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Tama opinnaytetyo tehdaan toimeksiantona perusteilla olevalle yhden hengen koruyrityksel-
le, joka pyrkii avaamaan verkkokaupan.

Opinnaytetydn tavoitteena on pohtia mitd tarvitaan, jotta voidaan perustaa toimiva verkko-
kauppa perusteilla olevalle yritykselle, jonka nimi on Summer Earrings. Yhteistydssa yrittajan
kanssa selvitimme verkkokauppatoiminnan kannalta olennaiset seikat. Tydssa tutustutaan
verkkokaupan kehitykseen ja hyvan verkkokaupan ominaisuuksiin.

Ty6ssa perehdytaan toimivaan verkkokaupan rakenteeseen. Millaisia palveluita ja toimintoja
hyvan sivuston tulisi sisaltaa.

Tavoitteena oli tehda verkkokauppasuunnitelma ottamalla huomioon toimeksiantajan toiveet
ja tarpeet. Toteutettavan verkkokaupan kriteerina oli helppokayttoisyys asiakkaille ja yllapita-
jalle.

Teoriaosuudessa kasitelen toimivan verkkokaupan taustat ja sisaltdvaatimukset.

Tyossa pyritdan hyddyntdmaan alan kirjallisuutta seka ajankohtaisia julkaisuja. Tarkoituksena
on kehittdd mahdollisimman kayttokelpoisia ideoita, joita tuleva yrittaja voisi hyodyntaa verk-
kokaupan perustamisessa ja kehittdmisessa.

Opinnaytetydn lopputuloksena yrittdja saa valmiin verkkokauppasuunnitelman, jota han voi

lahtea toteuttamaan.

Asiasanat
verkkokauppa, summer earrings, yrittaja.
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1 Johdanto

2010-luvun yhteiskunnassa on tapahtumassa laajoja rakenneuudistuksia.
Maailma kansainvalistyy, verkottuu ja digitalisoituu ennenndkemaéatonta vauh-
tia. Kaupan alalla muutos on ollut nékyva jo vuosia. Kuluttajien ostokayttayty-
minen on muuttunut. Verkosta on kehittynyt suosittu paikka ostosten tekemi-
seen. (Tieto.fi Kuluttajat auttavat vahittaiskaupan muutokseen).

Verkkokaupat kehittyvat jatkuvasti. Asiakkaat vaativat entistd helpompaa, su-
juvaa asioimista, sujuvaa ostokokemusta, edullisia tuotteita, nopeita toimituk-
sia, nopeaa asiakaspalvelua. Pienimmatkin yritykset saavat uudenlaisia mah-

dollisuuksia vallata uudet markkinat ja myyda tuotteita maailmanlaajuisesti.

Maantiede ei enaa suoja paikallisia kauppiaita, yrityksia vaan tuotteet ostetaan
sielta mistd ne saadaan edullisesti, vaivattomasti ja nopeasti. (Vehmas 2008,
23). Kaupanteko voidaan suorittaa nopeasti, sdhkoisesti, ajasta ja paikasta
rippumatta. Nain yrityksilla on enemman haasteita huolehtia omasta kilpailu-
kyvystaan.

Verkkokauppa on yksi suosituimmista ostospaikoista nykymaailmassa. Yrityk-
set myyvat tuotteitaan ahkerasti verkkokaupassa. Tamé& muutos on tapahtunut
hyvin nopeasti ja esimerkiksi yritykset kuten HobbyHall ja Anttila kohtasivat
sen tosiasian, ettd asiakkaat ovat siirtyneet verkkoon. Useita myymaloita sul-

jettiin ja verkkokauppoja perustettiin.

Yrittdjan ja kuluttajan nakodkulmasta katsottuna verkkokaupankaynnissd on
aina omat edut, haitat, hyodyt ja uhat. Opinnaytetydsséa kasitellaan asioita,

joita yrittdjan on otettava huomioon verkkokauppaa perustettaessa.

Opinnaytetyd on toiminnallinen. Toimeksiantaja on yhden hengen perusteilla
oleva yritys Summer Earrings. Opinnaytetyd sisaltdd ehdotuksia ja vinkkeja
aloittelevalle yrittdjalle verkkokaupan perustamista varten. Tyd toteutetaan
tiiviissa yhteistydssa yrittajan kanssa. Tydssa kasitelladn alan kirjallisuutta ja

verkkokauppayrittajien kokemuksia.



1.1 Tavoitteet

Aloittelevan yrittajan on pohdittava onko verkkokauppa tarpeen. Jos tuotteita
myydaan satunnaisesti, on ehka parempi kaantya Internetin markkinapaikko-
jen puoleen, esimerkiksi tori.fi; huuto.net; mso.fi; nettimarkkina.fi. Tassa tyos-
sda selvitetdan myos missa tilanteessa ja olosuhteissa pienyrittajan on kannat-
tava perustaa verkkokauppa. Jos haluaa myyda tuotteita jatkuvasti, on ehka
parasta avata monipuolinen ja tehokas verkkokauppa. Summer Earrings téh-
tdad myos ulkomaille, joten opinnaytetytssa kerrotaan myos kansainvalisen

verkkokaupan ominaisuuksista.

Tavoitteena on tehda kattava raportti siitd, mita asioita verkkokauppa tarvitsee
ollakseen toimiva ja kannattava. Summer Earringsin perustaja on kiinnostunut
tekemaan yritykselleen toimivan verkkokaupan. Aloittelevalla yrittdjalla on ide-
oita ja yhtend opinnaytetydn tavoitteena on selvittdé ovatko ideat toteutetta-
vissa. Aion tutustua tulevan yrittdjan toiveisiin ja tarpeisiin seka tutkia niita
mahdollisimman laajasti muun muassa haastattelemalla yrittajad. Tyon tavoit-
teena on tutkia millainen verkkokauppa olisi kohdeyritykselle optimaalinen,
jotta yrittaja voisi pyorittdd verkkokauppaa omatoimisesti ja kaupallisesti kan-

nattavasti.

Ideana olisi perustaa verkkokauppa, joka olisi sopiva ottaen huomioon yrityk-
sen koon ja resurssit. Verkkokaupan tulee olla yritykselle seka yrityksen asi-
akkaille mahdollisimman helppokayttdinen, eivatka sen perustamis- ja yllapito-
kustannukset saa nousta liian korkealle. Lisaksi verkkokaupassa tulee olla

monia erilaisia maksuvaihtoehtoja.

Opinnaytetydssa kéasitellaan verkkokaupan perustamisvaiheet, turvallisuus,
markkinointi ja ulkomaan kaupan erityispiirteet. Opinnaytetydn tarkoituksena
on syventda aloittelevan yrittdjan tietoa ja taitoa verkkokaupan perustamises-
sa ja pyorittamisessa. Opinnaytety0 auttaa rakentamaan toimivan verkkokau-

pan ja valttamaan tyypillisimmat virheet.

