009, 30-39.)

2.1.3 2006- Nykyinen: Uudelleen keksiminen

Uudet sosiaaliset mediat ovat, vuodesta 2006 alkaen, aloittaneet verkkopohjaisessa
kaupassa uuden ajan. Séhkdisessd kaupassa on siirrytty vaiheeseen jossa olemassa
olevia internetin palveluja kdyttdmalld voidaan luoda uusia kaupankdynnin malleja.
Sosiaalisen median avulla verkottuminen ja kdyttdja radtiloity siséltd luovat uusia

bisnesmalleja. (Laudron ym. 2009, 30-39.)

2.1.4 Tulevaisuus internetkaupassa, ja”” Uusi talous”

Tulevaisuudessa mobiilit internetlaitteet, kuten iPhone ja muut dlypuhelimet, tulevat
kasvattamaan sdhkdistd kauppaa. Uudet kuituoptiikkaverkot ja laajakaistayhteydet
mahdollistavat globaalin tiedon, tuotteiden ja palveluiden vaihdon ilman viivetti. E-
kaupan arvo tulee kasvamaan 12-18% vuoden 2012 aikana ja internetin kautta
ostavien kuluttajien méédrdan odotetaan nousevan vuosittain noin 5%. Myos valtion
kontrolli tulee tulevaisuudessa kasvamaan, ja uusia tarkempia lakeja tullaan
jatkuvasti sddtdmaén, jotta e-kauppaa saadaan hallinnoitua tulevaisuudessa entistikin
tarkemmin. On tirkedd ymmartdd, ettdi muutokset jotka ovat tapahtuneet
ensimmdisen 14 vuoden aikana sdhkodisenkaupan alalla, ovat vasta ensimmaiset
askeleet. Uuden teknologian tulo syrjdyttdd vanhoja kaupankdynnin malleja, ja uudet
yrittdjdt, jotka tarttuvat uusiin mahdollisuuksiin, valtaavat markkinoita. Ennusteiden
mukaan suurin osa kaupankdynnistd tapahtuu internetin vélitykselld vuoteen 2050
mennessd. Tdmé on asia joka sysdd yrityksid siirtymddn kdyttdmdin internetid
kaupantekovilineend télld hetkelld. Talla hetkelld on oikea aika siirtyd kaupanteossa
hyodyntdmédan internetid, koska hyvin pian yritykset jotka eivét ole tehneet siirtymaa
tulevat olemaan jéljessd kehityksestd. “Uutta taloutta” leimaavat rajattomat
toimintamahdollisuudet yrityksille, uusien verkostomaisten organisaatioiden synty

vanhojen hierarkioiden tilalle, massavalmistuksesta ja tuotantokustannusten
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alentamisesta siirrytddn strategioihin jotka suosivat tietotaitoa ja innovaatiota.

(Laudron ym. 2009, 39; Combe 2006, 2.)

SAHKOISENKAUPAN KEHITYS

1995-2000 2001-2006 2006- tulevaisuus
Innovaation aika Vakautuminen Uuudelleen keksiminen
Teknologia pohjainen Kaupallisellla pohjalla Yleiso, asiakas ja yhteiso
pohjainen
Taydelliset markkinat Epataydelliset markkinat Hyddyke kilpailu valituilla

markkinoilla

Ei sahkdisen kaupan lakeja Vahvemmat saatelyt Kattava verkkokauppa
lainsd&ddénnon osalta lainsdadéanto
Ensimmaisen markkinoilla Brandi strategiat Ensimmaisen markkinoilla
olevan etu olevan etu palaa
Yksinkertaisia tuotteita Monimutkasempia tuotteita Palveluita
Rahoitettu riskirahalla Perinteinen rahoitus Suuremmat toimijat ostavat
pienempia
Toimijat Yrittajia Suuryritykset Internet kaupankayntiin

erikoistuneet yritykset

Kuva 1. Séhkoisen kaupan kehitys (Laudron ym. 2009, 38).

2.2 Internet kauppapaikkana

Internet on kauppakanavana monin tavoin erilainen verrattuna aikaisempiin perintei-
siin medioihin. Internetia kayttamalla informaatio on vélittomasti saatavilla heti sen
julkaisun jalkeen. Tietoa voi myo6s péivittda ja muokata, kellon ajasta riippumatta.
Verrattuna televisio mainoksiin tai esitteiden jakamiseen internet on ajasta riippuma-
ton. Tiedosta tulee my6ds maailmanlaajuista ja paikasta riippumatonta. Kuka tahansa
pystyy mista tahansa paasemaan kasiksi informaatioon. Vanhat mediat olivat aina
sidottuja maantieteellisiin alueisiin. Internetin avulla pystytadn tekemdan yrityksen
ulospéin tarjoamasta materiaalista globaalia sekd ajasta ja paikasta riippumatonta.
(von Willebrant 2002, 7.)



11

Yrityksen e-kauppastrategia muodostuu kolmesta eri osa-alueesta. Ensimmaéisend
yrityksen tulee madritella millainen verkkokauppapaikka pystyy tayttdmaan parhai-
ten asiakkaiden tarpeet ja toimittamaan nadille yrityksen tarjoamat palvelut. Myos
kumppaneiden ja tavarantoimittajien tulisi hyotya verkkopalveluista. Toiseksi hallit-
sevat taloudelliset olot ja lainsaddantd maarad millaiset kaupankéaynti kaytannot ovat
suotuisia. Kolmantena ratkaisevat millaisilla teknologisilla innovaatioilla voidaan
tarjota parempia palveluita ja tuotteita kuin Kilpailijoilla alan sisélla. Hyvana esi-

merkkind tasta on personoidut palvelut kéayttajille. (Chaffey 2002, 33.)

Tiedosta, joka kulkee internetin vélityksell4, on myds mahdollista saada palautetta
joten informaatiosta tulee samalla vuorovaikutteista. Kaksisuuntaisuus mahdollistaa
aktiivisen palautteen l&hettdmisen ja toisaalta vastaanottajan seurannan. Internetin
kayttd kauppakanavana tarvitsee myos tietosuojaa, poiketen muista medioista, juuri
kaksisuuntaisuudesta johtuen. Tall6in nousee tietoturvan tarve esiin, mikd on myos

taysin poikkeavaa toisiin medioihin verrattuna. (von Willebrant 2002, 7.)

2.3 Internetkaupan edut yrityksille

Moni Pk-yritys myontda olevansa viela alkutaipaleella tietotekniikan soveltamisen
saralla. Tietotekniikan hyddyntaminen ei ole este liiketoiminnan suorittamiselle, kui-
tenkin se tarjoaa tyokaluja ja mahdollisuuksia litketoiminnan suorittamiselle. Yritys-
ten valisessé kilpailussa parhaiten pérjadvat ne jotka osaavat hyodyntdd parhaiten
uusien innovaatioiden tuomia etuja. Yritysten tulisikin pyrkia saavuttamaan sisainen
ja ulkoinen sdhkdinen integraatio jotta yrityksen ulkoiset ja sisdiset prosessit tehos-
tuisivat ja yritys pystyisi tarjoamaan asiakkailleen parempaa palvelua. (Koskinen
2004, 48.)
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Yrityksen tietotekniikan kaytdn kehittyminen

1. Nollataso
Ei omia Kotisivuja

Laskutuksessa kiytetidn
taulukkolaskentachjelmaa

Asiakasrekisteri on erilliselld ohjelmalla, ei
integreituna muihin chjelmiin

2. Aloitustaso

Omat kotisivut, intranetti ja ekstranetti
Erillinen kirjanpitojirjestelms
Laskutus hoidetaan tekstinkisittelyohjelmalla

Asiakasrekisteri on teetetty ulkopuolisella
yritykselld

Ei omaa osoiterekisterid

3. Sisdinen integraatio

Omat ketisivut, intranetti ja ekstranetti

4 5is. ja Uk Integraatio

Laskutus ja maksuliikenne hoidetaan
automaattisesti
Myynti, laskutus, osto- ja myyntireskontra seki

varastokirjanpito hoidetaan integroidulla
chjelmistolla

Tilaukset toimitetaan asiakkailta saadun
sihkdisen tilauksen mukaan

Asiakasrekisterid kiytetiin sekd
markkineinnissa etti taloushallinnossa

Yrityksen monikielisilld sivuilla nghdidn tiedot
sekd omista ettd kumppaneiden tietokannoista

Ei pdillekkiisid rekistereitd Sis. Integraatio kuten kohdassa 3

IIIIIIIIIIIIIIIIIIII}IIIIIIIIIIIIIIII

Kuva 2. Yrityksen tietotekniikan kdyton kehittyminen (Koskinen 2004, 49).

Tand péivana pk-yritykset ymmartavat lahted etsimdan uusia markkinoita sahkoisista
markkinoista. Melkein jokainen yritys on hankkinut itselleen omat kotisivunsa joten
kuvan taso kaksi on saavutettu lahes joka yrityksessd. Seuraavaksi on luonnollista
yrityksille ottaa seuraava kehitys askel ja lahted siirtdmé&an omia toimintojaan myaos
verkkoon. Yritysten oppiessa kéyttdmaan tietotekniikkaa yha enemmaén ja enemman
alkavat ne ymmartavét millaisia mahdollisuuksia ja uusia kanavia tuotteiden myymi-
seen se tarjoaa. Verkkokauppa alkaa yleistya alalla kuin alalla sitda mukaa kun yrityk-
set alkavat saavuttaa tasoja 3 ja 4. Naiden tasojen omaksuminen mahdollistaa kau-
pankdynnin verkonvalityksella antamalla kauppiaalle kaikki mahdolliset tyokalut
verkkokaupan rakentamista varten. (Koskinen 2004, 49.)

Kaupankaynnin muuttaminen elektroniseksi mahdollistaa sen, etta yritys ei enaa tar-
vitse kalliita myyntitiloja, mittavaa henkildkuntaa tai suuria varastoja. Ndin manuaa-
linen ty6 vahentyy ja toiminnot siirtyvat automaattisiksi. Pystytddn toimimaan pie-
nempind ja tehokkaampina yksikkoing, koska tietotekniikan mahdollistama linkitta-

minen tehostaa niiden toimintaa. Silloin kun jokainen osasto saa muista osastoista
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ajankohtaista dataa pystytdan erilaisissa yksikoissa keskittymaan parhaiten niiden
omaan erikoisalaansa. (Koskinen 2004, 39.)

Kun kaupat tehdéén elektronisesti, tieto kaupasta voidaan siirtdd suoraan yrityksen
tietojarjestelmiin. Nain kaupoista saavat vélittdmaésti tiedon laskutus, hankinta, kir-
janpito, asiakaspalvelu ja yrityksen johto. Reaaliaikaisten yhteyksien ja valmistus- ja
jakelukumppaniensa turvin yritys voi toimittaa hanen asiakkaansa haluaman tuotteen
nopeasti ilman perinteisen jakelu- ja palveluketjun aiheuttamia lisakustannuksia. Ko-
ko prosessiketjun nopeuttaminen tehostaa yrityksen toimintaa huomattavasti antaen
kustannus-, palvelu- sek& tehokkuusetuja. (Tinnil&, Vihervaara, Klimscheffskij &
Laurila 2008, 52.)

Laajojen kuluttaja massojen tavoittaminen on yksi suurimmista sahkoisen kaupan
eduista. Endd kaupankéaynti ei ole sidottu liikkeen maantieteelliseen sijaintiin, vaan
yritys pystyy saavuttamaan globaalit markkinat internetin kautta. Elektronisen kau-
pankaynnin mahdollisuus, tai sen puute, antavat yrityksesta kuvan ulospdin asiakkail-
le. (Tinnilda ym. 2008, 52.)

Sahkoisen kaupan kustannukset ovat huomattavasti huokeammat kuin perinteisen
myymalan. Nain yritys voi siirtdd luodun saaston suoraan asiakashintaan ja lisata
omien tuotteidensa kysyntad, ja tata kautta myds omaa markkinaosuuttaan sekd myos
lilkevoittoaan. Tietenkin yritys voi myos siirtdd kustannussaaston osaksi omia kattei-
taan, jolloin todennakdisesti myyntivolyymit eivét kasva, ellei tuotteen saatavuus

verkosta sindnsé ole omiaan kasvattamaan kysyntaa. (Koskinen 2004, 93.)
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Sahkoisenkaupan Edut Yrityksille

* Kustannusten aleneminen « Tiedonvalityksen

: _ kustannusten aleneminen
« Jakeluketjun paraneminen

. Jatkuva aukiolo « Hankintojen tehostuminen

+ Asiakassuhteen kehittyminen
+ Tuotteiden ja palvelujen tty

parempi raataloitavyys * Yrityksen materiaalin (esim.

« Uusien lilketoimintamallien LR AT

mahdollistuminen + helpottaa asiakkaan
I6ytam&an tuotteen

« Toimittajan
erikoistumismahdollisuuksien « parantaa yrityksen
paraneminen mielikuvaa

+ Globaali tavoitettavuus

Kuva 3. Sahkoéisen kaupan edut yrityksille (Turban, King, Lee & Viehland 2004, 17—
18).

Kun yritys aikoo laajentaa omaa myyntireviiridan, ja jos sen tuotteet ovat logistiik-
kakumppaneiden avulla jaeltavissa, on perusteltua kayttadéd laajentumiseen sahkoistéd
kanavaa. Jos halutaan pysya paikallisena toimijana ja myyntivolyymit ovat pienia, ei
séhkdisen kanavan avaamisesta ole suurtakaan hyotya. Jos yritys on jo pitkéan toi-
minut markkinoilla, se voi kasvattaa omaa markkinaosuuttaan. Kuitenkin jos verkko-
liiketoiminta sy6 tavallisen liiketoiminnan tuottoja, eikd kokonaistulos parane, on
lopputulos huono. (Koskinen. 2004, 50-52.)
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Mitka tekijat ajavat/eivat aja yrityksia
verkkoliiketoimintaan

Markkinoinnin

tehostuminen vanhanaikainen johto

EEE—— —
kustannus saastot teknologian hinta

—_— ——

henkildkunnan

asiakaspalvelu !
kouluttaminen
—

—_—
tehokkuuden kasvu teknologian hinta
—_— —
laajemmat markkinat lapinakyvyys
_— ——

IEAEEETE
Aja kohtie-
kauppas

Yoimat jotka ajavat
Kaohti e-kauppaa

Kuva 4. Tekijat verkkoliiketoiminnan takana (Combe 2004, 258).

2.4 Asiakkaat verkkokaupassa

Asiakassuhde muuttuu jossain méaéarin tavallisesta liiketoiminnasta, kun siirrytdan
elektroniseen kaupank&yntiymparistoon. Internetissd ihmiset ovat kayttaytymisel-
taan, toiminnaltaan ja kiinnostuksiltaan erilaisia ja kapseloituneet oman kohderyh-
mansa suosituille palveluille, kuten &idit vauvapalstoille tai metséstajat omille sivuil-
leen. Naita sulkeutuneita ryhmié yhdistdd hakukoneiden lisaksi muutamat keskuste-
lu- sekd markkinapaikat kuten myds yhteisolliset palvelut kuten facebook ja vastaa-
vat. Luottamusmekanismit korostuvat, koska kauppias ja kuluttaja eivat tunne toisi-
aan entuudestaan ja vuorovaikutus tapahtuu sahkoisesti. Yleensd kuluttajat reagoivat
varovaisesti ja epaluuloisesti ostaessaan internetistd. (Tinnila ym. 2008, 32. & Veh-
mas 2008, 32.)

Asiakas arvostaa verkkokaupassa erityisesti:
o Helppoa ostamista

o Vaivatonta ja luotettavaa maksamista



16

o Toimitusta suoraan kotiin

o Edullista hintaa

o Palveluiden personointia ja customointia

o Suurempaa valikoimaa

o Mahdollisuutta saada mahdollisimman paljon tietoa tuotteista

(Koskinen 2004, 92.& Combe 2006, 81.)

Oikeanlaisen tiedon léytaminen internetin todella massiivisesta mééarasta sivuja on
suuri ongelma kaupankaynnille. Hakukoneet on suunniteltu ratkaisemaan tdma on-
gelma, ja niiden kayttdminen oman kaupankaynnin hyvéksi on edellytys jotta asiak-
kaat |0ytavat internetkaupan tarjoamat tuotteet. Google on ehdoton markkinajohtaja
hakukoneiden saralla Euroopassa, Suomessa (98 % markkinaosuus), Ruotsissa
(97 %) ja Virossa (95 %). Vengjalla Yandex niminen hakukone pystyy vakavasti
haastamaan Googlen (Yandex 47 % ja Google 51 %) ja Amerikassa Googlella on
mya0s varteen otettavia Kilpailijoita (Google 57 %, Yahoo 23 % ja Microsoft 10 %).
Vasta 2000-luvun alkupuolella hakukoneiden yllapitajat ymmarsivat miten he pysty-
vat tekemaén rahaa omalla palvelullaan. Hakukoneoptimoinnilla hakukoneen yllapi-
t4jat, maksua vastaan, tuovat tiettya hakusanaa kohden I0ytyvét haut tietyssa jarjes-
tyksessd. Maksua vastaan oman yrityksen tarjoamat palvelut tulevat nékyville Kilpai-

lijoita paremmin. (Laudron ym. 2009, 58-59.)

Internet on loistava tytkalu asiakkaan ja myyjan véliseen yhteydenpitoon. Heti alusta
alkaen kannattaa ker&td mahdollisimman paljon palautetta nettiasiakkaalta. Palaut-
teen avulla voidaan palvelua kehittdd mahdollisimman hyoddylliseksi molemmille
osapuolille. Palveluun tyytyvainen asiakas tulee uusimaan ostoksensa ja siihen kaup-

pias juuri pyrkiikin. (Koskinen 2004, 42.)