TyOn teoreettisessa osuudessa kerrotaan verkkokaupan ominaisuuksista.

Tyo6n lopussa esitelladn ehdotukset ja vinkit case-yritykselle.

Opinnaytetyodn tavoitteena on toimia neuvonantajana ja asiantuntijana verkko-

kaupan perustamisessa seka raportoida tyon eri vaiheista. Neuvonantajana



olen vastuussa verkkokaupan toimivuudesta, seka siita, etta yrittajalla on kaik-
ki tarpeellinen tieto ja taito ennen verkkokaupan avaamista. Olen jatkuvasti
yhteydessa aloittelevaa yrittdjaan, joka avuillani pyrkii rakentamaan toimivan

verkkokaupan.

1.2 Verkkokauppa- mika se on?

Verkkokauppa (englanniksi e-commerce) on sahkoistd kaupankayntia ja yksi
verkkoliiketoiminnan osa-alueista. Verkkokauppa eroaa kivijalkaliikkeesta silla
tavalla, ettd tuotteiden myyminen, ostaminen ja maksaminen tapahtuvat inter-

netissa. (Tietoyhteiskunnan kehittdmiskeskus 2013).

Ostosten teko on muuttunut 2010-luvulla. Kuluttajat etsivat tietoa ja vertailevat
tuotteita verkkopalveluissa tai verkkokaupoissa. (Filenius 2015, 4). Verkkoa ei
kaytetd pelkastaan ostamiseen vaan myos saatavuuden tarkistamiseen, tuote-

tiedon hakemiseen, arvosteluiden lukemiseen. (Hallavo 2013, 22).

Kuten taulukosta 1 huomaa, Internetin kautta tehtyjen ostosten maara on kas-
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Taulukko 1. Internetin kautta ostoja tehneet ja online-ostoja tehneet 2006—
2012 (Tilastokeskus 2015.)

Internetin kautta tehtyjen ostojen maara kasvaa jatkuvasti. Teknologia on ke-
hittynyt huimasti ja suurimmalla osalla suomalaisista on jatkuva paasy Interne-

tiin.

Taulukosta 2 nahdaan, ettd puolet 16—74 vuotiaista suomalaisista on ostanut

verkosta viimeisten kolmen kuukauden aikana.

Korjattu 25.11.2014 . Korjatut kohdat on merkitty punaisella.

Kayttanyt Kayttaa Kayttanyt Ostanut
internetia  internetida verkkopankkia tai
viimeisten yleensa viimeisten 3 tilannut

Jkk useita kk aikana jotain
aikana kertoja verkon
paivassa kautta
viimeisten
3 kk
aikana

%-osuus vaestosta

Miehet 89 63 82 49
Maiset g4 51 77 48
Yhteensa

16-89 66 64 80 43

Yhteensi



Taulukko 2. Internetin kaytdn ja Internetin kayttétapojen yleisyys 2014 (Tilas-
tokeskus 2015.)

ASML:n, Kaupan liiton ja TNS Gallupin tekeméan tutkimuksen mukaan suoma-
laiset ostivat vuonna 2011 koti- ja ulkomaan verkkokaupoista noin 10 miljardil-
la eurolla. (Lahtinen 2013, 15).

2 Verkkokaupan perustaminen

Verkkokauppa vaatii uuden ajatusmallin omaksumisen ja uusien prosessien
luomisen.

Alustan verkkokauppaa varten saa suhteellisen nopeasti, mutta taman lisaksi
on

huomioitava myds paljon muutakin.

Aloittelevan yrittajan ei kannata ajatella, ettd verkkokaupan perustaminen ta-
pahtuu hetkessa. Vaikka verkossa on paljon yrityksia, jotka tarjoavat valmiita
verkkokauppa-alustoja, menestyvan verkkokaupan perustamiseen tarvitaan
enemman. Verkkokaupan voi avata suhteellisen vaivattomasti, mutta valitetta-
van usein kay niin, etta sivut avataan ja jaaddaan odottamaan tilauksia. Domain

ja palvelimet voi hankkia vaivattomasti.

Verkkokaupan ulkoasuun on syyta panostaa. Oman ammattitaidon ulkopuolel-
la olevat ty6t on hyva tilata ammattilaisilta. Toisaalta jos resursseja on rajoite-
tusti voi olla, etta alussa tekee ja suunnittelee paljon myds itse. Tydnmaara voi
yllattad, varsinkin jos verkkokaupan avaamiselle on deadline, paivéat saattavat

deadlinea kohti venya pitkiksi.



2.2 Verkkokaupan kehitys ja tulevaisuus

Mobiiliostaminen on kasvava trendi. Tuotteita ostetaan tietokoneilla, tableteilla
ja matkapuhelimella. Matkapuhelimella ostavat varsinkin aktiiviset verkko-
ostajat. Miehet ovat olleet tahan asti hiukan aktiivisempia mobiiliostajia kuin
naiset. (Verkkokaupan kasikirja 2013, 16.)

Verkkokaupan suosion kasvamiseen liittyy monta seikkaa. Yksi niista on se,
ettd verkkokauppa mahdollistaa lyhyemman jakelutien. Karsitaan véaliportaat
kuten tukkukaupat, valittajat, vahittaiskaupat ja myydaan tuotteet suoraan tuot-
tajalta kuluttajille. Talla tavalla toiminta voi olla kustannustehokkaampaa ja

asiakkaille voi tarjota edullisempia hintoja. (Verkkokaupan kasikirja 2013, 19.)

Esimerkiksi valtaosa lentolippujen ja valmismatkojen myynnisté on siirtynyt
matkatoimistoista yritysten omiin verkkokauppoihin.

Kasvusta johtuen verkkokauppa on jo ldhes pakollinen osa kasvavan ja me-
nestysta tavoittelevan yrityksen myyntia (Hallavo 2013, 11). Verkkokaupasta
on tullut valttamaton kanava asiakaskohtamiseen, jossa ostopaatoksia teh-
daan verkossa. (Hallavo 2013, 19).

2.3 Aloittava yritys

Aloittavan yrittajan on oltava valmis kohtamaan monia haasteita ja esteita
matkalla kohti huippua. Aloittavan yrittajan on oltava asiantuntija ja moniosaa-
ja, jo varhaisessa vaiheessa.. Yrityksen toiminnassa on otettava huomioon
veroasiat, energia-asiat, tiedettdva millaista on sopimatonta menettelya elin-
keinotoiminnassa, harhaanjohtavaa markkinointia, vakuutukset, yhteiskunta-

vastuu, ymparistotieto ja kuluttajasuojasaannokset.

Yritysta perustaessa on tehtava kirjallinen liiketoimintasuunnitelma ja laskel-
mat.