2.5 Elektronisen kaupan ongelmat

Elektronisessa kaupassa on omat pahkinansa purtavaksi, niin kuin kaikissa liiketoi-
minnan aloissa. Riskit voidaan jakaa: toiminnallisiin, teknisiin, oikeudellisiin ja asi-

akkaista riippuviin.
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Toiminnallisissa ongelmissa yritykset kohtaavat ongelmia sopivan henkiléston palk-
kaamisessa. On hankalaa saada palvelukseen oikeat taidot osaavia ihmisi&, kun edes
johto ei pysty varmaksi sanomaan millaisia taitoja tyontekijélté tarvitaan siirryttdessé
uudelle toimintakentélle. Myds vanhan henkildston kouluttaminen uusille tyotehta-
ville esittdd omat haasteensa. Toiminnallisiin ongelmiin kuuluvat my6s internet-
kaupan nakyvyyden varmistaminen sek& tuotepalautusten ja -vikojen hoitaminen.
(Combe 2006, 202.)

Tekniset ongelmat kattavat kaikki mahdolliset laitteistolliset ongelmat joita verkko-
kaupalla saattaa olla. Tietoturvan hankkiminen ja sen kustannukset ovat mygds osa
teknisid ongelmia. Verkkokauppa vaatii toimiakseen tietoturvaa séilyttaakseen tur-
vallisen asiakas/palveluntarjoaja suhteen. Prosessien automaatiointi, elektroninen
dokumentaatio sekd laitteiston testaaminen ovat myos teknisid ongelmia. (Combe
2006, 202.)

Oikeudellisissa ongelmista tekijéanoikeus Kiistat ovat suurimpia ongelmia. Sahkoisen
median k&ytossd tulee antaa suurta huomiota tekijan oikeuksiin. Myos verkko-
osoitteiden rekisterdinti saattaa aiheuttaa ongelmia. Myytéessa tavaraa verkon vali-
tykselld tulee myos tehdad selvéksi mitd ja mink&d maan lainsdadant6d noudatetaan

sopimusehdoissa, jotta niisté ei tule kiistaa asiakkaiden kanssa. (Combe 2006, 202.)

Asiakkaista riippuvia ongelmia ovat maksusysteemin luominen sek& rahaliikenteen
turvallisuuden takaaminen. Asiakastuen luominen verkon kautta myytaville tuotteille
on valttaméatontd jotta asiakas tuntee turvalliseksi ostostensa tekemisen. (Combe
2006, 202.)

Tinnila kerad yhteen kirjassaan Liiketoiminta 2.0, Tinnila ym. 2008, 54.), verkko-
kauppoja eniten vaivaavat ongelmat yhteen:

- Taustaprosessien tehottomuus: Elektronisen liiketoiminnan kasvaessa tuki-
prosessit tulevat kalliiksi, jos niité ei ole toteutettu tehokkaasti. T&méa johtuu
nopeasta siirtymisesta séhkdiseen kaupankayntiin. Tukiprosesseihin tulisi
keskittadd yhta paljon huomiota kuin verkkokaupan kehittdmiseenkin.

- Asiakassuhteen jatkuvuuden puute: S&hkoisid kauppapaikkoja on riivannut

sédannollisia ostoja tekevien asiakkaiden puute. Uusinta ostot ovat olleet asi-
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akkailla harvinaisia eivatkd kokeiluostot riitd pitkalla aikavalilla tekemé&én
kaupank&ynnistd kannattavaa.

- Jakelun- ja logistiikan ongelmat: Jakelun jérjestdminen on suurin yksittdinen
ongelma fyysisia tuotteita tarjoaville verkkokaupoille. Yrityksilla ei ole val-
mista jakeluverkostoa joten asiakkaat kaikkoavat pitkien toimitusaikojen, kal-
liiden kuljetusten ja huonon saatavuuden myota. Jakeluongelmia pyritddn
usein ratkaisemaan luomalla omia logistisia jarjestelmid, jolloin samalla luo-
vutaan kustannuseduista perinteisiin yrityksiin ja toimitusketjuihin nédhden

- Kehittdmiskustannukset ja uusien palveluiden huono tuotto: Yritykset joutu-
vat lykkaamaéan elektronisen kaupankaynnin kehittdmistg, koska uudet palve-
lut tuottavat lyhyellad aikavalilla huonosti ja kehittdminen tietda kustannuksia.
Usein myos kauppapaikka perustetaan imagosyisté, koska alalla muutkin ovat

tahén jo siirtyneet.

Asiakkaat kokevat verkkokaupan ongelmiksi:

+ uusia tuotteita pitaisi tulla * vaikea saada vastaus
useammin myyntiin kysymyksiin

toimitettu tuote ei vastaa
laatua eikd kuvaa

* kuvat huonolaatuisia

* palauttaminen hankalaa - -
_ - * liian pitk& toimitusaika
* niukka valikoima _
+ hankalasti kaytettava

* Eimahdollisuutta sivusto
maksaa Visa Electron
kortilla * tuoteiden loppuminen

Kuva 5. Verkkokaupan ongelmat (Vehmas 2008, 63).
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3 MILLAINEN VERKKOKAUPAN TULISI OLLA

3.1 Verkkokaupan suunnittelu

Verkkokaupan suunnitteluun kuuluvat liiketoimintaidea ja sen tavoitteet, verkkokau-
pan rakenne ja verkkokaupan toimintatavat seka naiden kaupallinen, juridinen ja tek-
ninen toteutus. Liiketoimintaidean madrittelyyn kuuluvat tuotteiden valinta ja kohde-
ryhmén méarittely, Kilpailuedun maarittely (miksi asiakkaat valitsisivat juuri tdman
verkkokaupan). Verkkokaupan rakenteeseen ja toimintatapoihin kuuluvat sivun
suunnittelu, toimitustavat, maksutavat ja tuotteiden hankintakanavien varmistaminen.
Juridista toteutusta ovat mm. juridisen dokumentaation varmistaminen. (von Wille-
brant 2002, 10.)

Verkkokaupan tulee olla liitettavissa yrityksen sisdisiin tietojarjestelmiin. Naita voi

olla hyvinkin erilaisia mutta kdytdnndssa ne ovat:

o tuoterekisteri, josta tuotetiedot siirtyvat verkkokauppaan

o kuvapankki, jonne tallennetaan keskitetysti tuotekuvat ja muu kuvamateriaali
o asiakasrekisteri, jossa on tieto kanta-asiakkaista ja asiakaskohtaiset hinnat

o taloushallinnon jarjestelmé, jonne tilaukset tulisi valittaa

o www-sivut, joiden palveluihin tulee verkkokauppa liittaa

Ostopaatos edellyttdd mydos, ettd tuotteesta voidaan verkossa tarjota kaikki ostamisel-
le oleellinen tieto. Yksi verkkokaupan suurimmista eduista, verrattuna perinteiseen
myymalaan on se, ettd tuotteesta voidaan tarjota rajattomasti valmista taustatietoa.
Tallin asiakas pystyy rauhassa tutustumaan tuotteeseen tavalla jota ei myymalassa
voida tarjoamaan. Haasteena on vuorovaikutteisen tiedon puuttuminen, jos asiakas
ymmartaa tuotteesta jotain vaarin ei virhetta voida verkkokaupassa korjaamaan. Os-
toriskeja ovat toimitukseen ja tuotteen sisaltoon liittyvat riskit, esimerkiksi tuote saa-
puu rikkindisend tai vaaran varisend ostajalle. Tuotteet tulisi olla myds hyvin organi-
soitu. Jos myydaéan puhelimia, tulisi puhelimen akut 16ytaa loogisesti puhelimen sit-
ten, puhelintarvikkeiden ja lopulta akkujen alta. Jos ndin ei ole, jaa tuote I6ytymaétta.
(Vehmas 2008, 29 & 35.)
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3.2 Ulkoasu

Verkkokaupan ulkoasu muodostuu graafisesta ilmeestd, huolellisesta toteutuksesta,
kayttoliittyman loogisuudesta ja yleisestd kaytettavyydestd. Nama tekijat muodosta-
vat kuvan palvelusta, sen luotettavuudesta ja mahdollistavat asiakkaan viihtyvyyden
palvelussa. Uusi asiakas muodostaa heti kuvan, onko kauppa ammattimainen verk-
kokaupan visuaalisesta ulkoasusta ja selkeydestd. Lopulta helppokéyttéisyys ja us-
kottava palvelun tarjoaja luo kuvan hyvésta kauppapaikasta, miké on ostamisen edel-
Iytys. (Vehmas 2008, 36.)

Verkkokaupan rakenteita

Hierarkinen/Verkko

Verkko rakenne
rakenne

Hierarkinen rakenne

Kuva 6. Verkkokapan rakenteita (Koskinen 2004, 210).

Kun suunnitellaan verkkokaupan rakennetta, on tarked& suunnitella sivukokonaisuus
yhtendiseksi. Varma tapa rakentaa toimiva kauppapaikka on tehda selked rakenne-
kaavio sivuista. Sivut voidaan toteuttaa hierarkkisena, verkkomaisena tai naiden yh-
distelména. Hierarkkisena toteutetun verkkokaupan etuna on helppo sisallén hahmot-
taminen asiakkaalle, mutta jos sivuista tulee hyvin moniportainen, muuttuu sivujen
selailu raskaaksi. Verkkomaisen toteutuksen etu on helppo navigointi sivuilla, mutta
sisalto ei valttdmatta 16ydy asiakkaalle yhta helposti. Yleensa aloittelevalle internetin
kayttajalle hierarkiamainen verkkosivujen jasennys on helpompaa kuin verkkomai-
nen hahmottaa. Laajoihin sivustoihin kannattaa lisatd myds avainsana hakuja. (Kos-
kinen 2004, 210.)
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3.3 Erilaisia verkkokaupan yritysmalleja

Yritys joka perustaa itselleen verkkokaupan, tarvitsee asettaa verkkokaupalleen ta-
voitteita, joiden saavuttamista seuraamalla voidaan paattaa tarvitseeko yrityksen lii-
ketoimintamallissa tehdd muutoksia. Tarkein asia liiketoimintamallia tarkastellessa
on hahmottaa saavuttaako verkkokauppa tarpeeksi asiakkaita jatkuvan liiketoiminnan
mahdollistamiseksi. Verkkokaupan tulee myos tarjota asiakkailleen jatkuvaa uudis-
tumista ja uusia innovaatioita. T&ma voidaan suorittaa uusien tuotteiden lanseeraami-
sella, markkinointi kampanjalla tai vaikkapa uusilla alennuksilla. Kuitenkin on térke-
aa tarjota asiakkaalle uutta arvoa verkkokaupan kayttdmisesta. Porter kehitti vuonna
1980 yleiset yritysstrategiat joilla yritykset pystyvét erottautumaan Kilpailijoistaan.
Uutta verkkokauppaa perustettaessa tulisi miettid millaisilla keinoilla pystytéén erot-
tautumaan kilpailijoista. (Combe 2006, 83 & 234.)

Alhaiset kustannukset: Kilpailuetu saavutetaan pienemmilld kustannuksilla kuin kil-
pailijoilla. Tdman saavuttamiseksi yrityksen taytyy leikata kustannuksiaan koko toi-
minnassaan. Nain toimivat yritykset kayttavat omaa osaamistaan ja kokemustaan tie-
tddkseen mista pystytadn leikkaamaan liiketoiminnan kustannuksia. Mittakaavaetu,
pienet markkinointikulut ja yleiskustannusten hallitseminen ovat keinoja joita tdméan

strategian valinnut yritys kayttaa. (Combe 2006, 235.)

Erilaistuminen: Yritys luo erilaiset tuotteet ja palvelut kuin muut Kilpailijansa. Asi-
akkaiden tulee kokea ndma tuotteet lisdarvoa antaviksi. Mainonta ja tuotemerkit ovat
oiva keino erilaistaa omat tuotteensa kilpailijoiden tuotteista. My6s teknologian ja

uusien innovaatioiden kautta pystytdan erilaistamaan tuotteita. (Combe 2006, 235.)

Kohdennus: Tarkoituksena on tarjota tuotteita vain tietylle asiakassegmentille. Kun
segmentti on kohdennettu, yritys voi toimia segmentin siséalla joko erilaistumis- tai
alhaisella kustannusstrategialla. Kohdentamalla yrityksen markkinat saadaan yrityk-
seen erikoistietdmystd juuri siind osassa markkinoita toimimisesta. Osataan tarjota

oikeanlaisia palveluja seké tuotteita valituille asiakkaille. (Combe 2006, 236.)

Yrityksia jotka toimivat seka fyysiselld markkinakentalld, ettd elektronisia kanavia

pitkin kutsutaan hybridiyrityksiksi. Useimmiten hybridiyritys syntyy kun perinteises-
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sd ymparistossa toimiva yritys alkaa tarjota tuotteitaan myods sahkoisia kanavia pit-
kin. Hybridiyritykselld on mahdollisuus yhdistaa aikaisempia fyysisen ympéristonsa
etuja sahkoiseen ympéristoon. Hybridiyrityksilla on etuja puhtaisiin verkko- tai fyy-
sisessa ymparistosséd toimimiseen néhden. Kustannukset laskevat joten yritys voi
s&astdd mainonnassa houkuttelemalla internetsivuillaan kdymaan myds myymaléssa
tai kertomalla myymaél&ssé asioiville asiakkaille internet ostamisen mahdollisuudesta.
Elektroninen kauppa saa suurta etua kayttamalla fyysisen ymparistén, jo valmiita,
tilaus- ja toimituskanavia. Kéayttamalla elektronista myyntikanavaa yritys saavuttaa
asiakkaita, jotka olisivat muuten tavoittamattomissa maantieteellisen etdisyyden
vuoksi. Elektronisten kanavien avulla yritys voi luoda asiakkaalleen lisdarvoa
esim. tilaamalla tuotteen etukéteen. Vastaavasti asiakas voi ensin kokeilla tuotetta
yrityksessa ja myohemmin ostaa sen elektronisesti. Verrattuna puhtaisiin elektroni-
siin kauppiaisiin, perinteiselld toimijalla on monia etuja luotettavuudessa asiakkaan
nakokulmasta. Hybridiyrityksell& on paikka jonne tuotteet voi tarvittaessa palauttaa
tai ohjata valitukset. Tama véahentaa asiakkaan riskié tehdessé ostopaatosta. Tuotteen
ostaminen elektronisesti tuntuu turvallisemmalta, kun asiakas tietda yrityksen olevan
olemassa muutenkin kuin elektronisesti. N&in yritys voi hyddyntaa jo olemassa ole-
vaa luotettua tuotemerkkia tehdessa elektronista kauppaa. (Tinnild ym. 2008, 60.)

Néayttelyhuoneet ovat yksi esimerkki hybridimallin toteuttamisesta. Nayttelyhuoneet
ovat toimitiloja, joissa asiakkaat padsevét tutustumaan tuotteisiin ja kokeilla niita en-
nen ostopadtoksen tekemistd. Naissa tiloissa ei kuitenkaan ole varastoja, vaan asiakas
padsee kokeilemaan tuotteiden mallikappaleita esittelytilassa, ja tilaus tehd&éan paikan
paalla tietokoneella. Mallikappale jaa esittelytilaan, ja ostos toimitetaan asiakkaalle
my6hemmin. Kallis liiketila pidetddn pienend, henkilokuntaa ei tarvita paljoa seké
varaston keskittdmisen ansiosta saadaan saastoja eika turhia kuljetuksia tarvita. (Tin-
nilda ym. 2008, 61.)

Kuitenkin hybridiyrityksille koituu suurempia kustannuksia internetyrityksiin verrat-
tuna suuremmasta henkildston méarasta ja suurten toimitilojen yllapitdmisesta. Tuot-
teiden hintojen koordinointi molemmissa kanavissa on myos haasteellista. Fyysisilla
yrityksilld on myds vaativaa siirtdd oman liiketoiminnan vahvuusalueet sdhkodiseen
liiketoimintaan. (Laudron ym. 2009, 128.)
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Perinteinen kuvastopohjainen kaupank&yntitapa on myos siirtyméassa vauhdilla inter-
netiin. N&ma yritykset joutuvat maksamaan hyvin suuret kustannukset katalogien
painamisesta ja postittamisesta. Kuitenkin néill& yrityksilla on suuri osuus vahittais-
kaupasta, koska ne ovat osanneet tehda toiminnastaan hyvin tehokasta. Nailla yrityk-
silld ei perinteisesti ole fyysisid myymalo6itd, kaikki toiminnat ovat keskitettyjd, kuten
puhelinpalvelut ja varastointi sek& niilla on erinomainen yhteistyd niiden tuotteita
kuljettavien rahtiyritysten kanssa. Katalogimyynti on viime vuosina kérsinyt myyn-
tien laskusta, joten tdmén seurauksena yritykset ovat ladhteneet kasvattamaan omaa
toimintaansa joko fyysisten myymaloiden tai internetkaupan avulla. Katalogimyyjilla
on hybridiyrityksiin n&dhden etu siité, ett4 ne ovat jo luoneet nopean ja tehokkaan ta-

varan tilaus-, vastaanottamis- ja toimitusverkoston. (Laudron ym. 2009, 29.)

3.4 Internetpalvelun markkinointi ja nettimainonta

Uutta verkkokauppaa tulee markkinoida tehokkaasti, jotta sen potentiaali tulisi kéyte-
tyksi. Eihdn uudesta palvelusta ole mitddn hyotyd, jos viesti sen perustamisesta ei
mene asiakkaalle asti. Internet mainonta on hyvé tapa kasvattaa palvelun tunnetta-

vuutta, mutta sitd tulisi kdyttaa rinnakkain perinteisen markkinoinnin kanssa.