Tassa vaiheessa yrittaja usein tarvitsee apua. Sen takia, etta viime aikoina
yrittdjyydesta on puhuttu paljon ja se on ollut puheenaiheena apua voi saada
Start Up kouluista ja kohtaamoista. Yksi paikka, jossa aloitteleva yrittdja voi
saada asiantunteva apua, on Yritys Helsinki. Yritys Helsinki on palvelukeskus,
joka auttaa yrittajaksi aikovia. Suurin osa palveluista on taysin maksuttomia.

Yrittdjaksi aikova voi saada monipuolisia palveluja kuten yrityksen perustami-



sinfo, yritysneuvonta, yrittajakoulutus, kasvuyritysneuvonta. limeisesti palvelut
ovat hyvalla tasolla koska Yritys Helsinki internet-sivun mukaan viiden vuoden
jalkeen 80 prosenttia neuvontapalveluihin osallistuneista yrityksista on viela
toiminnassa. (YritysHelsinki 2015.) Yritys Helsinki tarjoaa yrittajille tyokaluja,

jotka helpottavat kokonaiskuvan luomista.

Summer Earrings yritys tahtad kansainvaliseen kasvuun ja Yritys Helsinki tar-
joaa kasvuyrittajyyspalveluja. Kaikki nama palvelut ovat saatavilla maksutta ja

luottamuksellisesti.

Matka yritysideasta liikeideaksi on pitk& ja kivinen. On arvioitava riskit ja pyrit-
téva suojautumaan niiltd. On mietittava markkinointia ja mainontaa, hinnoitte-
lua, myyntitydkaluja, rahoitusta ja mahdollisia lupia, jotka tulee hankkia. T&-

man lisdksi on huomioitava rekisterdintiasiat, kirjanpito ja tilinpaatods, tulovero-

tus ja arvonlisédvero, seka vakuutukset.

Yrittdjamainen asenne tarkoittaa ennakkoluulottomuutta, uskallusta ja ongel-
maratkaisukykya. Yrittgjaltd vaaditaan myos luovuutta, jotta ongelmat saadaan
ratkottua. Yrittdjan on uskallettava kokeilla erilaisia ideoita, pelkaamatta epa-
onnistumisia, silla naita tulee melko varmasti jossain vaiheessa. Yrittajyys on

my0s sitd, etta tunnistaa tilaisuudet ja tarttuu niihin rohkeasti.

Yrittajan on hankittava ty6elaman kannalta oikeat ja riittavat taidot. Hanen on
haastettava itseaan menemalld oman mukavuusalueensa ulkopuolelle. Neu-

vottelu-, ryhma-, ty6-, projektinhallinta- ja esiintymistaitoja tarvitaan. Yrittajan

on kehitettdva reagointikykyaan, jotta han osaa toimia muuttuvissa ja epavar-
moissa olosuhteissa. Yrittajan on kehitettavaé reagointikykya, jotta pystyy toi-
mimaan muuttuvissa, epavarmoissa olosuhteissa.

2.4 Aloittava verkkokauppayrittdja johtajana

Verkkokaupan perustaminen on projekti, jossa pienyrittdja on usein vastuussa
kaikista osa-alueesta ja projektin johtamisesta. Pienyrittijaltd vaaditaan hyvan
johtamisen elementteja kuten johtamistydn osaamista, varmuutta, rohkeutta ja
uskallusta tehda perusteltuja paatdksia. Pienyrittajan on toimittava laaduk-

kaasti ja systemaattisesti, parannettava ja arvioitava toimintaa.

Pienyrittdjan on oltava oma projektinsa johtaja. Johtajan on valittava oikeat
asiat mité tehdaan ja toteuttaa ne. Jos tulevaisuudessa verkkokauppa kasvaa

ja henkiléstoa palkataan lisaa, niin johtaja on se henkild, joka luo positiivisen



tekemisen meiningin koko organisaatiossa. (Telaranta&Lepisto&Wickman-
Viitala, 1.)

Johtamisesta on erilaisia nakdkulmia ja tutkimuksia. Yksi tavoista on jos jokin
asia ei suju juuri nyt se jatetaan siihen ja edetadn niissa asioissa, jotka naytta-
van talla hetkella onnistuvan ja tuottavan tulosta. Tama on yksi lahestymista-
pa. Yrittdjan olisi omistettava monta eri lahestymis- ja toimintatapa. Varsinkin
pienessa yrityksessé johtaja tarvitsee vahvistusta omalle toiminnalleen. Esiku-
vat ovat hyva inspiraation lahde. Yksi tapa miten johtaja voi vahvistaa sisaista
johtajuutta, on lukea monipuolista kirjallisuutta ja opiskelemalla. Lukeminen ja
opiskelu kohottavat ja uudistavat mielta sek& auttavat ideoinnissa ja reflek-
toinnissa. (Telaranta&Lepist6&Wickman-Viitala, 19.)

3 Verkkokaupan ominaisuudet

Toimiva verkkokauppa on monen asian summa. Verkkokauppayrittajan on
otettava huomioon monta seikkaa. Se miten laadukkaasti verkkokauppa on

toteutettu, heijastuu myyntiin.

PPV ?P?P?????????????????????????????7?7?????7?7?7?77?7?7?7?7



3.1 Ulkoasu ja kaytettavyys

R&éataloity ulkoasu auttaa erottautumaan kilpailijoista ja helpottaa voittamaan
asiakkaiden luottamuksen. Vélilla asiakkaat vierailevat verkkokaupassa, mutta
poistuvat epasiistin ulkoasun vuoksi. Pahimmassa tapauksessa ulkoasu kar-
kottaa asiakkaat, parhaassa tapauksessa ulkoasu tuo runsaasti liiketoimintaa.

(Myyverkossa.fi).

Etusivulla kannattaa antaa luotettava ensivaikutelma verkkokaupasta. Ensivil-
kaisun pitéisi antaa vastaus kysymykseen mita tasta kaupasta saa. Tuoteryh-
mien ja tuotteiden pitaa olla selkeésti nakyvilla. Samalla on tarkeé ohjata asia-
kas tuotteisiin. Nayttavat fiiliskuvat ovat hieno asia, mutta niiden lisaksi tarvi-
taan myds toimintakehote, jolla ohjataan tutustumaan valikoimaan. (Myyver-
kossa.fi).

Ensimmaisella sivulla pitéisi olla my6s toimintakehote siirtymaan eteenpain

esimerkiksi "Tutustu meidan mahtavaan valikoimaan tasta” (Myyverkossa.fi).

On tarkeaéa antaa positiivinen ensivaikutelma. Ulkoasun on hyva olla yrityksen
ilmeen mukainen ja kaikkien sivujen tulee olla sopusoinnussa. Suurilla ja tun-
netuilla yrityksilla on kaytdssaéan yrityksen varit, ulkoasu ja fontti, joista yritys
on helposti tunnistettavissa. Tama vaatii aikaa, etta asiakkaat oppivat tunnis-
tamaan yrityksen, mutta lahtokohtaisesti verkkokaupassakin tulisi kayttaa yri-

tyksen paavarit.

Selaamisen pitaa tuntua helpolta ja ostamisen turvalliselta. Kannattaa panos-
taa tuotesivuun koska se tekee verkkokaupasta myyvan. Tuotesivun tulee
tarjota tieto tuotteista asiakkaille. Tietoa tarvitaan koska sen ansiosta asiakas
saa varmuuden tuotteen sopivuudesta. Tuotekuvien tulee olla laadukkaan
nakoisia, koska kuvatkin lisdavat verkkokaupan uskottavuutta. (Myyverkos-

sa.fi).

Tuotearviot ovat tarkeat varsinkin tapauksissa kun kyseinen tuote ei ole asiak-
kaalle ennestaan tuttu. Muiden arvioita lukemalla asiakas saa tietoa tuotteen
toimivuudesta, kestavyydestd, ominaisuuksista. Sanotaan, etta arviot ovat

hyvin ratkaisevia tekijoitd ostopaatdsta tehdessa. (Myyverkossa.fi).
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Jos ulkoasu kayttajan mielesta ei ole tarpeeksi hyva, asiakas siirtyy muualle.
Verkkokaupalle paras ulkoasu on tyylikds ja hieman konservatiivinen ilman
glitteria ja kiiltoa. (Verkkokaupan kasikirja 2013, 63).

3.2 Verkkokaupan olennaiset mittarit

Verkkokauppa on liiketoimintaa ja sen tavoite on tehda voittoa. Montako vie-
railijaa kay verkkokaupassa, kuinka moni vierailijoista tekee oston (konversio),

kuinka suuri on keksiostos euroissa, myyntituotteiden kate ja keskiostos.

Konversioprosentti kertoo kuinka moni sadasta kavijasta tekee tilauksen. Kon-
versioprosentti vaihtelee paljon, mutta normaalina, kohtalaisen hyvana lukuna,

vakiintuneelle verkkokaupalle voidaan pitda 2-3 %. (Myyverkossa 2015).

Verkkokauppa tarvitsee kavijoita, naitd saadaan esimerkiksi hakukoneopti-
moinnilla ja sosiaalista mediaa hyvaksi kayttaen.

Valitsemalla verkkokauppa-alustan, jossa on vélineet kerata tietoja ostoksista
ja asiakkaista, auttavat yritysta kehittymaan.

3.2 Luotettavuus ja turvallisuus

Verkkokaupan tavoite on luoda luotettava ymparisto asiakkaalle, jossa on tur-
vallista tehd& ostokset. Kuluttajasuojanlaki vaati, etta yrityksesté on esilla eri-
laisia tietoja. Verkkokauppa on yksi etakaupan muoto ja siihen sovelletaan
etamyyntid koskevia saannoksia. Asiakkaan on syyta epailla verkkokaupan
luotettavuus jos tarjoukset tuntuvat liian hyvilta. (Kuluttajaliitto, 2014.) On pi-
dettava huolta, etta yrityksen nettisivuilta |10ytyvat helposti tiedot kuten lakisaa-
teinen rekisteriseloste, myyntiehdot, tilaukseen ja toimitukseen liittyvat seikat,
maksu-ja toimitustavat, ikarajat, palautustilanteet, vialliset tuotteet. Nama tie-
dot luovat luotettavan kuvan yrityksesta. Asiakkaan nakodkulmasta on tarkeaa,
ettd verkkokauppa nayttaa luotettavalta ja turvalliselta. Asiakas arvioi kuinka
helppokayttdinen verkkokauppa on, miten helposti han léytaa haluamansa
tuotteet, miten luotettava on yrityksen ilmoittama toimitusaika. Asiakkaat luot-
tavat sellaisiin verkkokauppoihin, joissa on paljon tietoa ja muiden kaytta-
jien/ostajien arvosteluita. Tuotteesta pitaé olla tarpeeksi paljon tietoa, jotta
asiakkaat kokisivat sivuston luotettavaksi. (Lahtinen 2013, 62—65.)
Luotettavuus on tarkeé kriteeri. Harva meista ostaa verkkokaupasta johon ei

luota.
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“‘How Do People Evaluate a Web Site's Credibility “ Stanford yliopiston tutki-
muksen mukaan vuodelta 2002 kayttajien mielesta verkkokaupan luotettavuu-
teen vaikuttavat ulkoasu, rakenne, tunnettuus, maine, informaatio, asiakaspal-

velu.

Sivuilla pitéa olla paljon tietoa. Voi olla, etta asiakas ei lue kaikkea, mutta sen
olemassaolo lisda uskottavuutta. Tietoa pitda olla yrityksesta ja myytavista
tuotteista. Hyva tapa on myds kertoa sivuilla yleisesti alasta. Tama parantaa

ostajien mielikuva kaupan tasosta. (Kuluttajaliitto 2015.)

Selkeéat tiedot siitd, mitk& ovat yrityksen kaytannot toimintatavat. Selkeat yh-
teystiedot ongelmatilanteiden varalta, miten toimii palautus, miten toimii takuu.
Liséksi olisi hyvaa esitella inmisia ketka ovat yrityksen taustalla. Miksi he pe-
rustivat yrityksen, mité he tavoittelevat.

Luottamusta voi lisata lisddmalla paljon tietoa yrityksesta sivuille ja todistamal-
la, ettd yritys on todella olemassa. Yrityksen nimi, yhteystiedot, katuosoite,
sahkoposti, puhelinnumero, y-tunnus, yrityksen historia, omistus, yrityksen
tarina, valokuvia toimitiloista ja henkil6ista.

Turvallinen http-yhteys on tarkea asiakkaan nakdkulmasta. Tietoturvan pitaa
olla kunnossa. Yritykselle olisi hyvaa hankkia erilaisia laatu-ja turvallisuus

merkkeja, sertifikaatteja.

Verkkoteollisuus on yhdessa kuluttajaviranomaisten kanssa kehittéanyt Luotet-
tava toiminta- laatumerkin. Tama merkki auttaa voittamaan kotimaisten kulut-
tajien luottamuksen. Merkin (kuva 3.) saanut yritys sitoutuu luotettavaan toi-
minnan saantoihin, jotka pohjautuvat lainsdadantdon ja hyvén liikketoiminnan
periaatteisiin. (Verkkoteollisuus 2015.) Tavoitteena on herattda luottamusta
verkkokauppojen asiakkaissa.

Kuva 3. Luotettavaa toimintaa-laatumerkki (Verkkoteollisuus ry)
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Monet verkkokaupat tarjoavat kayttajille mahdollisuutta arvostella ja arvioida
tuotteita. Arvostelut voivat lisata luottamusta kauppaa ja tuotteita kohtaan.
Positiiviset arvostelut lisdavat luottamusta tuotteeseen. Negatiiviset arvostelut
ovat myds tarkeita koska ne osoittavat, ettd kauppa nayttaa seka positiiviset
etta negatiiviset palautteet, mika lisda luottamusta asiakkaissa. (Verkkokau-
pan kasikirja 2013, 133).