Kauppapaikan rakentaminen sinénsé ei ole yrityksille erityisen kallista, mutta sen
markkinointi kuitenkin on. Markkinointiin tdytyykin uhrata jopa enemman rahaa
kuin kauppapaikan tekniseen ja graafiseen toteutukseen. Sahkoisille markkinoille
tullut uusi yritys joutuu suurempien markkinointiponnistelujen eteen kuin jo alalla
ollut yritys, jonka tuotteet ja palvelut ovat jo ennestéan tuttuja. Vaikka yrityksella ei
ole ennestdén ollut sahkoistd kauppapaikkaa, osaavat asiakkaat jo etsid verkosta yri-
tyksen. Yritys, jolla on jo olemassa oleva brandi takanaan, on usein asiakkaalle tur-
vallisempi valinta kuin uusi yrittdja samoilla markkinoilla. Siksi usein vanhat yrityk-
set jotka aloittavat internet kaupan harjoittamisen parjaavat pitkassa juoksussa pa-
remmin kuin uudet yrittajat. (Koskinen 2004, 84.& Laudron ym. 2009, 58-59.)

Kun yritys miettii miten markkinoida uutta verkkokauppaa niin, ett4 asiakkaat 10yta-

vét sen:
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o muistettava linkitys hakukoneisiin

o mahdollisesti ostettava mainospaikkoja portaaleista

o helposti 16ytyva www-o0soite

o muistettava kayttad verkkopalvelun osoitetta kaikessa viestinnéssa
o pyrittdva saamaan linkit omien kumppaneidensa sivuilta

(Koskinen 2004, 92 & 100.)

Mainostaessa internetissd tulee tiedostaa, ettei mikaan ole niin lyhyt aika, kuin se
minka mahdollinen asiakas kayttaa piipahtaessa nettisivulla. Tallaisessa mainonnassa
ensimmainen sekunti ratkaisee reagoiko mainoksen havainnut siihen vai ei. Oleelli-
siksi kysymyksiksi muodostuvat, miten kayttda lyhyt kiinnostuksenaika hyodyksi,
miten erottua massasta ja miten saada palaute mainonnasta? Jos onnistut pysaytta-
maan kavijat ratkaiseviksi sekunneiksi mainoksesi eteen, palkinnoksi saat muutettua
hanet yrityksesi asiakkaaksi. (Koskinen 2004, 170.)

Nettimainonnalla on myds kaantopuoli, ja se on avoimuus. Kilpailijat saavat helposti
tietoa oman yrityksesi tuotteista ja hinnoista. Paapiirteend on jarkevaa vieda nettiin
vain ne tiedot jotka ovat tarkeitd asiakkaan kiinnostuksen heréattamiseksi. Muu mate-
riaali kannattaa pitaé kilpailijoiden ulottumattomissa, esim. asiakkaiden kontaktitie-
dot yms. (Koskinen 2004, 177.)

3.5 Internet kauppiaan velvoitteet ja verkkokaupan juridinen rakenne

Verkkokauppiaan keskeisin velvollisuus on toimittaa asiakkaalle sovittu tuote, sovit-
tuna aikana ja sovitulla hinnalla. Jos kauppias ei pysty tahan tulee se kertoa asiak-
kaalle heti. Kun kauppias on tehnyt tarjouksen nettisivulla ja asiakas on ilmoittanut
haluavansa sen, on sopimus syntynyt. Taméan jalkeen ei kumpikaan osapuoli voi ir-
rottautua sopimuksesta ilman seuraamusta. Kun yritys tekee kauppaa kuluttajien
kanssa, sovelletaan sopimuksiin kuluttajan suojalakia. Kauppapaikan pit4j&a velvoi-
tetaan ilmoittamaan kaikki kuluttajan tarvitsemat tiedot hinnasta, toimitusajasta ja
muista seikoista. Kauppias ei myodskaan voi laatia kohtuuttomia sopimusehtoja. Ne

voidaan mitatoida asiakkaan eduksi. Jos kaupantekoon liittyy rajoituksia, niisté tulee
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kertoa hyvissa ajoin. Asiakkaan on hyva saada tietd4 tuotekohtaisista osto- tai aikara-
joituksista. (Koskinen 2004, 101.)

Verkkokaupan on annettava asiakkaalle seuraavat yleiset tiedot:

o kuka on myyjé, (yrityksen oikeudellinen nimi)

o myyjan yhteystiedot, (maantieteellinen osoite, puh. numero yms.)

o mita sopimusehtoja noudatetaan sekd sopimuksen teon tekninen kuvaus
o miten myyja huolehtii henkilGtietojen ja maksuvaiheen turvallisuudesta
o arvonlisénumero seka yritys- ja yhteisétunnus

(Koskinen 2004, 104. & von Wildebrant 2002, 25-26.)

Kuluttajalle annettavat ennakkotiedot:

o toimitustavat ja -ehdot, seké toimitusaika

o hinta, maksuehdot ja — tavat

o asiakkaan oikeus peruuttaa kauppa ja peruuttamisohjeet.

o vastuu virheista ja takuu

o ostettavan hyddykkeen ominaisuudet

o sopimuksen vahimmadiskesto ja tarjouksen voimassaoloaika

Kaikki kauppasopimuksen ehdot pitdé tuoda keskitetysti yhteen paikkaan, oman ot-
sikkonsa alle. (von Wildenbrant 2002, 27-28.)

Y1la olevien ennakkotietojen lisaksi tulee kauppiaan toimittaa vahvistusilmoitus ku-
luttajalle, mahdollisimman pian sopimuksen teon jalkeen.. Vahvistusilmoituksella
tarkoitetaan sitd, ettd asiakkaalle toimitetaan ilmoitus, jossa kerrotaan mitd hén on
tilannut, mihin hintaan ja milla toimitustavalla. Vahvistaminen pitaé tehda niin, etta
sen tietoja ei voi yksipuolisesti muuttaa ja ne séilyvat kuluttajan saatavilla. Sahko-
posti tai kirjallinen vahvistus ajaa tdman asian. Vahvistusilmoituksen tulisi siséllyttaa
ennakkotietojen lisaksi:

e oOhjeet palauttamista varten sek& palauttamisoikeuden rajoitukset

e 0soite jonne asiakas voi toimittaa valituksensa

¢ mahdollisten huolto ja korjauspalveluiden tiedot
(von Wildenbrant 2002, 29-30.)
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Kuluttajansuojalaki madrittelee, ettd kuluttajalla on aina oikeus palauttaa tavara ja
saada maksu takaisin. Peruuttamisesta verkkokaupassa ei saa perid kuluttajalta kus-
tannuksia ja kuluttajan maksamat kustannukset on korvattava, jos palautus voidaan
tehda tavanomaisella tavalla postitse. Kuluttajalla on verkkokaupassa peruuttamisoi-
keus kunnes 14 péaivéaa on kulunut siita, kun kuluttaja sai seké vahvistusilmoituksen
ettd ensimmaisen tavara eran. Jos kauppiaan kuluttajalle antamat tiedot itsestaan ei-
vat tayta kuluttajansuojalain antamia maarayksid, pitenee peruuttamisoikeus yhteen
vuoteen. (von Wildenbrant 2002, 29-30.)

Verkkokauppa vaatii yleensa Kkirjautumista palveluun henkildkohtaisilla tunnuksilla.
Tama luo aina verkkokaupalle henkil6rekisterin, mika vaatii henkil6tietolain noudat-
tamista. Lain puitteissa mink&lainen tieto vain, joka voidaan yhdistéa tiettyyn henki-
I60n tai hédnen perheeseensd, lasketaan henkil6tiedoksi. Talloin verkkokauppiaan tu-
lee suunnitella henkil6tietojen rekisterdinti etukateen:

e minkalaisia tietoja ja mité tarkoitusta varten niita kerdtéén

e miten huolehditaan tietoturvasta

e miten huolehditaan rekisterdidyn oikeuksista (tarkastus- ja korjaamisoikeus

tiedoille)

e tehda lain edellyttdma rekisterdinti seloste

¢ informoida rekisterdityja henkildita henkil6tietolain mukaisesti
(von Wildenbrant 2002, 51.)

4 TUOTTEIDEN VALINTA, TOIMITUS, HINNOITTELU JA
MAKSAMINEN

4.1 Millaisia tuotteita tulisi rakennustarvikeliikkeen myyda verkon vélityksella

Asiakkaiden tuotteiden tuntemus on ongelma internetin rautakauppiaille. Yleensa
verkkokaupan asiakkaat tietavat tarkkaan, mité tarvitsevat. Rakennustarvikkeista ei

usein ole asiakkailla sellaista tuntemusta ja tietdmystd, mité etdostaminen edellyttaa.
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Internetistd ei haluta tilata tavaraa, jota ei tunneta kunnolla tai johon tarvitaan am-

mattilaisen asennusapua. (Karvonen 2010.)

Tuotevalikoiman tulisi olla kohderyhmélle suunnattu ja ammattimaisesti koottu, jotta
kauppa olisi uskottava. Tuotetarjonta olisi osattava jarjestad niin, ettd ostaja hallitsee
ja tavoittaa sen. Ostajan tulee hahmottaa korkealla tasolla mit& mistakin 16ytyy. Osta-
jan tulee ymmartad mitd ryhméa tuote edustaa. Jos tuote on antiikkia, niin maaritte-
Iyn tulee olla selva seka myyjélle etta ostajalle. Jos ryhmittely ja& ostajalle vahankin
epéselvaksi, el han tee ostopadtosté. Internetissd on useita epdmadréisid verkkokaup-
pa viritelmi& joihin on keratty tavaraa joilla ei ole mitédan tekemisté keskenéan ja tal-
lainen tuotevalikoima ei toimi. Jos kohderyhma on epaselva, ei kaupalla ole elamisen
edellytyksia. (Vehmas 2008, 35.)

Verkkomyynti asiakkalille asettaa
tuotteelle kolme paavaatimusta:

|. Tuotteesta tulee tarjota
riiftavasti tietoa
ostopaatoksen pohjaksi

Il. Ostoriskin on oltava
alhainen

lll. Tuoteryhman on oltava tuttu

Kuva 7. Tuotteiden kolme vaatimusta (Vehmas 2008, 24).

Verkkokaupan tuotevalikoimaa valitessa on tarkedd, ettd se on kohdistettu tarkasti
tietylle kohderyhmélle. Yleisend sd&ntona on, ettd asiakkaan tulisi olla kiinnostunut
70 % kauppasi tuotetarjonnasta. Tarkoituksena on luoda tuotteista ehjid tuotekoko-
naisuuksia, eikd myyda mitdan kokonaisuudesta poikkeavaa tuotetta. VVerkkokaupan
menestymisen kannalta on erityisen tdrkeaa, ettd tuotetarjonta on mahdollisimman
kattava. Rajatun toimialan sisalla tulee pyrkia taydelliseen tuotevalikoimaan. Kéy-
tdnnossa tamé tarkoittaa sitd, ettei kannata hankkia artikkeleja myyntiin ellei niilla

ole yhdistavaa tekijaa, kuten vaikka edullinen hinta. Sekalaisella myyntivalikoimalla
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saa aikaan vain satunnaisostoja. Rajaamalla tuotetarjonta sellaiseksi, jonka pystyt
omilla resursseillasi tayttamaan, parannat ensin tunnettavuutta ja sitten myyntia.
(Vehmas 2008, 40.)

Rautakaupan tuotteista siirtyvét verkkoon enenevissd maarin ne, joiden toimittami-
nen kotiovelle on kustannustehokasta ja joiden hankkiminen ei edellyté paikan péalla
nakemistd. Vaikka verkkokaupan tavallista suorempi toimitusketju mahdollistaa
usein saman tavaran myymisen halvemmalla, se ei tarkoita ettd verkkorautakauppa
olisi omimmillaan halpatuotteissa. Halvoissa tuotteissa ongelma on, etté toimituskulu
sy0 hintaedun. Joidenkin tuotteiden myynnissa suora internetkauppa ei ota markki-
naosuutta valttaméattd milloinkaan. Vaikkapa pihakivien tai sementin rahtaaminen
kotiovelle pienissa erissé saattaa maksaa enemman kuin itse tuote. Tuotteen koko ei
sindnsé ole este etdmyynnille. Kyse on hinnan ja toimituskulujen suhteesta. (Seppala
2004. & Karvonen 2010.)

4.2 Tuotteiden hinnoittelu

Verkkokauppiaalla on ollut suuria ongelmia menneisyydesséd saada voittoa toimin-
nastaan. Tie menestykseen vaatii kauppiaalta keskeisen paikan hankkimista, saadak-
seen suuria maaria kiinnostuneita asiakkaita. Kauppiaan tulee myds vaatia tuotteis-
taan tarpeeksi kovaa hintaa kattaakseen markkinoinnin ja yrityksen toiminnan kulut.
Yritykselle tulee myds rakentaa tehokas varastointi- ja toimitusjarjestelma jotta yritys
pystyy tarjoamaan tuotteita halvemmalla kuin kilpailijat ja kuitenkin tehda voittoa.
Monet aikaisin internetiin siirtyneet kauppiaat tarjosivat tuotteitaan liian halvalla,
kayttivat lilkaa padomaa markkinointiin ja epdonnistuivat tehokkaan liiketoiminta-
mallin luomisessa. Nykyaan internetkaupat tarjoavat tuotteitaan korkeammilla hin-
noilla, ja kuluttajat ovat hyvéksyneet tdman, koska internetin kautta suoritettu osta-
minen on huomattavasti helpompaa kuin fyysinen ostaminen. (Laudron ym. 20009,
32))

Verkkokaupan hinnoittelu on tavallista hankalampaa, koska asiakas voi koska tahan-
sa siirtyé kilpailijan sivuille ja tarkistaa tuotteen hinnan. Myos asiakkaiden apuna on

kasvavasti vertailupalveluja, jotka lI6ytavat edullisemman hinnan sekunneissa. Mutta
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verkko luo myds mahdollisuuksia kauppiaalle koska voit vaikka muuttaa tuotteittesi
arvoa sekunnin valein. Voit helposti ylihinnoitella uuden tuotteen ja normalisoida

hinnan myéhemmin. (Vehmas 2008, 116.)

4.3 Miten asiakkaiden tulisi maksaa

Sahkoisessa kaupassa asioiva voi kokea vierastamista maksutapaa kohtaan. Jos mak-
sutapa ei tunnu hyvéksyttavalta, asiakas ei luultavasti jatka asiointiaan kauppapaikas-
sa. Han saattaa jopa luopua ostoaikeestaan, olipa tuote kuinka hyva tahansa. Siksi
kannattaakin aina lisatd vaihtoehtoisia maksutapoja. Maksamisen turvallisuus Kiin-
nostaa useimpia kuluttajia ja tastakin syysta tulevat erilaisten maksutapojen tarjoami-
set edulliseksi yritykselle, koska erilaiset asiakkaat kokevat erilaiset maksumetodit
turvallisiksi. (Koskinen 2004, 85 & 116.)

Valittaessa maksutyyppia verkkokauppaan, tulee huomioida seuraavat tekijat:

o Asiakassegmentti, kuinka luotettavia asiakkaat ovat
o Tuotesegmentti

o Asiakassitoutuminen

° Hinta

(Vehmas 2008, 120.)

Hinnoittelumallia péaatettdessd on syyta tietda, ettd jalkimaksu saattaa laskea osto-
kynnyksen kymmenekseen. Vastaavasti taas luottotappioriski saattaa kasvaa kym-
menkertaiseksi ja nostaa sen merkittavéksi tekijaksi myynnista. Valittua mallia tulee
tarkkailla seuraamalla sitd miten asiakkaat palvelussa kayttaytyvét. Jos vain pieni osa
tuotteita tutkineista asiakkaista tekee tilauksen, on syyté siirtya jalkipainotteiseen
laskutukseen. Jos taas kauppaa tehdaan jalkipainotteisesti, on viel& maksamattomien
tuotteiden maara pidettava kerrallaan alhaisena, mahdollisesti pidentdmaéll& toimitus-
aikoja. Jos taas tuote toimitetaan asiakkaalle vasta laskun maksamisen jalkeen, valt-
tyy yritys luottotappioilta. (Vehmas 2008, 120. & Koskinen 2004, 93.)

Suurin osa verkkokauppaostoksista tehddén luottokorttikauppana. Etenkin vahankin

arvokkaammassa kaupassa luotolla maksaminen on ostamisen edellytys. Kuluttajien
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varat ovat rajalliset ja vaihtelevat suuresti kuukausittain. My0s herdteostos ostetaan
hyvin paljon helpommin jos maksun voi suorittaa luotolla. Lisaksi kortilla maksami-
nen mahdollistaa ulkomaisten asiakkaiden palvelemisen yhtd helposti kuin kotimais-
tenkin. Luottokorttikauppa on myds asiakkaalle turvallista, koska jos asiakas ei saa

tuotetta on vastuu luottokunnan. (Vehmas 2008, 122.)

4.4 Toimitusten muodostaminen

Toimitusten muodostamisen peruste on se, ettd asiakkaan tulisi saada tuote vahintaén
30 péivan kuluessa tilauksesta. Tarkoituksena tulee olla rakentaa verkkokaupan ra-

kenteet sellaiseksi, ettd tima maaré aika pystytadén helposti saavuttamaan.

Fyysisten tavaroiden jakelun osalta merkittavin ero elektronisen ja perinteisen kau-
pan valille syntyy loppujakelusta. Perinteisessé kaupassa tuotteet kulkevat jakeluket-
jua pitkin kauppaan ja asiakkaat hoitavat itse tuotteidensa kuljettamisen. Elektroni-
sessa kaupank&ynnissé vastuu tuotteiden toimittamisesta siirtyy kuitenkin myyjalle.
Elektroninen kauppa kasvattaa huomattavasti yrityksen tarvitsemaa kuljetusvalmiut-
ta. Perimmaisend ongelmana on se, ettd asiakkaat eivédt halua maksaa tuotteidensa
toimittamisesta paljoa. Tutkimukset osoittavat kuluttajan kynnyshinnan tilauksen
toimituksesta olevan hyvin alhainen. Kasvaneet kuljetuskustannukset ovat muodos-
tuneet suureksi ongelmaksi useimmille internetkauppiaille. Tdma muodostaa suu-
rimman haasteen verkkorautakaupoille. Miten saada raskaat ja tilaa vievat tuotteet
kuljetettua asiakkaalle sellaisin hinnoin jotka asiakas on ne valmis maksamaan?
(Tinnild ym. 2008, 50.)