3.3 Maksu- ja toimitusvaihtoehdot

Verkkokaupassa tarvitaan erilaisia maksuvaihtoehtoja, jotta varmistaa, etta
kaikilla asiakkailla on mahdollisuus maksaa haluamansa tuotteet haluamallaan
tavalla.

PayPal, luottokortilla maksaminen, verkkomaksupainike, tilisiirto, postiennakko
ovat maksuvaihtoehtoja, jotka antavat mahdollisuuden maksaa tuotteet niin
kotimaassa kuin ulkomailla. Postiennakko on myos vaihtoehto, jota kaytetaan
jonkin verran. Postiennakko saattaa olla epéluuloisen asiakkaan ensisijainen
valinta, jos han asioi ensimmaista kertaa kyseisen verkkokaupan kanssa. Jos
yritys toimii Suomessa, on ehdottoman tarkeaa, etta yrityksen tuotteet voi
maksaa kotimaiset verkkopankkien kautta. Sita varten tarvitaan maksupainik-
keet.

On mahdollista tehda verkkomaksusopimukset jokaisen pankin kanssa erik-
seen. Verkkomaksupainike voi tulla kalliiksi koska yrittaja joutuu tekemaan
jokaisen pankin kanssa erikseen. (Web-opas nettisivujen tekemiseen 2015.)
Halvemmaksi ja helpommaksi tulisi kuitenkin hankkia maksupainikkeet esi-
merkiksi Paytrailin (entinen Suomen Verkkomaksut) kautta. Yritys tarjoaa
maksujen valitysta kauttaan ja perii siitd provisiota ja/tai kuukausimaksua. YKksi
etu on myos se, etta valittdja vastaa taysin maksuliikenteen toiminnasta. Pal-
velu sisaltaa kaikkien kotimaisten pankkien verkkomaksupainikkeet, lasku-ja

osamaksupalvelut seké korttimaksamisen.(Paytrail.com.)
Esimerkiksi Paytrail.com sivustolta saa kaikki vaihtoehdot kayttéon (kuva 4.).

Avausmaksu on noin 600 euroa ja kuukausimaksu noin 60 euroa. Avausmak-

sut ja kuukausimaksut vaihtelevat.
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Kuva 4. Maksupainikkeet ja muut maksuvaihtoehdot

Jos yrityksen kohderyhmia on myds ulkomailla, taytyy panostaa myds kan-

sainvalisiin maksutapoihin.

3.4 Hakukoneoptimointi

Kaupan tavaran pitéé olla kiinnostava, muuten sité ei osteta vaikka sitd mark-
kinoidaan kuinka hyvin. Tuotteen kannattaa olla riittdévan harvinainen, muttei
lian harvinainen. Verkkokauppaan soveltuvien tuotteiden ominaisuudet ovat
pieni, kevyt, helposti kuljetettava ja ettd ostaminen ei vaadi sovittamista.
(Verkkokaupan kasikirja 2013, 32.)

Uudet verkkokaupat joutuvat miettimaan miten johdattaa internetin kayttajat
yrittdjan verkkokauppaan ja miten saada kayttajat tekemaan ostokset yrittdjan
verkkokaupassa. (Vehmas, 54). On tarkeaa erottautua internetin harmaasta
massasta ja vahvistaa kilpailukykya. Kaytettavyystutkija Jakob Nielsen sanoi,

ettd jos asiakas ei loyda verkkokauppaa, han ei voi ostaa sieltéa mitaan.

Hakukonemarkkinoinnilla tavoitellaan kavijamaarien, myynnin kasvattamista
tai brandin esilletuontia. Kaupan nakyvyys vaikuttaa sen tuottamaan myyntiin.
Tehokas hakukonemarkkinointi tarkoittaa, ettd tehdéan hakukoneoptimointi,

hakusanamainonta ja konversio-optimointi.
Hakukoneoptimointi parantaa verkkokaupan sijoituksia hakukoneiden hakutu-

losten luettelossa, tiettyja hakusanoja kaytettdessa. Sivustosta pitaa tehda

hakukoneelle mahdollisimman helposti kasiteltavaa.
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Toimivan optimoinnin perusajatuksena on esittda hakukoneelle mahdollisim-
man selkeasti sivun sisaltd. Hakukone pisteyttdd saamiensa tietojen perus-
teella sivuston rakenteen ja sisallon. Hakukoneystavallisyyden kannalta huo-
mioitavia tekijditd ovat muun muassa julkaisujarjestelmé, lahdekoodi, avain-
termit, otsikot, sivuston valikkorakenne ja sisdiset linkit seka metadata. (Tieke
2015.)

Tuotekuvauksia kannattaa kirjoittaa hakukoneen naktkulmasta. Nain tekstissa
on mahdollisimman paljon todennakdisia hakusanoja, joilla tuotteita haetaan
verkosta.

Tuotesivujen linkittdminen sosiaaliseen mediaan pitaisi tehda vierailijoille hel-
poksi. Ainakin Google hakukone kayttaa kriteeriné sivun latausaikaa kun ha-
kukone arvioi sivun sijoitusta hakutuloksissa. Sivusta siis kannattaa tehda ke-
vyt ja nopeasti latautuva. Panostaa tekstin laatuun ja hyviin kuviin mieluummin
kuin esimerkiksi videoihin. (Tieke 2015.)

Hakusanamainonta tehdaan Google AdWordsin kautta. On tarkeaa tietda milla
hakusanoilla markkinoidaan verkkokauppaa. Oman markkinasegmentin kan-
nalta tarkeimmat, tarkimmat ja tulostehokkaimmat hakusanat voivat selvita
hakusanatutkimuksella. Tassa auttaa Google Analytic ohjelma. Analytican
avulla voidaan l6ytaa tuottavimmat mainoskanavat, uudet ja palaavat asiak-
kaat, konversioaste (kuinka moni tekee tilauksen), sivujen lataukset, tilauksiin

lisatyt tuotteet, keskimaaraiset tilausmaarat, ostoskorien hylkaykset.

Konversio-optimointi on verkkosivuston optimointi parhaan mahdollisen tulok-
sen saavuttamiseksi. Asiakkaat houkutellaan verkkokauppaan hakukoneopti-
moinnin avulla, mutta vasta konversio-optimointi muuttaa heidat ostaviksi asi-
akkaiksi. Jos kaikki ndma kolme yllamainittua osa-aluetta toimivat, niin toden-
nakdisesti verkkokaupan kustannukset pienenevat, laatu paranee ja myynti
kasvaa. (Tieke 2015.)