Loppuasiakasjakelun taloudellisuus riippuu myynnin keskittymisestd, asukastihey-
destd ja markkinoiden koosta. Mita suuremmat markkinat ja kehittyneemmét toimi-
tukset, sita edullisesmmaksi tulee jakelun jarjestaminen. Kannattavuuteen vaikuttavat

myos tilauksen koko ja tuotteesta saatava kate. (Tinnild ym. 2008, 50.)

Séhkdinen kauppa ulottuu luultavasti hyvinkin laajalle maantieteelliselle alueelle.
Tasté syystd on epadtodennakdistd, ettd yritys pystyisi itse ratkaisemaan logistiikkaa.

Jos oman varastojarjestelman pystyttdminen ei ole mielekastd, voi varastointi palve-
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lut ostaa varastohotelleista. VVarastohotellit hoitavat tuotteiden vastaanoton, pakkaa-

misen, varastoinnin ja tuotteiden toimittamisen asiakkaille. (Koskinen, 2004, 110.)

Kun integroidaan olemassa olevaa toimitusketjua sahkoiseksi, tarkoituksena on saat-
taa kaikille ketjussa oleville osapuolille tietoa mahdollisimman nopeasti. Jos saavute-
taan yritysten vélisten automaattisten tietojarjestelmien vuorovaikutus, saéstavat
kaikki osapuolet omissa kustannuksissaan, esim. varastotilausten automatisointi.
Toimitusketjun automatisointi edellyttdd joustavaa ja yhtendistd tietojarjestelméaa.
Kun liiketoiminta muuttuu, on tietojéarjestelmien muututtava mukana, eika se saa jaa-

da jarruttamaan toiminnan kehittymista. (Koskinen 2004, 114.)

Verkkokaupan sijoittuminen yrityksessa

Logistiikka -Saldo ja Viestints ja markkinointi
saatavuus
/ -Sahkdinen
Tilaus kuvasto
VERKKOKAUPPA
-Tilaus .
-Asiakaspalaute

//' Myynti \
-Perushinnoittelu -Kampaniat

Taloushallinto -Myynnin .
tukiviline Myynti

Kuva 8. Verkkokaupan sijoittuminen yrityksessa (Vehmas 2008, 67).

Kuva 8 kertoo miten yrityksen erilaiset tietojarjestelmat tulisi kytked verkkokaupan
tyokaluksi. N&in saadaan informaatio virtaamaan seké verkkokauppaan etté yrityksen
muihin jarjestelmiin. Integroimalla tietojarjestelmét saadaan kaikille yrityksen osas-

toille etuja.
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Toimitusketjun toimivuuden mittareita ovat:
e nopeus
e kustannukset
e laatu
e asiakaspalvelu
(Turban ym. 2004, 230.)

4.5 Toimitusehdot ja palautukset

Toimitus kotiin antaa asiakkaalle eniten lisdarvoa, poistamalla kokonaan kuljettami-
sen vaivan asiakkaan kasista. Toimitushetkelld pit4& asiakkaan ottaa toimitus vastaan
tai se jatetdan ennalta sovittuun paikkaan. Jos asiakkaan pitéa ottaa l&hetys henkil6-
kohtaisesti vastaan, tulee lahetyksen nopeuden ja ajantasaisuuden olla toimivaa asia-
kastyytyvaisyyden kannalta. Kun tuotteiden tulee olla toimitettuna tiettyyn aikaan ja
oikea-aikaisesti tulee kuljetusreitista usein tehoton ja ndin myos kallis yritykselle.
Jakelu on hidasta ja kallista kun toimitukset viedadn eri pisteisiin. Tamén takia ko-
tiinkuljetus toimii parhaiten arvokkaille ja asiakkaan kannalta hankalille tuotteille,

joissa kotiinkuljetuksen lisdarvo on suuri. (Tinnild ym. 2008, 52.)

Noutopiste on tuotteiden jakelussa kompromissi, jossa asiakas ja yritys kohtaavat
puolitiessd. Noutopiste voi olla miehitetty tai miehittdmaton ja kaupan tai kolmannen
osapuolen yllapitama. Noutopisteen tulisi olla hyvien liikenneyhteyksien varrella ja

avoinna mahdollisimman paljon. (Tinnilad ym. 2008, 52.)

Nouto myyjan liikkeestéa on myds yksi elektronisen kaupan jakeluvaihtoehto, mutta se
ei sanottavasti muuta toimintaa tavallisesta kaupankdynnistd. Saastot ja asiakkaan
saama hyoty tulevat toiminnan nopeutumisesta liikkeessa ja turhan ostosmatkan valt-
tdmisessd. Asiakkaan kannalta hyoty on kuitenkin tavalliseen kauppaan verrattuna
pieni. (Tinnil&d ym. 2008, 52.)

Jos toimitusajasta ei ole sovittu, tulee tuote toimittaa asiakkaalle viimeistaan 30 pai-
van kuluttua tilauksesta. Jos sovitusta toimitusajasta myohastytaan, on asiakkaalla

yleensd oikeus saada korvaus viivastymisen tuomasta vahingosta. Asiakas edellyttaa
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saavansa mité tilaa sovitulla hinnalla, sovitussa ajassa. Toimituksen onnistumisen
mittarina kdytetddn toimitusvarmuutta. Jos toimitusvarmuus on huono, aiheutuu
myyijalle yliméardisia kustannuksia tuotepalautuksista ja turhasta tydsta. Toimitus-
varmuus edellyttaa, ettd tieto kulkee toimitusketjun lapi riittdvan nopeasti eika in-
formaatiossa esiinny virheitd. Toimitusvarmuus tarkoittaa kaytanngssa etta:

e asiakas saa oikean tuotteen

e tuote toimitetaan siihen paikkaan minne se on tilattu

¢ hinta on sovitun mukainen

e tuotteen laatu on sovitun mukainen
( Koskinen 2004, 105& 119-120.)

5 TUTKIMUKSEN TAVOITE JA KASITTEELLINEN VIITEKEHYS

5.1 Tutkimuksen tavoite

Tutkimuksen paatavoitteena on:
- Perustaa toimiva verkkokauppa Rakentajan Sarokas Oy:lle.

Jotta opinndytetyd on saavuttanut tavoitteensa, tulee verkkokaupan pystya tuomaan
tuotteensa esille asiakasta varten, mahdollistamaan asiakkaan maksaminen, mahdol-
listamaan tilauksen tekeminen, toimittamaan tuotteet asiakkaalle sek& pitdmaan asia-

kasrekisteria verkkokaupan asiakkaista.

Tavoitteena on myos:
- Selvittdd millaisia toimijoita on jo toiminnassa rakennustarvikkeiden verk-
komyynnissa

- Millaisia toimintatapoja muut verkkokaupat kayttavéat

Muiden tavoitteiden ideana on luoda verkkokauppiaalle kuva siitd ympéristosta joka

rakennustarvikkeiden verkkomyynnissa talla hetkelld on. Kilpailijat ja heidén toimin-
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ta tapansa ovat osa opinndytetyon tavoitetta. Tutkimuksen benchmarking osuus kat-

taa nama tavoitteet.

5.2 Kasitteellinen viitekehys

VERKKOKAUPAN PERUSTAMINEN
RAKENNUSTARVIKE ALALLE

Wik=i pitéisi
perustaa?

“Verkkokaupan
ongelmat?

Muut toimijat

Lain madrddamat
toimet

“erkkokaupan
rakenne

Maksaminen

Tuotteet ja niden
toimittaminen

VALMIS VERKKOKAUPPA \/

Kuva 9. Verkkokaupan perustaminen

Késitteellinen viitekehys kuvaa lukijalle tutkimuksen rakenteen ja verkkokaupan
luomisprosessin etenemisen. Kuvan ydinkohdat ovat tutkimuksen yldotsikoita. Ku-
van perusteella néhdaan missa jarjestyksessa verkkokaupan rakentaminen eteni.

6 TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN

6.1 Kohdeyrityksen esittely

Sarokas OY on Turussa toimiva rakennustavaraliike. Se on erikoistunut kaikenlaisen

rakennustavaran myyntiin Turun, ja Turun l&hiseudun alueella. Sarokas myy tuotteita
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yksityisille asiakkaille sek& paikallisille rakennusliikkeille ja sisustustoimistoille. Sa-
rokas on yksityinen rakennustavaraliike alalla jossa suuret ketjut, kuten Starkki, K-
Rauta ja Bauhaus ovat méaraavassa asemassa markkinoilla. Perheyrityksena Sarokas
on harvinainen yritys rakennustarvike alalla. Sarokas on profiloitunut erityisesti sau-
nojen ja kiukaiden kauppiaana. Myds maahantuontia yritys harjoittaa lattiamateriaa-
leissa seka sisustuslaatoissa.

Sarokas perustettiin vuonna 1936 Turussa, Urho Sarokkaaan toimesta. Yritys toimi
eri toimitiloissa Turussa 60 vuoden ajan, kunnes se vuonna 1991 rakennutti Turun
Orikedolle uudet nykyaikaiset toimitilat joissa se nykyaankin toimii. Toimitiloihin
kuuluvat kaksi myymaélarakennusta sekéd useampi varastohalli seka laaja ulkovarasto
piha. Sarokkaalla on talla hetkelld vain yksi toimipiste, vaikka aikaisemmin toimi

Nauvossa my0s Sarokkaan haarapiste.

Nykyédan Rakentajan Sarokas tyollistad noin 25 henked. Samalla Sarokas Oy on yksi
Turun alueen suurimmista rakennustarviketavarataloista, jonka tuotetarjonta kattaa
kaikenlaisen rakentamisen. Sarokkaalla on suuret varastointitilat ja toimiva varasto,
myymaél4, sekd omat toimistotilat Orikedon liiketiloissa. Nykypéivana Sarokas Oy:n

liikevaihto on vuosittain noin 15 miljoonaa euroa.

6.2 My Cash Flow verkkokauppa-alusta

Sarokkaan verkkokauppa luotiin kayttden My Cash Flow-ohjelmistoa. Ohjelmisto on
monipuolisuutensa ja helppokayttoisyytensa takia noussut yhdeksi suosituimmista
verkkokauppa ohjelmistoalustoista. Ohjelmistoon on sisdanrakennettu kavijaseuran-
ta, Snoopy-ohjelmisto, joka tuottaa verkkokaupasta informaatioita asiakaskayttayty-
misestd, asiakkaiden reiteista verkkokauppaan seka myynnisté. Télla hetkella noin 50

suomalaista verkkokauppaa on rakennettu kayttaen My Cash Flow- alustaa.

Verkkokauppa alustaan voidaan hankkia useita erilaisia laajennuksia, joilla saadaan
tuotua monia laajennuksia verkkokauppaan. Nama laajennukset tekevdt My cash
flowsta entistakin monipuolisemman ohjelmiston. Juuri ohjelmiston muokattavuus

seké laajennukset tekevat siitd ammattilaisille sopivan tyokalun. Rajaton tuotekuvien
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maaré, varaston hallinnointi-ohjelmisto sekd rajaton méaaré variaatioita tuotteelle ovat
ominaisuuksia joita ohjelmisto tarjoaa. Kayttajan ei tarvitse osata kuin tietokoneen
kayttdmisen perustaidot. Jos osaa kayttdd Office-ohjelmistopakettia pystyy varmasti
myos tydskentelemaan My cash flow-ohjelmistolla.

(www.mycashflow.fi)

6.3 Tutkimusmenetelman valinta

Tutkimuksessa kaytettiin tutkimusmenetelmana case-tutkimusta. Case-tutkimus

eli tapaustutkimus on empiirinen tutkimus. Se kayttdd monipuolista ja monilla eri
tavoilla hankittua tietoa analysoimaan tiettya nykyistd tapahtumaa tai toimintaa tie-
tyssé rajatussa ympéristossé. Case-tutkimus voidaan suorittaa silloin kun tavoitteena
on jonkun uuden toiminnan kaynnistdminen. Talldin tutkimus on metodeiltaan hyvin

lahelld toiminnallista tutkimusta. (www.amk_fi.)

Case-tutkimus on niin sanottu intensiivinen tutkimusmenetelma. Se kohdistuu ajan-
kohtaisiin asioihin. Se on enemmaén kohdistunut selitykseen kuin tulkintaan, eik& se
ole riippuvainen henkildston osallistumisesta, vaan se voidaan toteuttaa esimerkiksi
laajan arkistomateriaalin maarallisen analyysin pohjalta. Sita voidaan tarvittaessa

my0s tdydentdd henkilttasolta saatavalla tiedolla. (www.amk.fi.)

Case-tutkimuksen vaiheet:

1. Tutkimuksen tavoitteiden maarittely. Miké on tutkimuksen kohde ja mita
piirteitd, yhteyksid ja prosesseja halutaan tutkia?

2. Tutkimussuunnitelman laadinta. Miten valitaan tutkimuskohteet? Mité lahde-
aineistoa on saatavilla? Mita tiedonkeruumenetelméaa kaytetaan?

3. Aineiston kokoaminen

4. Informaation jarjestaminen Kiintedédn, hyvin integroituneeseen muotoon, joka
kuvaa hyvin tutkimuskohdetta

5. Tutkimustuloksien raportointi ja niiden merkitsevyyksien tarkastelu.

(www.amk_fi.)
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6.4 Aineiston kerddminen

Tutkimuksen aineisto perustuu niihin paatoksiin ja ratkaisuihin joita tehtiin rakennet-
taessa verkkokauppaa Rakentajan Sarokas Oy:lle. Jokaisesta palaverista joissa ké&si-
teltiin verkkokauppaa tehtiin muistiot joita kdytetddn tutkimuksen aineistona. Tutki-
muksessa kaytetyt muistiot ovat tutkimuksen tekijan hallussa. Palaverissa olivat pai-
kalla Juha Leppékoski, Sarokas Oy:n toimitusjohtaja, Antti Leppakoski, Sarokas
Oy:n myyntijohtaja seka Vesa Pursiainen, verkkokaupan yllapitaja sek& rakentaja.
Tutkimuksen tilaajan pyynnosta kuitenkaan tutkimuksen tekija ei pysty julkaisemaan
kaikkea kerddmaansé dataa tutkimuksessaan. Tutkimus ei myoskéaan kuvaile verkko-
kaupan rakentamisessa tehtyja ratkaisuja ja tyovaiheita liian yksityiskohtaisesti tut-

kimuksen tilaajan pyynnosté.

Tutkimuksen tarkedna osana on myds benchmarking, jossa vertaillaan olemassa ole-
via verkkokauppoja suhteessa Sarokkaan verkkokauppaan. Tutkimuksessa on keratty
tietoa neljastd eri rakennustarvikkeita tarjoavasta verkkokaupasta, jotka toimivat
Suomessa. Naita yrityksia on lahestytty kyselylomakkeella seka kaikkien neljén
verkkokauppoja on aktiivisesti seurattu puolen vuoden ajan. Tutkimukseen valitut
verkkokaupat ovat valittu sill4 perusteella, ettd ne ovat ainoat jotka ovat todellisia
verkossa toimivia rakennustarvikeliikkeitd. Verkosta 10ytyy monia liikkeité jotka tar-
joavat tietynlaisia rakennustavaroita, mutta ndissa neljassa on tarpeeksi monipuolinen
valikoima, jotta ne ovat vertailukelpoisia sille verkkokaupalle jota olemme perusta-
massa. Tarkoituksena on rakentaa opinnéytetyon lukijalle k&sitys minkalaisia ratkai-
suja muut kauppiaat ovat tehneet verkkokauppaa luodessaan samalla alalla ja peilata

Sarokkaan verkkokaupan rakentamisessa tehtyja ratkaisuja niihin.
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7 TUTKIMUSTULOKSET

7.1 Verkkokaupan luomisen tarve

Myynnin kasvattaminen, tunnettavuuden lisddminen seka asiakaspalvelun kehittami-
nen olivat seikkoja joihin haluttiin parannusta Rakentajan Sarokas Oy:ssa. Haluttiin
kehittda verkkosivuja jotta ne palvelisivat paremmin keskiverto asiakasta Sarokkaal-
la. Tdman tarpeen pohjalta aloimme kehittdd verkkokauppaa joka tulisi tayttdmaén
namé tarpeet télle yritykselle. Uuden verkkopalvelun luominen on halpa ja helppo
tapa keskisuurelle yritykselle lisatd sen tunnettavuutta sek& markkinoita. Verkkokau-
pan avulla, ennen paikallisesta yrityksestd, tulee napin painalluksella valtakunnalli-

nen tai jopa globaali.

Sarokkaalla haluttiin my6s pysya mukana nykypdivén trendissé, jossa yha useammat
yritykset l0ytavat uutta kasvua internetin vélitykselld. Keskisuuret yritykset alalla
eivét ole vield liian kankeita siirtyakseen vaivattomasti myos séhkaisille kuluttajan-
markkinoille. Kasvua voitaisiin hakea perustamalla uusia Kivijalkamyymalgita, mutta
niiden perustamiskustannukset ovat todella suuret verrattuna verkkomyymaloihin.
Samalla ei jouduta kilpailemaan sellaisen rautakauppiaan kanssa jolla olisi selva ko-
timarkkinaetu. VVerkkomarkkinoilla asiakkaalle harvemmin on valid mistd han tuot-
teensa ostaa, vaan useamminkin madradvé asia ostopadtokselle on tuotteen hinta. Sa-
rokkaalla on my6s hyvin rajallinen tunnettavuus Suomessa, joten verkon kautta on
helpompaa hakea markkinoiden kasvua, koska mikaan muukaan verkkorautakauppa
ei ole valtakunnallisesti tunnettu. Paastadn samalle viivalle muiden kauppiaiden

kanssa, eika kenellak&an ole suurta etua markkinoilla.

Verkkosivujen uudistuksella haettiin myds imagollista hyotyd. Verkkokaupalla saa-
daan asiakkaalle vélitettya viesti ettd Sarokas on mukana nykypaivan kehityksessa.
On tarke&& antaa asiakkaille mahdollisimman positiivinen kuva yrityksesta ulospdin.
Rakennustavara kaupassa sahkdinen kaupankédynti on uusi asia ja siksi asiakkaille
valittyy verkkokaupasta kuva, ettd Sarokas Oy on ensimmaisten joukossa tarjoamas-

sa asiakkailleen mahdollisuutta kaupankayntiin verkonvélityksella.
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7.2 Verkkokaupan rungon luominen

Rakensimme verkkokaupalle tuotepuun, joka pitédé sisallaan kaikki verkkokaupan
tuotteet. Tuotepuun suunnittelua ja rakentamista voi verrata tavallisessa kivijalka-
myymadlédssd hyllyjen pystyttimiseen ja tuotteiden asetteluun. ”Ne tuotteet jotka ovat
parhaiten esilld myyvit parhaiten”, pitee niin normaalissa kuin verkkomyymaél&assa-
kin. Asettamalla oikeat tuotteet oikeaan kohtaan tuotepuuta pystytdan vaikuttamaan
asiakkaan ostokayttaytymiseen. Taman takia tulee tarkkaan miettia tuotepuunrunkoa
tehdessd, mitd tuotteita haluaa jo rakenteellisesti tuoda asiakkaalle ensimmadisena

eteen.

Tuotepuu koostui kahdeksasta paatuoteryhmastd, joiden alla oli vield useita alatuote-
ryhmid. Yritimme kuitenkin pitdd tuotepuun mahdollisimman yksinkertaisena jotta
internetissé selaavalla kuluttajalla ei olisi ongelmia navigoida lapi verkkokaupan.

Lis&simme myds suuret paatuoteryhmien kuvat, joista k&y nopeasti selvaksi mita tuo-

teryhmé@ siséltaa.
+ Tuoteryhmat Misa
Tuotteita 7
Etusivu
- Rakentaminen - Misa 12
» Ovet ja ikkunat l Hinta 299,00€
¥ [ Sauna
Saunapaneelit Misa Vesisailio 26L Misa 12 Kiukaaseen
Lauteet Tl Hinta 135,00€
Saunanlistat
Saunanvalosarjat Misa RST 20
Saunanovet 1 Hinta 389,00€
» Kiukaat
" Puukiukaat Misa Vesisailio 33L Misa 20 Kiukaaseen
Iki-kiuas n Hinta 159,00€
Mondex
Kastor Misa RST 30
Helo ] Hinta 485,00€
Misa
] Misa Vesisailio 41L Misa 30 Kiukaaseen
I Hinta 185,00€
" Sahkokiukaat
Mondex Hinta 649,00€
Helo
Kajokiuas
Padat
Hormit
Saunaneristeet
Saunasuojat

Lattiat

Sisustuspaneelit & listat
Piha

Kylpyhuone

Takat

Lisaa tuoteryhma

Kuva 10. Verkkokaupan tuotepuu rakennusvaiheessa
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Jokaiselle paatuoteryhmaélle Kirjoitettiin lyhyt tuoteryhmén kuvaus, jonka verkko-
kaupassa asioiva asiakas nakee. Samaan tuoteryhmén péavalikkoon tuo verkkokaup-
paohjelmisto ryhmasta esiin tuotteita joita haluamme tuoda asiakkaalle esiin. Jokai-
sen padtuoteryhmén alkuvalikossa on nékyvilla 4-8 tuotetta kustakin ryhmaésta joiden
tulee toimia sellaisina tuotteina jotka herattavat asiakkaassa kiinnostusta tehda ostok-
sia verkkokaupassa. Esille tuodut tuotteet ovat valittu tarkoin sellaisista tuotteista
jotka ovat poikkeuksellisen halpoja, tuotteet itsessdan ovat poikkeuksellisia tai ne

ovat sesonkiin ndhden ajankohtaisia.

Tuotepuu on rakenteeltaan seké hierarkkinen ettd verkkomainen. Valitsimme tamén
ratkaisun, koska tuotteiden tulee olla asiakkaille helposti 16ydettavissa. Taméan lisaksi
lisasimme myos kéytettdvyyden helpottamiseksi tuotepuun rakenteeseen verkkomai-
suutta, lisadmalla asiakkaalle mahdollisuuden siirtyd suoraan toisesta tuotepuun osi-
osta toiseen. Tarkoituksena oli tarjota asiakkaalle aina taydellinen kokonaisuus sa-
masta valikosta. Jos asiakas on remontoimassa saunaansa, voi han ostaa samasta va-
likosta kaikki tuotteet kyseiseen projektiin. Kerdsimme eri tuotepuun kohdista kaikki
tarvikkeet joita voisi tarvita saunan remontoinnissa kohdan saunat alle. Talléin asia-
kas ei joudu etsimaén eristeitd tai ovia saunaansa ndiden omista tuotepuun osioista,
vaan ne on keratty yhteen kohtaan. Tarkka suunnittelu on tarpeen koska kaiken kaik-
kiaan tuotteita verkkokaupassa on yli tuhat erilaista artikkelia. Tarkoitus oli saavuttaa
kompromissi kaytettavyyden ja yksinkertaisen rakenteen valilla.

Tuhat erilaista myyntiartikkelia ei kuitenkaan ole ldheskaan kaikki tuotteet jotka 16y-
tyvat Sarokkaan kivijalkamyymaéléastd. Kéavimme tarkan prosessin kun valitsimme
mité tuotteita haluamme sisallyttdd verkkokauppaan. Kaikki rautakaupan tuotteet ei-
vét ole sellaisia joita on jarjenmukaista alkaa myyméaén verkonvélityksella. Ensim-
maisena kriteerina oli valita sellaisia tuotteita joita olisi helppo myyda internetin vali-
tykselld. Sellaiset tuotteet joita ei 10ydy jokaisesta rakennustarvikeliikkeesta olivat
sellaisia joita on helppo myyda. Tarjotaan asiakkaille sellaisia artikkeleja joita jokai-
sesta pikkukylan rautakaupasta ei vélttdmatta 16ydy. Kiinnostavuus, erikoisuus seka
vaikeasti saatavat tuotteet olivat sellaisia joita kerdsimme verkkokauppaamme. Kui-

tenkin véltimme tuotteita joita on hankala kuljettaa ja joiden paino on suuri. Naiden
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tuotteiden rahti on niin suuri ettei niitd ole jarkevaa myyda verkon vélityksella ko-
tiinkuljetuksella.

Pyrimme my0s tarjoamaan asiakkaille mahdollisimman téydellisi& tuoteperheitd, eli
Jos myymme ovia, taytyy valikoimista myo6s I0ytya sopivat karmit, listat sekd kyn-
nykset ndille oville. Haluamme asiakkaan voivan ostaa kokonaisuuksia irrallisten
tuotteiden sijaan verkkokaupastamme. Valitusta tuoteryhmésta pyrimme tarjoamaan
mahdollisimman laajan valikoiman tuotteita. Tallaiseksi tuoteryhmaksi valikoituivat
saunan rakentamiseen tarvittavat rakennustarvikkeet seka kiukaat. Sarokkaalta 16ytyy
erikoisen paljon tuntemusta juuri saunojen ja kiukaiden myynnistd. VVoidaankin hel-
posti todeta Sarokkaan verkkokaupan tarjoavan Suomen suurimman valikoiman sau-
nan rakennustuotteita verkossa. Korostetaan myods verkkokaupassa niitd vahvuuksia

joita loytyy kivijalkamyymaél&stékin.

7.3 Tuotteiden syoéttdminen verkkokauppaan

Kun tuotepuu oli rakennettu, alkoi vaihe jossa tuotteet varsinaisesti luotiin tuotepuun
alle. Jokainen verkkokauppaan valittu tuote syoétettiin Sarokkaan toiminnanohjausjar-
jestelméstd verkkokauppaohjelmistoon. Tuotteisiin asetettiin hinta, paino, tuotenu-
mero, tuotekuvaus tuotteesta sekd kuva myytévasta tuotteesta. Tuotekuvaus on lyhyt
tiivistelma tuotteen ominaisuuksista, joka auttaa antamaan asiakkaalle tarkempaa tie-

toa ostettavasta tuotteesta.

Kauppiaan kannalta on kriittistd kuinka hyvan tuotekuvauksen han pystyy Kirjoitta-
maan tuotteesta asiakkaalle. Lyhyen mutta ytimekk&én tekstin tulee tarjota asiakkaal-
le tarpeeksi tietoa jotta hdn uskaltaa ostaa tuotteen varsinaisesti ndkematta itse tuotet-
ta. Tama osio on tyoldin vaihe verkkokauppiaalle, koska tuotekuvaus pitéa kirjoittaa

suurella harkinnalla ja ajatuksella.

Tuotetta luodessa on mahdollista kdyttad verkkokauppa ohjelmaa toiminnanohjaus
jarjestelmand. Kuitenkin Sarokkaalla emme kayttaneet tdtd mahdollisuutta hyvéksi
koska talosta 10ytyy jo kéytdssa oleva jarjestelmé ja kahden pééllekkéisen jarjestel-

man pitdminen aiheuttaisi sekaannusta.
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L Tilaukset J Tuotteet ‘;‘; Asiakkaat Tekstit

Misa Vesisailio 26L Misa 12 Kiukaaseen

Perustiedot
Tuotteen nimi Misa Vesisailio 26L Misa 12 Kiukaaseen [V|Tuote on nakyvilla
Nayta tuoteryhmassa Misa ~ tailisaa tuoteryvhma
Myyntihinta €, josta arvonlisaveroa 23% «
Lis33 vertailuhinta
Paino 20,000 5gj v
T sen toimit, otteiden kokonais on
Nykyinen tuotekuva ja Vaihds xuva tal tekstt  Poista kuva
kuvateksti
~ Tuotekuvaus & tarkat tuotetiedot
Tuotekuvaus H1 H2 H3 H4 P » 37 iz oegd
* Materiaali: Rst
* Sopii kiukaalle Misa 12
* Tilavuus: 26 litraa
* Kiukaan leveys sailiolla: 60 cm
* Sisaltaa sailion lisaksi: kansi, hana, tiivisteet, sailion ylalista ja ruuvit, kiukaan vaipan jatkolevyt
*Voidaan asentaa molemmille puolille kiuasta
Tarkst tuotetiedot H1 H2 H3 H4 P » B 17 T i e s 4
+ Nakyvyys ja mainostus
~ Ostohinta, tuotenumerot & toimittajan tiedot
Takuuaika kuukautta

Rajoitettu ssatavuus

Ostohinta 0,00 €
Tuotenumero 150001
Varastopaikka

Toimittaja Toimittaja « tai Lisss toimittaja

Tallenna | tei Peruuta ja palas takaisin

Kuva 11. Tuotteen luominen verkkokauppaan

Toimittajan tuctenumero

Kuvasta 11 nékyy millaisia yksityiskohtia My cash flow-ohjelmisto antaa verkko-
kauppiaan syo6ttaa tuotteilleen. Riippuen toiminnanohjausjarjestelmésta, pystytaéan
verkkokauppa helposti syottamaan osaksi yrityksen sisdistd ohjelmistoa. Valitetta-
vasti Sarokkaan toiminnanohjausjarjestelmé ei ollut yhteensopiva verkkokauppaoh-
jelmiston kanssa. Tuotetta luodessa tuotteen paino, per yksi yksikko, on tarked las-

kettaessa tuotteelle rahtia. Painon tulee olla mahdollisimman lahella tuotteen oikeaa
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painoa, koska l&hetykset joiden paino on enemman kuin ilmoitettu paino saavat lisa-
kustannuksia kuljetusliikkeelta.

Hinnan madrittely tuotteelle on helppoa ja verkkokauppa antaa kauppiaalle mahdolli-
suuden asettaa jokaiselle tuotteelle oma arvonlisdveron méara. Myyntihinnan lisaksi
pystytdén tuotekorttiin madrittdimaan jokaisen tuotteen sisdén ostohinta. Sarokkaan
tapauksessa néille ominaisuuksille ei ollut tarvetta, koska kaikki hintatiedot tulevat

omasta toiminnanohjausjarjestelmasta.

Valittuja tuotteita pystytddn myos tuomaan esiin mainostamalla niit4 tuotepuun yla-
valikossa. Jos tuotekortista valitaan tuote esiin tuotavaksi, voidaan valita mainoste-
taanko tuotetta aloitussivulla tai tuoteryhman aloitusvalikossa. Tuomalla tiettyja tuot-
teita esiin, saa kauppias vauhditettua tiettyjen tuotteiden myyntid. Tuotteita pystytadén
my0s myymaan ristiin. Verkkokauppa tuo esiin tiettyjd tuotteita asiakkaalle joita
myydaén yleensa aina yhdessd, esimerkiksi terassilaudat seka néiden kiinnittdmiseen

sopivat ruuvit ovat tuotepari jotka asiakas ostaa aina yhdessa.

Kaikkiin valittuihin tuotteisiin ei 10ydy toimittajilta tuotekuvia, ja jos ne I0ytyvatkin
ne eivat vélttdmatta ole verkkokelpoisia kuvia. Monelta rakennustarviketavarantoi-
mittajalta puuttuvat mediapankit jalleenmyyjille. Tamén takia perustimme Sarok-
kaalle oman valokuvausstudion, jotta saisimme luotua tarvittavan méaran verkkokel-
poista materiaalia verkkokaupan tarpeisiin. Samalla saimme luotua laajan media-
arkiston myytavastd inventaarioista, jota kaytetddn hyoddyksi yrityksen toiminnassa
(markkinointi, ulkoinen viestintd, tarjouspyynnét. yms.). Téllaisen mediapankin
luominen oli todella hyodyllinen lisdarvo verkkokaupan perustamisesta. Asiakkaat
haluavat usein saada tuotteista mahdollisimman tarkat tiedon, jolloin tuotteen kuvan

siséltava tarjous on usein todella paljon havainnollisempi.

7.4 Verkkokaupan logistiikan jarjestdminen

Kaikkein haastavin osa perustettaessa verkkokauppaa rakennustarvikeliikkeelle on

tuotteiden kuljetusten jarjestdminen. Tuotteet ovat suuria, painavia ja hankalia kasi-
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telld. Ja siksi kynnyskysymykseksi nouseekin rahtaaminen ja rahtimaksun pitdminen
asiakkaalle sellaisena, ettd h&n ostaa tuotteensa verkon kautta.

Paatimme luoda verkkokauppaan kolme erilaista mahdollista toimitustapaa asiakkaan
ostamille tuotteille. Loimme toimitustavat: Nouto varastosta, toimitus postin valityk-
sella ja toimitus asiakkaan toimitusosoitteeseen. Nouto varastosta antaa asiakkaan
itse noutaa haluamansa tuotteet ilman kustannuksia Sarkkaan varastosta, jonne ne on
keratty valmiiksi asiakasta varten. Postin vélitykselld& on mahdollista tilata pienempia
tuotteita. Pakettipalvelulla asiakas saa nopeasti ja varmasti kotiinsa toimitettuna
kaikki pienemmat tavarat alhaisin toimituskuluin. Toimitus asiakkaan toimitusosoit-
teeseen on tarkoitettu sellaisiin toimituksiin joissa asiakas ostaa kerralla suuren maa-
rén tuotteita ja hanella ei ole mahdollisuuksia niité itse toimittaa tyomaalle. Tama
mahdollistaa suurten tavara méérien tilaamisen asiakkaille, esim. omakotitalo tyo-

maalle kaikki tarvittavat rakennusmateriaalit kerralla.