Hakukonenakyvyys on verkkokaupalle elinehto (Vilkas 2015). Verkkokaupan
tulisi nakya hakukoneissa mahdollisimman pian verkkokaupan perustamisen
jalkeen. Hakukoneoptimointi auttaa tuomaan esiin myytavat tuotteet. Verkko-

myynnissa on pidettava huolta hakukonenakyvyydesta.
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Verkkokaupan takana pyorivan ohjelmiston valitseminen on hyvin tarkeaa.
Tama paatos on tehtava jo suunnitteluvaiheessa. Verkkokauppaohjelmistoja

on paljon markkinoilla ja suurin osa sisaltaa kaiken tarpeellisen.

Suurin osa ohjelmistoista sisaltaa hakukoneoptimoinnin. Hakukoneoptimointi
on kuitenkin sen verran monimutkainen ja monitasoinen asia, etta siihen kan-
nattaa panostaa. Hakukoneet arvostavat siistia koodia, loogisia otsikoita ja
hyvaa rakennetta. Tavoitteena on saada riittavasti kayttdjia, jotka tulisivat ha-
kukoneista luonnollisten hakutuloksien kautta. Hakukoneoptimointi kannattaa
tehdéa kunnolla ja kayttaa siihen varoja, jolloin voi sdastédéd mainonnassa ja
markkinoinnissa. (Tieke.fi 2015.)

3.5 Verkkokaupan markkinointi

Yrityksen kilpailutekijat jaetaan kahteen eri luokkaan: kilpailulliset perusvaati-
mukset ja erityinen kilpailuetu. Erityinen kilpailuetu tarkoittaa, etta yrityksella
on jokin osa-alue, jossa se on erityisen hyva ja sen avulla se pyrkii erottautu-
maan kilpailussa. Perusvaatimuksilla tarkoitetaan muita kilpailutekij6ita, joiden
on oltava kunnossa, ettei ostamiseen muodostuisi esteita. (Verkkokaupan ka-
sikirja 2013, 28.) Tassa monet yritykset valitsevat hinnoilla-kilpailemisen. Ta-
ma on houkutteleva vaihtoehto, mutta saattaa olla vaarallinen. Yrityksen on
hyva olla samalla tasolla kilpailijoiden kanssa perusvaatimuksissa ja parempi

joissakin niista.

Kauppaa kaydaan monissa kanavissa samaan aikaan. Kannattaa olla siella
missa asiakkaat ovat ja mista etsitaan yrityksen tarjoamia tuotteita. Verkko-
kaupan pitaa selvittdd missd mahdolliset asiakkaat liikkuvat. Verkkokaupan
pitaisi 16ytya hakukoneista. Hakukoneoptimointi on yksi yrityksen tarkeimmista

markkinoinnin keinosta.

Johtuen siita, ettéd verkkokaupan markkinat eivat ole maantieteellisesti rajattu-
ja, markkinapotentiaali on suuri ja kilpailu on vahintaan kansallista, mutta to-
denné&kdisesti myos globaalia. (Verkkokaupan kasikirja 2013, 28.) Milla tavalla
yritys pystyy erottautumaan kilpailijoistaan? Mitk&a ovat tekijat, jotka erottavat
juuri tdman yrittajan verkkokaupan muista verkkokaupoista? Nama ovat niita

kysymyksid, joita tulisi pohtia.

Verkkokauppaan saavutaan hakukoneista, sosiaalisesta mediasta, uutiskirjeis-

ta ja linkeista klikkaamalla. Tasta syysta kannattaa hyodyntaé ilmaiset ja edul-
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liset vélineet kuten Google Adwords. Taman lisdksi hyodyllisia valineita ovat
Google Analytics ja Snoob, joiden avulla voi seurata kavijoita, mita kautta he
tulevat sivuille, kuinka kauan he viipyvat siella, mita ostavat jne. Tallaiset vali-
neet auttavat oppimaan lisda asiakkaista ja kehittdméaan omaa toimintaa. Esi-
merkiksi Google AdWords auttaa saamaan nakyvyytta, houkuttelemaan uusia
vierailijoita nettisivuille, lisaamaan verkkomyyntia ja saamaan asiakkaat pa-
laamaan ostoksille. (Google Adwords 2015). Liséksi mainoksia voi kohdentaa
tietyisséd maissa, tietyilla alueilla.

SeurantatyOkalujen avulla ndkee myds verkkosivuston tuottaman myynnin.
Tilastotietoja on saatavilla ympéri vuorokauden. (Google Adwords 2015,
Edut). Markkinointi on monikanavaista toimintaa, tamé&an vuoksi on suositelta-
vaa kayttaa seka offline-, ettd online-markkinointia, jolloin markkinoinnista saa

parhaan hyddyn.

Vanhoja asiakkaita ei saisi unohtaa, heille ja uusille asiakkaille tulisi I&hettaa
uutiskirjeitd, kuponkeja, alennuskoodeja tai tietoa asiakasryhmakohtaisista
alennuksista. Asiakkaita voi myos houkutella isompiin tilauksiin, tarjoamalla

oheistuotteita, lisévarusteita ja muiden asiakkaiden tykkaamia tuotteita.

Kun Internetiin perustetaan uusi verkkokauppa, se on yksi pisara meresta ja
todennéakdisesti asiakas ei loyda sita helposti. Taman vuoksi verkkokauppaa
pitdd markkinoida ja tehda sita tunnetuksi. Markkinointiin vaikuttaa se, mika on

verkkokaupan kohderyhma.

Google Avainsanatytkalun, Google AdWords, avulla saadaan kasitys siita,
kuinka paljon tuotteita voisi myyda. Alla olevassa taulukossa 5 Google Ad-
Words kertoo, mitd avainsanoja kayttajat ovat kayttaneet ja kuinka monta klik-

kausta on saatu.
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Opportunities ~ Reporting and Tools ~  Billing My account ~

Campaigns

This month

Customize modules | Send feedback Aug 1, 2011 - Aug 16, 2011

[ Al campaigns ~ | Primary metric | Clicks « Compare to | Nothing +

Clicks Impr. CTR Avg. CPC Conv. (1/click) Cost/conv. (1/click) Cost
53 639 8.29% $0.99 0 $0.00 $52.32
Q Alerts and announcements (3) - |~ Performance graph
Q Increase traffic with new K
keywords (6)
© +1o0n Search Ads
B Click
) MNew look for search ads on
tablet devices
View alerts » 1-3 of 3 0-+— -
Aug 1, 2011 Aug 16, 2011
2@ Good quality but low traffic keywor (646) MINIE 2¢ Keywords below first page bid (0) v [=
Keyword Clicks Cost CTR Impr. * .
No matching keywords.
® lawn care 13 $15.01 7.98% 163
¢ All non-active keywords (803) =
® |awn care 10 $9.09 12.35% 81
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lawn care .
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lawn service .
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Taulukko 5. Googel AdWords.

Google Adwords kertoo, montako hakua on tehty tietylld hakusanalla, esimer-
kiksi "korvakorut” tai englanniksi “earrings” maailmanlaajuisesti ja paikallisesti
kuukaudessa. Alla oleva taulukko 6 nayttaa millaisia tietoja Google AdWords-

tydkalu keraa.