Verkkokaupan tuotteiden toimittamisen asiakkaille padtimme antaa yhteistyékump-
panimme tehtdvédksi. Haimme verkkokaupalle sellaisen yhteistydkumppanin jolla
l0ytyy kyky kuljettaa verkkokauppamme tuotteet kuluttajalle. Osa valitsemistamme
tuotteista on hankalan kokoisia ja painavia, joten yhteistyokumppanillamme taytyy
olla sopiva kalusto myymiemme tuotteiden toimittamiseen asiakkaille. Valinta oli
meille kuitenkin helppo koska Sarokkaalla oli jo olemassa yhteistydkumppani joka
taytti ndma vaatimukset. Teimme kuljetusliikkeen kanssa vain uuden kuljetussopi-
muksen, joka on suunniteltu tayttdméaan parhaiten juuri sellaisia kuljetuksia joita tu-

lee sahkdisenmyynnin kautta.
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Taulukko 1. Verkkokauppojen toimitus- ja maksutavat (Tiedot kerétty yritysten
verkkosivuilta 20.3.2011)

Netrauta.com

Ykkosrauta.com

Taloon.com

Talotarvike.com

Toimitustavat

1. Kotiinkuljetus
2. Nouto varastosta

1. Nouto varastosta
2. Kotiinkuljetus

1. Kotiinkuljetus

1. Nouto noutopisteesta
2. Kotiinkuljetus

Toimitusaika

3-10 pdivad, mainittu
tuotteen yhteydessd

2-7 arkipdivaa tilauksesta

Kaikilla tuotteilla oma
toimitusaikansa, toimitusaika
nakyy tuotteen yhteydessa

1-5 arkipdivaa asiakkaan
suoritettua maksun

Kaikkiin yli 50€ tilauksiin
ilmainen kuljetus

Kuljetuksen hinta maaraytyy
ostettavan tuotteen mukaan

Kuljetuksen hinta maaraytyy
asiakkaan postinumeron ja
ostettavan tuotteen mukaan

Kaikkiin yli 500€ toimituksiin
ilmainen kuljetus, muuten
kujetuksen hinta 5,50€-9,90€

Kuljetuksen hinta
per tuote

Tuotteilla 14 paivan Tuotteilla 14 paivan
palautusoikeus, pois luettuna
asiakkaalle raataloidyt

tuotteet

Tuotteilla 14 paivan
palautusoikeus, pois luettuna
asiakkaalle raataloidyt
tuotteet. Asiakas vastaa
palautuksesta aiheutuneista

Tuotteilla 14 paivan
palautusoikeus, pois luettuna
asiakkaalle raataloidyt
tuotteet

asiakkaalle raataloidyt
tuotteet

Palautukset

palautusoikeus, pois luettuna

1. Verkkopankkitunnukset
2, Luottokortti

3. Verkkolasku

4. Nettiluotto

1. Verkkopankkitunnukset
2, Luottokortti
3. Verkkolasku

1. Verkkopankkitunnukset
2, Luottokortti
3. Verkkolasku

2. Luottokortti
3. Nettiluotto

Maksutavat

1. Verkkopankkitunnukset

Loimme kuljetuksia varten kuljetuskustannustaulukon, jonka perusteena on Suomen
postinumerojérjestelma. Asiakas ei voi tilata tuotteita ennen kuin hén on syottanyt
toimitusosoitteensa tilausjarjestelmaan ja juuri sen mukaan laskemme taulukosta pe-
rusrahdin. Jaoimme Suomen neljadan vyohykkeeseen, joista ensimmaéinen kattaa Tu-
run ja Turun lahialueet. Tahdn vyohykkeeseen toimitamme tilaukset Sarokkaan
omalla kalustolla, ja sen takia pohjarahti on télle alueelle kaikkein halvin. Alueeseen
kaksi kuuluvat Pori, Hdmeenlinna, Tampere, Varsinais-Suomi (ilman Turun lahialu-
etta), Helsinki ja Forssa ja ndiden l&hialueet. Tdhan alueeseen laskimme seuraavaksi
korkeimman pohjarahdin. Arvioimme toimittavamme kahteen ensimmaiseen aluee-
seen 90 % tilauksistamme Sarokkaan tunnettavuuden ja alempien rahtikustannusten
vuoksi. Kolmanteen alueeseen kuuluvat muu Suomi paitsi Lapin alue ja Ahvenan-
maa. Neljas alue koostuu sitten juuri Lapista ja Ahvenanmaan alueista. Naille alueille
emme laske rahtia suoraan, vaan sovimme kuljetusliikkeen ja asiakkaan kanssa erik-

seen toimituksesta.
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ida

53:56,5%

Kuva 12. Kuljetusvyohykkeet (www.posti.fi, mukailtu)

Pohjarahdin selvittya postinumerotaulukosta, laskee taulukko vield pohjarahdin paal-
le tuotteiden painosta aiheutuvan varsinaisen rahdin. Tuotteiden yhteispainon maarit-
t&& tuotteen kappale paino kertaa ostettujen tuotteiden maaralla. Jaoimme taulukkoon
kuusi eri painoporrasta minkd mukaan rahti muodostuu. Pahimpana ongelmana t4ssa
rahdin laskemistavassa on se, ettei asiakas nde rahtia vasta kuin siirtyessaan maksa-
maan ostoksiaan. Ongelmaksi saattavat muodostua myds hankalat purkuolosuhteet
rahdintoimittajalle. Kaikenlaisista ongelmista toimittamisessa aiheutuu lisdkustan-
nuksia, ja ne jaavat tuotteen myyjan kontolle koska asiakas on jo maksanut rahdista
ja tuotteista kun niitd ollaan toimittamassa. Teimme myds paatoksen rajata alueen
koskemaan vain Suomea, eikd siis ulkomaille toimiteta tuotteita. Taulukosta 1 voi-
daan huomata Netraudan myyvin tuotteitaan 0€ rahdilla. Taméa onnistuu siind tapa-
uksessa, ettd tuotteiden hintoihin on laskettu mukaan rahdista aiheutuvat kulut. Myos
tuotteiden tulee olla sellaisia, ettd niiden joukossa ei ole mitdan mika aiheuttaisi suu-
ret rahtikulut. Nollarahti olisi optimitilanne asiakkaan kannalta, ja tdmad varmasti

alentaa huomattavasti kynnystéa ostaa tuotteita. Kuitenkin Sarokkaan verkkokauppaan
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on valittu useita sellaisia tuotteita joiden kuljettaminen ilman asiakkaalta perittdvaa

rahtia on mahdotonta.

Toimitusajaksi asetimme Kaikille tuotteille maksimissaan 14 péivaa tilauksesta. Sa-
rokkaan suuren varastokapasiteetin ansiosta 16ytyy varastosta useita sellaisia artikke-
leja suoraan jotka ovat muille verkkorautakaupoille tilaustuotteita. Muut verkko-
rautakaupat pyrkivét toimittamaan tuotteet suoraan toimittajalta asiakkaalle, ndin
vélttden varastoinnista aiheutuvia kustannuksia. Samalla kuitenkin ndissa tuotteissa
saattavat toimitusajat venahtévat pitemmiksi kuin jos tuotetta 16ytyisi suoraan omasta
hyllystad. Todellinen toimitusaika tulee siis olemaan Sarokaalla huomattavasti lyhy-
empi kuin mainittu 14 paivad, mutta hieman pidempi maksimitoimitusaika antaa
enemman pelivaraa toimitusten yhdistelyyn ja tavaran kerdédmiseen. Taulukosta 1
naemme, ettd muilla verkkokaupoilla toimitusaika on 3-10 paivéan. Tdamé on osal-
taan harhaan johtavaa koska tdmé ei koske kaikilla tuotteita. Kaikilta taulukon 2 kau-
poilla on suuri méaara tuotteita joissa on erikseen méaaritelty toimitusaika, ja alle kah-
den viikon toimitusajat koskevat vain tuotteita joita on suoraan varastossa. Sarokkaan
tuotteet on valittu niin ettd ne 10ytyvat kaikki varastosta ja ndin pystytddn varmista-

maan 14 paivén toimitusaika.

Annamme tuotteillemme 14 péivéan palautusoikeuden. Yritysasiakkaita tama palau-
tusoikeus ei koske eika tuotteita jotka ovat erikseen tilattu asiakasta varten. Asiakas
vastaa tuotteiden palautuksista aiheutuneista kustannuksista, ja tuotteista annetaan
taysi palautus vain jos ne ovat myyntikuntoisia. Taulukosta 1 ndkee myds muiden
verkkokauppojen kayttdvan samaa kéytantod, joten alalla se on turvalliseksi todettu
kaytanto.

Maksutavoiksi paatimme ottaa verkkomaksun, luottokortin seké laskun tiliasiakkail-
le. Suoraan emme antaneet mahdollisuutta asiakkaiden ostaa tuotteita verkosta las-
kulla, vaan vain ne asiakkaat joilla on olemassa oleva tili liikkeessamme. Arvioimme
riskien olevan liian suuret alkaaksemme myymaan luotolla tuotteita luotolla asiak-
kaille jotka ovat meille tuntemattomia ennestdan. Asiakkaat voivat toki tehdad ensin

tilisopimuksen liikkeessamme ja sen jalkeen tarjoamme mahdollisuutta tiliostoihin.
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7.5 Asiakkuuden hallinta

Perustimme verkkokauppaan lain vaatiman asiakasrekisterin. Tdma rekisteri on tar-
koitettu rekisteroityneille asiakkaille, ja he ovat myos oikeutettuja nakemé&én rekiste-
rin sisallon pyytdessaan sitd. Rekisteristd kdy ilmi asiakkaan perustietojen lisaksi,
ostot, palveluun kirjautuminen seka palvelussa vietetty aika. Néita tietoja pystymme
kayttdmaan hyodyksi markkinoinnissa seké suunnitellessa uusia kehitysaskelia verk-
kokaupalle. Verkkokaupasta ostamisen ehtona ei kuitenkaan ole asiakkaan rekisterdi-
tyminen. Talléin taytyy asiakkaan vain syottad aina itse tuotteita ostaessaan tietonsa
verkkokaupalle. Rekisterdityneet asiakkaat vain siis nopeuttavat omaa palvelun kayt-

toaan.

Sarokkaalla on jo olemassa vanhan toiminnanohjausjarjestelman puitteissa oleva
asiakasrekisteri. Taméan rekisteri on tarkoitus siirtdd verkkokaupan asiakasrekisteriin
ja luoda tiliasiakkaille automaattisesti verkkokaupan tunnukset. Kuitenkin rekisteri
taytyy luoda vain aktiivisille asiakkaille, ja néin taytyy rekisterista seuloa vain ne

asiakkaat jotka ovat potentiaalisia asiakkaita.

7.6 Tuotteen toimittaminen asiakkaalle

Asiakkaan tehtya tilauksen ja maksettua sen alkaa Sarokkaalla tuotteiden kerdaminen
asiakasta varten. Jo maksettu tilaus kerataan valmiiksi asiakasta varten, ja se toimite-
taan asiakkaalle viimeistddn 14 péivan kuluttua tilauksesta. Verkkokauppias ottaa
tilauksen vastaan My cash flow-ohjelmistosta ja tekee Sarokkaan toiminnan ohjaus-
jarjestelmaén tilauksen. Tama tilaus joudutaan syottdmaan kasin koska Sarokkaan
ohjelmisto ei ole suoraan yhteensopiva verkkokaupan kanssa. Tilauksen syoton jal-
keen tilaus printataan varastolle, joka aloittaa tilauksen kerddmisen. Saatuaan kerét-
tya tilauksen varasto tilaa kuljetuksen mainittuun toimitus osoitteeseen. Jos kuitenkin
asiakas on valinnut toimitustavaksi noutavansa itse tilauksen, ei kuljetusta tilata vaan

tilaus varastoidaan odottamaan noutoa.
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Kuljetukset lahtevét kaksi kertaa viikossa, alku- ja loppuviikosta, joihin keratdan vii-
kon aikana saadut tilaukset. Tilaukset lastataan kuljetusliikkeen autoihin ja he toimit-

tavat tuotteet kahden péivan sisélla toimitusosoitteeseen.

1. Toimitus 2. Asiakas noutaa
Toimet asiakkaalle tilauksen
toimitustavasta —_— —_—
riippumatta Varastokeraa Varastokeraa
asiakkaan asiakkaan
tilauksen tilauksen
Asiakastekes ) v ) — ¥ L .
tilauksen Varastotilaa Asiakas hoitaa
verkkokaupasa kuljetuksen itsenoudon
tuotteille warastosta
“Tilaus sydemEan | '
Sf‘jr;‘;‘;ana” Kuljetukset
i ecrelmEsn ldhtevat kaksi
120 kertaavilkossa
Printataan i N
varastolle Varastolastaa
kerayslahete tilauksen
J
Kuljetuslike
Toimittaa
tilauksen

Kuva 13. Tuotteiden toimittaminen asiakkaalle

Kuljetusliike on tarkkaan méaéarittdnyt mihin ja miten se tuotteet toimittaa, ja tdman
takia verkkokaupan toimitusehdot ovat hyvin tiukat. Jotta asiakas saa kuljetuksen
mahdollisimman edullisesti ovat kuljetusliikkeen tarjoamat palvelut hyvin rajoitetut.

Ne sisaltavat vain tilauksen purkamisen ajoneuvon viereen.

Kuvassa 13 esitelladn ne prosessit jotka tapahtuvat Sarokkaalla asiakkaan tilauksen
jalkeen. Jotta ndita prosesseja pystytddn nopeuttamaan ja kehittaméaan tulee ne ensin
tunnistaa. Tuotteiden toimittaminen asiakkaalle tilauksen jalkeen on verkkokaupan
tarkein velvoite, ja siksi on tarkeaa identifioida ne erilaiset prosessit jotka mahdollis-
tavat tdmén velvoitteen tayttdmisen.
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7.7 Verkkokaupalle annetut tavoitteet

Opinndytetyon tavoitteena on perustaa kevadn 2011 aikana toimiva verkkokauppa
rakennustarvikealalla toimivalle Rakentajan Sarokas Oy:lle. Kevaan aikana avautuva
verkkokaupan on tarkoitus toimia varsinaisena ostoskanavana asiakkaille, seka antaa

paremmin tietoa kuluttajille minkalaisia tuotteita Rakentajan Sarokas Oy myy.

Verkkokaupan tarkoituksena siis ei ole pelkastdan 10ytéda uutta myyntikanavaa, vaan
samalla tarjota asiakkaalle enemman tietoa Sarokkaasta internetin vélityksella. Verk-
kokauppa toimii erdanlaisena virtuaalisena kuvastona asiakkaille, jotta ndma pystyvét
vertailemaan tuotteita sekd hintoja suoraan verkkosivuilta. Yritykselle on aivan sama
mit4d myyntikanavaa pitkin asiakkaat ostavat tuotteensa, ja siksi verkkokaupan yhtena
tavoitteena on tuoda asiakkaille enemman tietoa. Samalla kun verkkokauppa raken-
netaan, uudistetaan myos Sarokkaan kotisivut, jonka avulla toivotaan saatua houku-
teltua enemman asiakkaita yritykselle. Verkkokauppaan on rakennettu siséan verk-
kokavijalaskuri, jonka avulla pystytadn kavija maaraa tarkkailemalla tarkastelemaan
onko kotisivu-uudistus ja verkkokaupan avaaminen pystynyt tuomaan uusia asiakkai-

ta.
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Taulukko 2. Verkkorautakauppojen taloudelliset tunnusluvut. (Suomen asiakastieto

Oy, 2010)
Netrauta Oy 2007 2008 2009 2010
Liikevaihto 404 3373,80 tuhatta€
Liikevoitto % -6,4% -8,7%

Kayttokate % -1,2% -6,4%

Sijoitetun paaoman tuotto % -7,1% -78 %

Omavaraisuusaste % -4,2% 9,7%

Suhteellinen velkaantuneisuus % 141,6% 19,7%

Ostovelkojen kiertoaika pv 188 43

Myyntisaamisten kiertoaika pv 7

Ykkésrauta/Starway oy 2007 2008 2009 2010
Liikevaihto 42 375 tuhatta€
Liikevoitto % -14,3% -1,1%

Kayttokate % -14,3% -1,1%

Sijoitetun paaoman tuotto % -60 % -18,60 %

Omavaraisuusaste % -41,20 % -20%

Suhteellinen velkaantuneisuus % 52,40 % 19,70 %

Ostovelkojen kiertoaika pv 62 49

Myyntisaamisten kiertoaika pv 7

Taloon yhtiét/taloon.com 2007 2008 2009 2010
Liikevaihto 702 1 001,00 1 305,40 1 822,30 tuhatta€
Liikevoitto % -0,7% 0,2% 1,5% 2,4%
Kayttokate % -0,6% 0,4% 1,7% 2,7%
Sijoitetun paaoman tuotto % -11,4% 2,2% 59,6% 94,9%
Omavaraisuusaste % -13,6% -14,1% 10,5% 33%
Suhteellinen velkaantuneisuus % 13% 7,30 % 6,80 % 4,80 %
Ostovelkojen kiertoaika pv 14 17 17 15
Myyntisaamisten kiertoaika pv 15 9 12 9

M&M visions oy/ Talotarvike.com 2007 2008 2009 2010
Liikevaihto 443,9 827,3 1 149,00 1 314,00 tuhatta€
Liikevoitto % 5,2% 9,2% 5,7% 4,6%
Kayttokate % 5,1% 9,2% 5,7% 5,2%
Sijoitetun paaoman tuotto % 67,5% 95,6% 45,3% 33,9%
Omavaraisuusaste % 44,3% 53,5% 56,2% 64,7%
Suhteellinen velkaantuneisuus % 10,5% 9,7% 9,5% 7,4%
Ostovelkojen kiertoaika pv 40 26 28 23
Myyntisaamisten kiertoaika pv 5 2 5 6

Verkkokauppojen taloudelliset tunnusluvut on keratty vastaavanlaisilta yrityksilta
kuin Rakentajan Sarokas Oy:n verkkokauppakin. Naista neljasté yrityksesta Netrauta
on suurin liikevaihtonsa puolesta, ja toisena tulee Taloon-yhti6. Ykkdsrauta ja Talo-
tarvike ovat pienempia verkkorautakauppoja. Kaikki yritykset ovat suhteellisen uusia

(alle 10 vuoden ikaisid), joten ne ovat vield kasvavia yrityksia.

Lukuja vertaamalla on helppo ndhd& alan kasvu. Netrauta kasvattaa liikevaihtoaan
vuosittain huimin hyppayksin, miké johtuu tehokkaasta markkinoinnista seké tilauk-

sen ja toimituksen helppoudesta asiakkaalle. Kuitenkin vertaamalla yritysten liike-



52

vaihdon kasvua, on helppo ennustaa verkkokaupan kasvattavan omaa liikevaihtoaan
noin 30 % vuosittaiselle vauhdille, jo ilman suurta panostusta markkinointiin. Kaikil-
la verkkorautakaupoilla oli vaikeuksia saavuttaa tulos joka olisi voittoa tekeva. Kui-
tenkin vuotuinen liikevaihdon kasvu osoittaa yrityksilla olevan potentiaalia tehda tu-
losta. Suuret menot voivat johtua vield k&ynnistyvista liiketoiminta prosesseista ja
niiden luomisen kustannuksista. Kuitenkin kaikki yritykset ovat vield kohtalaisen

nuoria.

Sarokkaalla on etunaan jo olemassa oleva brandi Varsinais-Suomen alueella jo 75
vuoden ajalta, kun taas muut verkkokaupat ovat taysin uusia yrityksid. Tama antaa
huomattavaa etua verkkokaupalle, koska asiakkaille ei tarvitse erikseen kertoa miké
yritys on kyseessa. Asiakkaat osaavat 0ytaa tienséd tutun yrityksen verkkosivuille
helpommin kuin taysin tuntemattoman. Markkinoinnissa voidaan yrityksen itsensa

markkinoimisen sijaan keskittyd markkinoimaan tdysin sen tarjoamaa uutta palvelua.

Konkreettisina tavoitteina verkkokaupalle olemme asettaneet myynti-, vierailija maa-
ré-, ja liikevaihdon kasvu tavoitteen. Ndmé tavoitteet kattavat juuri ne asiat joihin
tahtdéamme verkkokaupalla. Né&ihin ennalta sovittuihin tavoitteisiin pyrkiminen on
hyva keino kehittda uutta toimintaa sellaiselle yritykselle jolle verkkomyynti on uusi

asia.

8 LOPPUPAATELMAT

Tutkimuksessa selostettiin millaisia paatoksia ja toimenpiteité tehtiin luotaessa verk-
kokauppaa. Opinnédytetyon tekija toimii itse verkkokaupan rakentajana ja yllapitaja-
na. Tutkimuksen tarkoituksena oli toimia apuna verkkokaupan perustamisessa, ja
voidaankin sanoa valmiin verkkokaupan olevan tutkijan todellinen opinnaytetyo.
Tutkimuksen voidaan sanoa olevan onnistunut kun internetiin aukeaa Sarokkaan
verkkokauppa ja asiakkaat voivat sieltd ostaa tuotteita. Toukokuussa 2011 verkko-

kaupan pitéisi olla auki osoitteessa www.sarokas.fi.
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Tutkimuksella saatiin hankittua vankka pohjatieto sdhkoisesta kaupankaynnista, joka
on tdysin uusi toimintaympaéristd Sarokkaalle. Yritys saa tutkimuksesta juuri niita
tietoja joita se tarvitsee pystyakseen tekeméan verkkoliiketoimintaa. Tutkimusta kay-
tetddn hyodyksi verkkokaupan luomisessa seké tulevaisuudessa verkkokaupan kehit-

tamisessa.

Tutkimuksen tekija olisi halunnut tehda laajemman benchmarking tutkimuksen verk-
korautakauppojen valilla, mutta yritykset eivat olleet kiinnostuneita yhteistyosta.
Tutkija sai vain yhden vastauksen verkkokaupoilta, miké ei viel4 riit4 aineistoksi laa-
jempaan tutkimukseen. Kuitenkin tunnuslukuja ja verkkokauppoja vertaamalla pys-
tyttiin tekeméaan tarpeeksi laaja vertailu verkkokauppojen kesken. Keskeista oli, etta

pystyttiin muodostamaan kuva miten verkkokaupat tekevét kauppaa.

Tulevaisuudessa verkkokaupan kehittyessd antaa se mahdollisuuden moniin lisatut-
kimuksiin. Tarkeimpané tutkimuskohteena néen verkkomarkkinoinnin. Tutkija voisi
tehda selvityksen sahkdisen markkinoinnin kanavista ja niiden tehokkuudesta verk-
kokaupalle. Markkinoinnin onnistuminen on verkkokaupalle elintarkead ja jatkotut-
kimuksella hankittaisiin paljon tarke& tietoa Sarokkaalle.

Kaiken kaikkiaan verkkokaupan rakentaminen on todella haasteellinen ja mielenkiin-
toinen tehtdva. Tutkija oppi todella paljon rakentaessaan verkkosivua. Tutkimuksessa
yritin rajata paatokset joita esittelin vain niihin paatoksiin jotka ovat sellaisia joilla
on paljon merkitysta. Sivuja rakentaessa kauppias joutuu tekem&an niin monia pééa-

toksia ettad niista voitaisiin tehda monia tutkimuksia.
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LIITE 1
N:0 458 tietoyhteiskunnan palvelujen tarjoamisesta
Annettu Helsingissd 5 paivana kesdkuuta 2002
1 luku
Soveltamisala ja maaritelmat
1 § Soveltamisala

Tassa laissa sdédetéén tietoyhteiskunnan palvelujen tarjoamiseen liittyvista seikoista,
erityisesti palvelujen tarjoamisen vapaudesta, palvelun tarjoajien velvollisuudesta
antaa tietoja, sopimusta koskevien muotovaatimustentayttdmisesta séhkoisesti seka

valittdjana toimivien palvelun tarjoajien vastuuvapaudesta.

2 8 Tietoyhteiskunnanpalvelu

Tietoyhteiskunnan palvelulla tarkoitetaan téssa laissa palvelua, joka toimitetaan:
1) etépalveluna eli ilman, ettd osapuolet ovat yhtd aikaa lasné;

2) sahkoisesti eli lahettamélla ja vastaanottamalla palvelu tietoja sahkoisesti
kasittelevien laitteiden tai tietojen sdilytyksen avulla ja siten, ettd palvelun
ldhettdmiseen, siirtoon ja vastaanottamiseen kéaytetddn yksinomaan johtimia,

radioyhteyttd, optisia laitteita tai muita séhkomagneettisia laitteita;

3) palvelun vastaanottajan henkilékohtaisesta pyynnostéd tapahtuvana tiedonsiirtona;
ja

4) tavallisesti vastiketta vastaan.

3 8 Muut mééritelmat

Tass4 laissa tarkoitetaan:

1) Palvelun tarjoajalla luonnollista henkil6d tai oikeushenkiléd, joka tarjoaa

tietoyhteiskunnan palvelun;
2) sijoittumis valtiota, jossa palvelun tarjoaja tosiasiallisesti harjoittaa taloudellista
toimintaa pysyvéassa sijoittautumispaikassa;

3) Palvelun vastaanottajalla luonnollista henkil6d tai oikeushenkild, joka kéyttaa
tietoyhteiskunnan palveluja ammatillisiin tai muihin tarkoituksiin, erityisesti

etsiakseen tietoa tai saattaakseen sen saataville;
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4) Sé&éannellylld ammatilla vahintddn kolmivuotisesta ammatillisesta korkeammasta
koulutuksesta annettujen tutkintotodistusten tunnustamista koskevasta yleisesta
jarjestelmasta annetun neuvoston direktiivin 89/48/ETY 1 artiklan d kohdassa ja
mainittua direktiivid tdydentdvastd ammatillisen koulutuksen tunnustamista
koskevasta toisesta yleisesta jarjestelmastd annetun neuvoston direktiivin 92/51/ETY
1 artiklan f kohdassa tarkoitettua ammattia;

5) Yhteensovitetulla alalla oikeusjérjestykseen sisaltyvid vaatimuksia, joita palvelun
tarjoajan on noudatettava toimintansa aloittaessaan ja sitd jatkaessaan, kuten

vaatimuksia, jotka koskevat:
a) patevyyttd, lupaa, rekisterointid tai viranomaiselle tehtévia ilmoituksia;

b) menettelytapoja, mainontaa ja muuta markkinointia, palvelun laatua ja siséltoa,

sopimuksia tai palvelun tarjoajan vastuuta.
4 § Soveltamis alan rajoitukset

Taté lakia ei sovelleta:

1) verotukseen;

2) yksildiden suojelusta henkil6tietojen

kéasittelyssa ja ndiden tietojen vapaasta liikkuvuudesta annetun Euroopan parlamentin
ja neuvoston direktiivin 95/46/EY seka henkilGtietojenkasittelystd ja yksityisyyden
suojasta televiestinnan alalla annetun Euroopan parlamentin ja neuvoston direktiivin

97/66/EY soveltamisalaan kuuluviin kysymyksiin;

3) julkisten notaarien ja vastaavien ammatinharjoittajien sellaisiin toimiin, joihin

sisdltyy julkisen vallan kayttamista;

4) oikeudenkéyntiasiamiehen tai oikeudenkayntiavustajan toimiin

oikeudenkaynnissa;
5) vastikkeelliseen arpajaistoimintaan. Taman lain 5 ja 6 §:44 ei sovelleta:

1) tekijanoikeuteen, lahioikeuksiin, teollisoikeuksiin eikd oikeuksiin, joita
tarkoitetaan puolijohdetuotteiden piirimallien oikeudellisesta suojasta annetussa
neuvoston direktiivissa 87/54/ETY ja tietokantojen oikeudellisesta suojasta annetussa

neuvoston direktiivissa 96/9/EY;
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2) séhkoisen rahan liikkeeseenlaskuun silloin, kun jasenvaltio on soveltanut

liikkeeseenlaskijaan

jotakin sahkoisen rahan liikkeeseenlaskijoiden liiketoiminnan aloittamisesta,
harjoittamisesta ja toiminnan vakauden valvonnasta annetun Euroopan parlamentin

ja neuvoston direktiivin 2000/46/EY 8 artiklan 1 kohdassa saddetyistd poikkeuksista;

3) arvopapereihin kohdistuvaa yhteistd sijoitustoimintaa harjoittavia yrityksia

(yhteissijoitusyritykset)

koskevien lakien, asetusten ja hallinnollisten madrdysten yhteensovittamisesta
annetun neuvoston direktiivin 85/611/ETY 44 artiklan 2 kohdassa tarkoitettuun

yhteissijoitusyrityksen osuuksien mainontaan;

4) sijoittautumisvapauteen, vakuutusten vapaaseen tarjontaan ja
vakuutussopimukseen sovellettavaan lakiin liittyviin kysymyksiin, joista sdadetdéan

neuvoston toisen vahinkovakuutusdirektiivin

88/357/ETY 7 ja 8 artiklassa, neuvoston toisen henkivakuutusdirektiivin 90/619/ETY
4 artiklassa, neuvoston kolmannen vahinkovakuutusdirektiivin 92/49/ETY 30
artiklassa ja IV osastossa sekd neuvoston kolmannen henkivakuutusdirektiivin
92/96/ETY IV osastossa;

5) osapuolten vapauteen valita sopimukseen sovellettava laki;
6) sopimusvelvoitteisiin kuluttajasopimuksissa; 3040 N:o 458

7) Kiinteiston sijaintivaltion lain pakottaviin sédannoksiin sopimuksen muodosta

silloin, kun sopimuksella luodaan tai siirretdén oikeus kiinteistoon;

8) ei-toivotun kaupallisen sahkopostiviestinnan sallittavuuteen.

2 luku
Tietoyhteiskunnan palvelujen tarjoamisen
vapaus

5 § Palvelun tarjoamisen vapautus
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Toiseen Euroopan talousalueeseen kuuluvaan valtioon sijoittautuneelle palvelun
tarjoajalle ei saa asettaa yhteensovitettuun alaan kuuluvia vaatimuksia, jotka

rajoittavat tietoyhteiskunnan

palvelujen tarjoamista Suomessa. Tuomioistuin tai muu toimivaltainen viranomainen
saa kuitenkin erikseen s&&dettyjen toimivaltuuksiensa mukaisesti rajoittaa tietyn

palvelun tarjoamista, jos:

1) rajoitus on tarpeen Yyleisen jarjestyksen tai turvallisuuden yllapitdmiseksi,

kansanterveyden suojelemiseksi taikka kuluttajien suojaamiseksi;

2) rajoitus kohdistuu palveluun, joka vahingoittaa 1 kohdassa tarkoitettuja tavoitteita

tai saattaa vakavasti vaarantaa niiden saavuttamisen; ja

3) rajoitus on oikeassa suhteessa tavoitteeseen nahden. Rajoitusta ei saa toteuttaa
ennen kuin palvelun tarjoajan sijoittautumisvaltiota on pyydetty ryhtymaan asiassa
toimenpiteisiin, mutta sijoittautumisvaltio ei ole toteuttanut toimenpiteitd tai
toimenpiteet eivat ole olleet riittavia. Liséksi rajoituksesta on ennen sen toteuttamista
ilmoitettava  Euroopan  yhteisdjen ~ komissiolle ja  palvelun tarjoajan

sijoittautumisvaltiolle.

Kiireellisissd tapauksissa rajoitus voidaan toteuttaa sen estamattd, mitd 2 momentissa
séadetddn.  Euroopan  yhteisdjen  komissiolle  ja  palvelun  tarjoajan
sijoittautumisvaltiolle on viipymaéttéd ilmoitettava rajoituksesta ja syista, joiden vuoksi
tapaus on Kkatsottu Kiireelliseksi. Mitd 2 ja 3 momentissa saddetdan, ei sovelleta

rikostutkinnassa eika kasiteltdessa asiaa tuomioistuimessa.

6 § Suomen lain noudattaminen

Suomen toimivaltaisten viranomaisten on valvottava, ettd Suomeen sijoittautuneet
palvelun tarjoajat noudattavat yhteensovitetulla alalla Suomen lakia myos silloin,
kun palvelujen tarjonta kohdistuu yksinomaan tai p&&asiassa toiseen Euroopan

talousalueeseen kuuluvaan valtioon.

3 luku
Tiedonantovelvollisuus seka sahkoiset

tilaukset ja sopimukset



62

7 § Yleinen tiedonantovelvollisuus

Sen lisaksi, mitd muualla laissa saadetaan tiedonantovelvoitteista, palvelun tarjoajan
on pidettdva ainakin seuraavat tiedot palvelun vastaanottajien ja viranomaisten

saatavilla helposti, vélittdmasti ja jatkuvasti:

1) palvelun tarjoajan nimi, maantieteellinen osoite sijoittautumisvaltiossa,

séhkopostiosoite

sekd sellaiset muut yhteystiedot, joiden avulla palvelun tarjoajaan voidaan saada

yhteys nopeasti, suoraan ja tehokkaasti;

2) mihin kaupparekisteriin tai muuhun vastaavaan julkiseen rekisteriin palvelun
tarjoaja mahdollisesti on merkitty sek& palvelun tarjoajan yritys- ja yhteisotunnus tai

muu vastaava tunniste kyseisessa rekisterissa;

3) asianomaisen valvontaviranomaisen yhteystiedot, jos toiminnan harjoittaminen

edellyttad lupaa tai rekisterointia;

4) arvonlisdverotunniste, jos palvelun tarjoaja harjoittaa arvonlisdveron alaista
toimintaa. Sen lisaksi, mitd 1 momentissa saadetdaan, saannellyn ammatin harjoittajan

on pidettava saatavilla seuraavat tiedot:
1) ammattialajarjesto tai vastaava yhteiso, johon palvelun tarjoaja kuuluu;
2) ammattinimike seka jasenvaltio, jossa se on myodnnetty;

3) maininta sijoittautumisvaltiossa sovellettavista ammatillisista sadnnoista seka siit,
missa ja miten ne ovat saatavilla. N:o 458 3041 Jos tietoyhteiskunnan palvelua
tarjottaessa annetaan tietoja tavaroiden tai palvelujen hinnoista, ne on annettava
selkeésti ja yksiselitteisesti. Tiedoista on kaytdva ilmi, siséltyvatkd vero ja
toimituskulut hintaan. Kulutushyddykkeen hinnan ilmoittamisesta sdadetdén

erikseen.
8 § Tiedonantovelvollisuus tilausta tehdessa

Sen liséksi, mitd muualla laissa séadetaan tiedonantovelvoitteista, palvelun tarjoajan
on ennen kuin palvelun vastaanottaja tekee tilauksen pidettdvd tamén saatavilla

selkedt ja ymmérrettavét tiedot ainakin seuraavista seikoista:

1) sopimuksen teon tekniset vaiheet;
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2) tallentaako palvelun tarjoaja tehdyn sopimuksen ja onko se toisen osapuolen

saatavilla;

3) tekniset keinot, joilla voidaan tunnistaa

ja korjata syottovirheet ennen tilauksen tekemista;
4) kielet, joilla sopimus voidaan tehda;

5) palvelun tarjoajan noudattamat asiaa koskevat kéytdnnesdadnnot sekd missa ja
miten ne ovat sahkoisesti saatavilla. Mitd 1 momentissa sdadetéaén, ei sovelleta

sopimuksiin, jotka tehd&an kéayttden yksinomaan

séhkopostia tai vastaavaa henkilokohtaista viestintatapaa. Sopimuksella saadaan
poiketa 1 momentin saannoksistd, jollei osapuolena ole kuluttaja.