Hakusana/termi Hakuja/kk Verkkokauppa Verkkokauppa
kavijat/kpl kavijat %

korvakorut 1000 100 10

kasintehdyt korva- | 500 50 10

korut

earrings 2000 500 25

finnish earrings 800 200 25
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yhteensa 4300 850

Taulukko 6. Google AdWords- tytkalun toiminta.

Naiden tietojen avulla voi laskea ja suunnitella verkkokauppamyynnit. Jos so-
vitaan, ettd konversioprosentti on 3 %, niin Kavija * Konversioprosentti = 850 *
3% =25,5 ostosta kuukaudessa. Parametrit kuten prosentit, k&vijaprosentit,
konversioprosenttia voi vaihdella ja tehda herkkyysanalyysia siita, miten kavi-
ja-tai konversioprosentin muuttuminen vaikuttaa lopputulokseen. (Verkkokau-
pan késikirja 2013, 43.)

3.6 Ulkomaan kaupan erityispiirteet

Globalisaation takia yha useampi ostaa tuotteensa verkosta ulkomaisissa
kaupoissa. Suomessakin osa kaupasta valuu ulkomaille. Taulukosta 7 huo-
maa, ettd vuonna 2011 vaaja viidesosa suomalaisten ostoksista on tehty ul-
komailla. Voisi luulla, ettéd tdm& on muuttunut ja tulee muuttumaan jatkossakin.

Verkosta ostetaan entistd enemman ja kauppa kdydaan maailmanlaajuisesti.

Taulukko 7. Kotimainen ja ulkomainen verkkokauppa 2011. (Lahtinen 2013,
15).

Verkkokauppayrityksella on mahdollisuudet myyda tuotteensa missé tahansa
pain

maailmaa. Ensimmainen asia, joka on tehtava, on tehda verkkokaupalle eng-
lanninkieliset sivut. Englannin kielen lisksi verkkokaupan tulisi olla saatavilla
kohdemaan kielella. Parhaassa tilanteessa verkkokauppa ei nayta asiakkaan
silmissé ulkomaiselta. (Verkkokaupan kasikirja 20013, 66). Kotimaisella verk-
kokaupalla on kilpailuetuja verrattuna ulkomaisiin verkkokauppoihin. Naméa

ovat suomalaiset maksu- ja toimitustavat, suomen kieli, suomenkielinen asia-
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kaspalvelu, turvallisuus, luotettavuusmielikuva ja kotimainen kuluttajansuoja.
(Verkkokaupan kasikirja 2013, 30).

Kun yritys myy tuotteita ulkomaille, niin on otettava huomioon toimitus kohde-
maahan, arvonlisaverotus, tullaus ja tuotepalautukset, kohdemaassa suosittu-
jen maksutapojen tarjoaminen, asiakaspalvelu kohdemaan kielella ja sopivilla
aukioloajoilla, markkinoiden tutkiminen, kohdemaan kuluttajansuojalainsaa-

danto ja markkinointi. (Verkkokaupan kasikirja 2013, 68).

Jos aikoo myyda tuotteita ulkomaille, on muistettava, ettd ulkomailla eivat valt-
tamatta pade samat sdannot kuin Suomessa. Eroa on myds siing, etta myy-
daanko tuotteita Euroopan unionin sisélla tai sen ulkopuolella. Euroopan unio-
nin sisalla etdkaupan saannot ovat aika pitkalti samat kuin Suomessakin. Ero-
ja on ja niista olisi otettava selvaa. Euroopan unionin ulkopuolella saantely on
erilaista. Yleensé on otettava huomioon, ettd Euroopan unionin ulkopuolisissa
verkkokauppaostoksissa kuluttajan oikeusturva on heikko. Ongelmatilanteissa
maakohtaisesti sovellettava lainsaadantd voi tuottaa haasteita ja ongelmallisia
tilanteita. Liséksi on otettava huomioon tulli- ja muut maksut. (Kuluttajaliitto
2014.)

4 Case Summer Earrings

Kyseisesta laskelmasta voidaan tehda johtopaatdksen, etta kysynnan perus-
teella verkkokauppa ei olisi kannattava toimeksiantajaritykselle. Business on
pieni ja siihen ei kannata erikoistua. Tuotteet voisivat sopia jonkun toisen kau-

pan tuotevalikoiman taydennykseksi paremmin.

4.1 Summer Earrings

Summer Earrings on perusteilla oleva yhden hengen yritys. Summer Earring-

sin perustaja Maria Averina tekee kasintehtyja korvakoruja ja pakkauksia koru-
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ja varten (kuva 6.). Maria on myynyt tuotteitaan vaihtelevalla menestyksella.
Han ei ole markkinoinut tuotteita laajasti. Han on luonut tekemilleen tuotteil-
leen Facebook-sivun, jolla on talla hetkella 130 tykkaysta. Sivu on asiallinen ja
ammattimaisen nakdinen. Sivulla on yhteystiedot ja kuvat tuotteista ja sivuja

on péivitetty kohtuullisen usein.

Facebook-markkinointi on edesauttanut myymaan tuotteita, mutta lahinna ys-
taville ja tutuille. Tuotteita ei voi ostaa suoraan Internetista eika kotiin toimitus
ole mahdollista. Yhden hengen yrityksella ei ole ollut resursseja markkinoida

tuotteita laajemmin, joka on yksi syy siihen, miksi asiakkaita on v&han.

Summer Earringsin aloitteleva yrittdja uskoo, etta tuotteilla on kysyntaa, mutta
kokee, etta myyntikanava puuttuu. Summer Earrings yrittdja Maria aloittaa
yritystoiminnan kayttaen jo olemassa olevaa liikeideaa, mutta haluaa toteuttaa
sen uudella kilpailukykyisemmalla tavalla.

Summer Earrings tapauksessa yrittdjan on pohdittava, olisiko sivutoiminen
yrittajyys tassa vaiheessa paras vaihtoehto tydn tai opiskelun ohella. Yrittaja ei

ole varma tuleeko liiketoiminta olemaan kannattavaa.

Sivutoiminen yrittdjyys antaa mahdollisuuden kokeilla, 16ytyyko riittava maara
asiakkaita ja antaisi sitten aikaa arvioida miten liiketoiminta kehittyy ja onko
paatoimiselle yrittdjyydelle mahdollisuuksia. Aloittavan yrittajan on hallittava

taloudelliset riskit. Oma taloudellinen riski on pienempi kun omat tulot eivat

riipu kokonaan yrityksen menestymisesta.




Kuva 6. Summer Earrings- verkkokaupan tuotteet.