9 8 Sopimusehtojen toimittaminen

Palvelun tarjoajan on toimitettava sopimusehdot palvelun vastaanottajan saataville

siten, ettd vastaanottaja voi tallentaa ja toisintaa ne.
10 8 Tilaus ja vastaanottoilmoitus

Jos tilaus tehddan teknisia keinoja kayttden, palvelun tarjoajan on viivytyksetta
séhkoisesti ilmoitettava tilauksen vastaanottamisesta. Vastaanottoilmoitusta ei
tarvitse toimittaa, jos tilattu hyddyke toimitetaan viivytyksettd séhkoisesti. Palvelun
tarjoajan on asetettava palvelun vastaanottajan kdyttoon asianmukaiset, tehokkaat ja
helppokayttdiset tekniset keinot, joiden avulla vastaanottaja voi tunnistaa ja korjata
syottovirheet ennen tilauksen tekemistd. Mitd 1 ja 2 momentissa saddetdan, ei
sovelleta sopimuksiin, jotka tehd&an kéyttden yksinomaan sahkopostia tai vastaavaa
henkilokohtaista viestintatapaa. Sopimuksella saadaan poiketa 1 ja 2 momentin

sédannoksisté, jollei osapuolena ole kuluttaja.
11 § Vastaanottamisen ajankohta

Edelld 10 §:ss& tarkoitettu tilaus ja vastaanottoilmoitus katsotaan vastaanotetuksi,

kun se on sen osapuolen kaytettavissa, jolle se on osoitettu.
12 § Sopimusta koskevien muotovaatimusten tayttaminen sédhkoisesti

Jos sopimus on lain mukaan tehtéva kirjallisesti, vaatimuksen tayttdd myos sellainen
sahkoinen sopimus, jonka sisaltod ei voida yksipuolisesti muuttaa ja joka séilyy

osapuolten saatavilla. Jos sopimus on lain mukaan allekirjoitettava, sovelletaan, mita
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sahkoisista allekirjoituksista erikseen séd&detdan. Mitd tdssd momentissa saadetéan,
koskee vastaavasti sopimussuhteeseen liittyvid osapuolten ilmoituksia ja muita
toimenpiteitd, joiden on lain mukaan oltava Kkirjallisia tai allekirjoitettuja. Jos
sopimukseen liittyva ilmoitus on lain mukaan toimitettava todisteellisesti, vaatimus

voidaan tayttad myos sellaisella sahkoisella

menetelmall4, jonka avulla voidaan ndyttaé vastaanottajan saaneen ilmoituksen. Mité
1 ja 2 momentissa saddetaan, ei sovelleta Kiinteiston kauppaa tai muuta luovutusta
koskevaan sopimukseen eiké perhetai jaamistooikeudelliseen sopimukseen. 3042 N:o
458

4 luku

Valittajina toimivien palvelun tarjoajien
vastuuvapaus

13 § Vastuun vapaus tiedonsiirto palveluissa

Kun tietoyhteiskunnan palvelu muodostuu palvelun vastaanottajan toimittamien
tietojen siirrosta viestintdverkossa tai verkkoyhteyden tarjoamisesta, palvelun

tarjoaja ei ole vastuussa siirrettyjen tietojen sisallosta tai valittdmisesta, jos han:
1) ei ole siirron alkuunpanija;

2) ei valitse siirron vastaanottajaa; eiké

3) valitse eikd muuta siirrettavia tietoja.

Edelld 1 momentissa tarkoitettuun siirtoon tai yhteyden tarjoamiseen liittyvét
toiminnot kasittavéat siirrettyjen tietojen automaattisen, tilapéisen ja lyhytaikaisen
tallentamisen siltd osin kuin tallentamisessa on kysymys yksinomaan siirron

suorittamisesta eika tallentamisen kesto ylité siirtoon tarvittavaa kohtuullista aikaa.
14 § Vastuuvapaus tallennettaessa tietoja valimuistiin

Kun tietoyhteiskunnan palvelu muodostuu palvelun vastaanottajan toimittamien
tietojen siirrosta viestintdverkossa, palvelun tarjoaja ei ole vastuussa tietojen
sisallosta tai Vvélittdmisesta sellaisen automaattisen, tilapdisen ja lyhytaikaisen
tallennuksen osalta, jonka yksinomaisena tarkoituksena on tehostaa tietojen

siirtdmista edelleen muille palvelun vastaanottajille heidédn pyynndstéan, jos han:
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1) ei muuta tietoja;
2) noudattaa tietoihin p&asya koskevia ehtoja;

3) noudattaa tiedon péivitystd koskevia saantdjd, jotka on madaaritelty toimialalla

laajalti hyvaksytylla ja kéaytetylla tavalla;

4) ei puutu toimialalla laajalti hyvaksytyn ja kaytetyn teknologian lailliseen kayttoon

saadakseen tietoja tallennetun tiedon ké&ytosta;ja

5) toimii viipymatta tallentamansa tiedon poistamiseksi tai sen saannin estamiseksi
saatuaan tosiasiallisesti tietoonsa, etta tieto on poistettu sieltd, missd se alun perin
verkossa oli, tai ettd sen saanti on estetty taikka ettd tuomioistuin tai muu
toimivaltainen viranomainen on méaarannyt poistamaan tiedon tai estdmadan sen

saannin.
15 8§ Vastuuvapaus tietojentallennuspalveluussa

Kun tietoyhteiskunnan palvelu ké&sittd4 palvelun vastaanottajan toimittamien tietojen
tallentamisen tdman pyynnostd, palvelun tarjoaja ei ole vastuussa tallennettujen
tietojen sisallosta tai vélittdmisestd, jos han toimii viipymatta tallentamansa tiedon

saannin estamiseksi:

1) saatuaan tietoonsa sitd koskevan tuomioistuimen maardyksen taikka, jos
kysymyksessa on tekijanoikeuden tai lahioikeuden loukkaaminen, saatuaan 22 §:ssa

tarkoitetun ilmoituksen;

2) saatuaan muuten tosiasiallisesti tietoonsa, ettd tallennettu tieto on ilmeisesti

rikoslain

(39/1889) 11 luvun 8 8 tai 17 luvun 18 8:n vastainen. Mitd 1 momentissa

séadetddn, ei sovelleta,
jos sisallon tuottaja toimii palvelun tarjoajan johdon tai valvonnan alaisena.
16 8§ Tiedon saannin estoa koskeva maarays

Tuomioistuin voi virallisen syyttdjan tai tutkinnanjohtajan hakemuksesta taikka sen
hakemuksesta, jonka oikeutta asia koskee, mé&aratad 15 8:ssd tarkoitetun palvelun

tarjoajan sakon uhalla estdaméén tallentamansa

tiedon saannin, jos tieto on ilmeisesti sellainen, ettd sen sisallon pitdminen yleison

saatavilla tai sen vélittdiminen on sdadetty vangaistavaksi tai korvausvastuun
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perusteeksi. Tuomioistuimen on kasiteltdva hakemus Kkiireellisesti. Hakemusta ei
voida hyvéksyé varaamatta palvelun tarjoajalle ja siséllon tuottajalle tilaisuutta tulla
kuulluksi, paitsi jos kuulemista ei voida toimittaa niin nopeasti kuin asian
Kiireellisyys valttdmatta vaatii. N:o 458 3043 Tuomioistuimen maardys on annettava
tiedoksi myos siséllon tuottajalle. Jos sisallon tuottaja on tuntematon, tuomioistuin
voi madrata palvelun tarjoajan huolehtimaan tiedoksiannosta. Maaréys raukeaa, jollei
sen kohteena olevan tiedon siséltoon tai valittdmiseen perustuvasta rikoksesta nosteta
syytetta tai, milloin kysymys on korvausvastuusta, panna vireille kannetta kolmen
kuukauden kuluessa mé&ardyksen antamisesta. Tuomioistuin voi virallisen syyttajan,
asianomistajan tai asianosaisen edelld tarkoitettuna madrdaikana esittaméasta
vaatimuksesta pidentdd tatd méaérdaikaa enintddn kolmella kuukaudella. Palvelun
tarjoajalla ja siséllon tuottajalla on oikeus hakea maardyksen kumoamista siina
tuomioistuimessa, jossa madrays on annettu. Mé&&rdyksen kumoamista koskevan
asian kaésittelyssé noudatetaan hakemusasioiden kasittelystd yleisessa alioikeudessa
annettua lakia (307/1986). Tuomioistuin huolehtii kuitenkin tarpeellisista
toimenpiteisté virallisen syyttdjan kuulemiseksi. Kumoamista on haettava 14 paivén
kuluessa siitd, kun hakija on saanut tiedon mé&&rdayksestd. Tietoa ei saa saattaa
uudelleen saataville kumoamista koskevan asian kasittelyn ollessa vireillg, ellei asiaa
kasitteleva tuomioistuin toisin maaréa. Myos virallisella syyttajéalla on oikeus hakea

muutosta paatokseen, jolla maarays on kumottu.
17 8§ Toimivaltainen oikeusistuin

Edellda 16 §:ssd tarkoitettu hakemus késitellddn palvelun tarjoajan kotipaikan

kardjaoikeudessa.

Hakemus voidaan kuitenkin aina kasitelld my6s Helsingin kardjaoikeudessa.

Kérajaoikeus on paatosvaltainen myos, kun siind on yksin puheenjohtaja.
18 § Sisallon tuottajan oikeusturva

Jos palvelun tarjoaja on estanyt tiedon saannin 15 8:n 1 momentin 2 kohdan nojalla,
h&nen on viipymatta ilmoitettava siitd sisallon tuottajalle Kirjallisesti tai sdhkoisesti
siten, ettd ilmoituksen sisaltod ei voida yksipuolisesti muuttaa ja ettd se séilyy

osapuolten saatavilla. Ilmoituksessa on mainittava eston

syy sekd tieto sisallon tuottajan oikeudesta saattaa asia tuomioistuimen

késiteltavéksi. llmoitus on tehtdvad siséllon tuottajan didinkielelld, suomeksi tai



67

ruotsiksi. Ilmoitus voidaan tehdd myos siséllon tuottajan kanssa sovitulla muulla
kielelld. Sisallon tuottajalla on oikeus saattaa estoa koskeva asia 17 §:ssé tarkoitetun
tuomioistuimen késiteltdvaksi 14 paivan kuluessa siitd, kun han on saanut 1
momentissa tarkoitetun ilmoituksen. Estoa koskevan asian késittelysséa noudatetaan,

mita 16 8:n 4 momentissa saadetaan.

19 8§ Palvelun tarjoajan velvollisuus ryhtyd toimiin viranomaisen padtoksen

toteuttamiseksi

Mitd 13—15 8:ssd sdddetdan palvelun tarjoajan vastuuvapaudesta, ei vaikuta
palvelun tarjoajan velvollisuuteen muun lain nojalla ryhtya tarvittaviin toimiin
tuomioistuimen tai muun toimivaltaisen viranomaisen maarayksen tai péaatoksen

toteuttamiseksi.

5 luku

IImoitusmenettely

20 § Tekijan oikeutta tai l&hioikeutta loukkaavan aineiston saannin estaminen

Tekijanoikeuden haltija tai hénen edustajansa voi vaatia 15 8:ssd tarkoitettua
palvelun tarjoajaa estimaan tekijanoikeutta loukkaavan aineiston saannin siten kuin
tdssd pykalassd ja 22—24 §:ss& séadetddn. Sama koskee l&hioikeuden haltijaa ja
hénen edustajaansa, jos kysymys on téllaista oikeutta loukkaavasta aineistosta.
Vaatimus on esitettdva ensin sille sisallon tuottajalle, jonka toimittamaa aineistoa
vaatimuskoskee. Jos siséllon tuottajaa ei voida tunnistaa tai jos han ei viipymaétta
poista aineistoa tai estd sen saantia, vaatimus voidaan tehdd palvelun tarjoajalle 22
8:5s4 saddetylla ilmoituksella. 3044 N:o 458

21 § Palvelun tarjoajan yhteyspiste

Palvelun tarjoajan on ilmoitettava yhteyspiste, jonne 22 8:ssa tarkoitettu ilmoitus ja
23 8:ssé tarkoitettu vastine voidaan toimittaa. Yhteyspisteen yhteystietojen on oltava

saatavilla helposti ja jatkuvasti.

22 § llmoituksen muoto ja sisaltd

IlImoitus on tehtava kirjallisesti tai séhkdisesti siten, ettd ilmoituksen sisaltod ei voida
yksipuolisesti muuttaa ja ettd se sdilyy osapuolten saatavilla. Ilmoituksessa on oltava:

1) ilmoituksen tekijan nimi ja yhteystiedot;
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2) yksilOityind se aineisto, jonka saannin estdmista vaaditaan, sek selvitys aineiston
sijainnista;
3) ilmoituksen tekijan vakuutus siitd, ettd se aineisto, jota vaatimus koskee, on hanen

vilpittdoman kasityksensd mukaan lainvastaisesti saatavilla viestintdverkossa;

4) tieto siitd, ettd ilmoituksen tekija on tuloksetta esittdnyt vaatimuksensa sisallon
tuottajalle tai etté siséllon tuottajaa ei ole voitu tunnistaa;

5) ilmoituksen tekijan vakuutus siitd, ettd han on tekijanoikeuden tai lahioikeuden

haltija taikka oikeutettu toimimaan oikeudenhaltijan puolesta;

6) ilmoituksen tekijan allekirjoitus. Ilmoitus, joka ei taytd 1 momentissa séédettyja
vaatimuksia, on tehoton. Jos ilmoituksen puutteet koskevat yksinomaan 1 momentin
2 kohdassa tarkoitettuja tietoja, palvelun tarjoajan on kuitenkin ryhdyttava
kohtuullisiin toimiin ilmoituksen tekijan tavoittamiseksi ja ilmoitettava télle

havaitsemansa puutteet.
23 § llmoitus siséllon tuottajalle ja vastine

Palvelun tarjoajan on viipymaéttd ilmoitettava sisallon tuottajalle tdmén toimittaman
aineiston saannin estamisesta seka toimitettava sisallon tuottajalle jéljennds

ilmoituksesta, jonka perusteella esto on tehty.

Jos sisédllon tuottaja katsoo eston olevan perusteeton, han voi saada aineiston
palautetuksi toimittamalla ilmoituksen tekijalle vastineenkirjallisesti tai 22 §:ssé
séadetylla tavalla séhkdisesti 14 paivan kuluessa ilmoituksesta tiedon saatuaan.

Jaljenn0s vastineesta on toimitettava palvelun tarjoajalle. Vastineessa on oltava:
1) sisallon tuottajan nimi ja yhteystiedot;

2) ne tosiseikat ja muut syyt, joiden nojalla esto katsotaan perusteettomaksi;

3) yksildityina se aineisto, jonka esto katsotaan perusteettomaksi;

4) siséllon tuottajan allekirjoitus.

24 § Aineiston palauttaminen

Jos 23 §:ssd sdddetyt vaatimukset tayttdva vastine on méaérdajassa toimitettu,
palvelun tarjoaja ei saa estda vastineessa yksiloidyn aineiston palauttamista ja sen

pitimistd saatavilla, ellei palvelun tarjoajan ja sisallon tuottajan valisestd
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sopimuksesta taikka tuomioistuimen tai muun viranomaisen méaérdyksesta tai

paatoksestd johdu muuta.
25 § Korvausvelvollisuus

Joka antaa véarén tiedon 22 8§:ssa tarkoitetussa ilmoituksessa tai 23 §:ss&
tarkoitetussa vastineessa, on velvollinen korvaamaan siitd aiheutuvan vahingon.
Korvausvelvollisuutta ei kuitenkaan ole tai sitd voidaan sovitella, jos tiedon
antaneella oli ollut perusteltua aihetta olettaa tietoa oikeaksi tai jos vaaralla tiedolla

oli vain véhdinen merkitys ilmoituksen tai vastineen koko sisalté huomioon ottaen.
6 luku

Valvonta ja seuraamukset

26 § Valvonta ja valvontaviranomaisen tiedonsaantioikeus

Taman lain 7—10 ja 21 8:n noudattamista valvoo Viestintdvirasto. Lain 7—10 §:n
nou- N:o 458 3045 dattamisen valvonnasta on lisdksi voimassa, mitd
kuluttajansuojalaissa (38/1978) s&adetdan kuluttaja-asiamiehen valvontavallasta.
Viestintaviraston ja kuluttaja-asiamiehen on oltava tarkoituksenmukaisessa
yhteistydssa keskenaan. Palvelun tarjoajan on salassapitosadnndsten estamatta
pyynnosta annettava Viestintavirastolle valvontaa varten tarpeelliset tiedot.
Kuluttaja-asiamiehen oikeudesta saada tietoja saddetddn Kuluttajavirastosta
annetussa laissa (1056/1998).

27 § Hallinnolliset pakkokeinot

Jos palvelun tarjoaja laiminlyd 7—10 8§:ssd, 21 8:ssd tai 26 8:n 2 momentissa
séadetyn velvollisuuden, Viestintdvirasto voi kehottaa palvelun tarjoajaa tayttamaan
sen méaardajassa. Viestintavirasto voi asettaa kehotuksen tehosteeksi uhkasakon siten
kuin uhkasakkolaissa (1113/1990) saadetdan. Jos palvelun tarjoaja rikkoessaan 7—10
8:n sadnnoksida menettelee myds kuluttajansuojalain  saénndsten  vastaisesti,

pakkokeinoista on voimassa, mitd niistéd erikseen saadetaan.
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LITE 2

[2] NETRAUTA.FI

Netrauta.fi - Ei mikédén rautakauppa

Y-tunnus: 21663428

Netrauta on pohjoismaiden suurin kodinrakentamisen verkkokauppa. Netrauta on
perustettu vuonna 2005. Netrauta on kasvunsa ja liikevaihtonsa puolesta
markkinajohtaja verkko rautakauppojen parissa. Jatkuva kasvu sekd innovatiivinen
kehittiminen ovat tuoneet Netraudalle alan ehdottoman kirkipaikan. Asiakkaita
Netraudalla on jo 200 000 Suomessa. Sarokas Oy:lle juuri Netrauta on tidrkein
benchmarking kumppani. Henkilostod yrityksessd on 15 henkilod. Tutkija haluaa
tuoda vield erikseen esiin liitteissd Netraudan, koska tdmi yritys on se johon

benchmarkingissa tulee pistdd huomiota.

Netraudan tuotevarasto 10ytyy Tallinnasta, ja ndin saadaan aikaan halvemmat
varastointikustannukset. Kansainvélinen osto-organisaatio mahdollistaa lyométtomat
hintaedut sekd jatkuvasti uudistuvan, mielenkiintoisen tuotevalikoiman. Kaikilla
tuotteillamme on voimassa maahantuojien mydntdmét normaalit takuuehdot. Lisdksi
tuotteilla on 14 pdivin tdydellinen vaihto- ja palautusoikeus. Netrauta on mydskin
aloittanut kamppanian jolla kaikille yli 50€ ostokset tehneille tarjotaan ilmainen
kotiinkuljetus tuotteille. Suojatut maksuyhteydet varmistavat, ettd ostokset voi

varmasti tehda turvallisin mielin.