Summer Earrings tarvitsee joustavan, edullisen ja helppokayttoisen ratkaisun.
Yrittaja tarvitsee verkkokauppavaihtoehdon, jossa ei tarvitse osata koodata tai
huolehtia palvelinohjelmistojen paivittamisesta. On tarkeampaé pystya paneu-
tumaan sisallén luontiin, tuotteiden yllapitoon, asiakaspalveluun, tilausten ka-
sittelyyn ja markkinointiin. Yrittdjan mielesta ydinliiketoimintaa varten pitaisi

olla aikaa. (Keskustelu Summer Earrings yrittajan kanssa 15.3.2015).

Pidimme Marian kanssa palaverin ja keskusteltuamme paadyimme seuraavan
tulokseen. Tuotteille olisi ollut enemman kysyntaa, mikali markkinointiin olisi
panostettu enemman ja tuotteita olisi voinut ostaa suoraan verkosta. N&ain syn-
tyi idea verkkokaupasta. Miné tarjouduin tekema&an suunnitelman verkkokau-
pan perustamisesta seka tutkimaan erilaisia toteuttamisvaihtoehtoja ja kehit-
tamaan tatd ideaa siihen asti, ettéa se olisi toteuttavissa. (Keskustelu 8.3.2015).

Marialla ei ollut suuria vaatimuksia verkkokaupan suhteen, koska han ei ollut
miettinyt sen perustamista aiemmin. Keskustelumme pohjalta tulimme siihen
tulokseen, etta verkkokaupan tulisi olla kayttajaystavallinen, looginen ja turval-
linen seka asiakkaille, etta niille, jotka vastaavat verkkokaupan hallinnasta.
Olimme paéattaneet, ettd alusta asti verkkokaupan tulisi olla saatavilla suomen,
englannin ja venajan kielilla. Tulevaisuudessa voisi lisdtd my6s aasialaisia
kielida. Mita tulee maksu- ja toimitustapoihin, niin verkkokaupan tulisi tarjota

jokaisen maan suosituimmat maksu- ja toimitustavat. (Keskustelu 17.3.2015.)

Tutkittuano kilpailijatilanteen Suomen markkinoilla. Huomasin, etta kilpailijoi-
den verkkokaupoissa on paljon erilaisia tuotteita. Se selittyy silla, etta yksittai-
sesta tuotteesta saatu kate on pieni, jolloin on myytava paljon tuotteita, jotta
saavutetaan tietty tulotaso. Esimerkiksi Ninja.fi, Kultatahti.fi, Miniinthebox.com
tarjoavat tuotteita laidasta laitaan.

Laaja valikoima on naiden yritysten etu ja vahvuus koska asiakas luultavasti
loytaa haluamansa vaihtoehdon. Toisaalta se voi olla vaarakin, koska navi-
gointi nettisivuilla voi tuntua vaikealta ja epamiellyttavalta. Osa kilpailijoiden
nettisivuista ei ole rakennettu loogisesti, jolloin asiakkaille voi olla ongelmallis-

ta ja vaivallista |0ytaa etsimansa tuotteet.
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Summer Earrings verkkokaupan mahdollisuus lienee se, etta verkkokauppa
keskittyy yhteen tuotteeseen. Tuote on aina sama eli kasintehdyt korvakorut,
vain vari ja muoto muuttuvat. Asiakkaat tietavat, mita he saavat Summer Ear-
ringsin verkkokaupasta,

asiakaskokemuksesta tulee miellyttava ja positiivinen.

4.2 Tavoitteet

Tavoite on tarjota asiakkaille tehokas asiointikanava. Verkkokaupan perusta-
misvaiheessa yksi tarkeimmista kysymyksista on kuinka paljon resursseja kay-
tetddn ja kuinka odotetaan niiden muuttuvan rahaksi, tulokseksi. Menestyva

verkkokauppa vaatii sitoutumista ja jatkuvaa kehittymista. (Tieke 2015).

Verkkokaupan kaytonotto edellyttdd suunnittelua. Verkossa on paljon epéon-
nistuneita verkkokauppoja, joita on avattu ja taman jalkeen vasta huomattu,
ettd pelkka web-osoite ei tuo tuloja. TA&mé&n vuoksi olemme pohtineet, mita
voisimme tehda toisella tavalla. Summer Earringsin yrittdja haluaisi suunnitella
kaiken mahdollisimman pitkalle ennen paatésta verkkokaupan perustamises-
ta. (Keskustelu 15.3.2015.)

On vaikea ennakoida kuinka hyvén vastaanoton verkkokauppa saa ja saako
yritys paljon kauppaa. Tavoite on kayttaa kaikki ilmaiset ja edulliset valineet,
mité verkossa on tarjolla esimerkiksi Google AdWords ja Google Analytic.
Tarpeen mukaan yrittdja on valmis myos kayttamaan maksullisia ja kallimpia
valineita, mikali yritys saa niita hyotya. Tarkoitus on saada mahdollisimman
paljon hydtya optimoimalla ohjelmisto yrittajan tarpeisiin. Huolellinen suunnit-
telu auttaa saamaan parhaan hyédyn. Suunnitteluvaiheessa tehtiin kahden

vuoden suunnitelma ja méaariteltiin ensimmaisen ja toisen vuoden tavoitteet.

Yrittaja on suunnitellut budjetin kahdeksi vuodeksi. Yritykseen ei tarvitse in-
vestoida paljon eika tarvitse tehda isoja hankintoja. Ensimméaisené vuotena
yrityksen olisi tarkoitus tehdé nollatulosta. Taméa on saavutettavissa jos verk-

kokauppa myy riittavasti tuotteita ja menot pidetdan kurissa, taulukko 8.
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Kannattavuus
Yritysmuoto: IOy . yrittajia- [ 1

=TAVOITETULOS (netto) IW 1200
+ lainojen lyhennys Laina-aika I— v [ maara I— 0 0
=TULOT VEROJEN JALKEEN 100 1200
+ verotus yhteisdvero % 20 2% 300
= RAHOITUSTARVE 126 1500
+ yrityslainojen korot %l o 0
125 1500
+ Kiinte&t kulut (ilman alv:ia) Vertaile tybtuloja

+YEL % |_ YEL-ydtlo[ 1000 Ale%[ 22 @) 0 0
+ muut vakuutukset |—5{] 600
+ palkat — 0
+ palkkojen sivukustannukset wl 0 0
+ yrittdjan oma palkka 1000 12000
+ yrittdjan palkan sivukustannukset a |_5{'_| 500 6000
+ toimitilakulut W 6000
+ leasingmaksut |— 0
+ viestintakulut (puhelin, internet) [ 50 600
+ kirjanpito, tilintarkastus, veroilmoitus, jne. eI—z{] 240
+ toimistokulut | 100 1200
+ matka- ja autokulut, paivarahat W 1200
+ markkinointi [ [ 200 2400
+ koulutus, kirjat, lehdet [ 30 360
+ korjaukset ja yllapito [ [ 100 1200
+ tydttomyyskassamaksu 100 1200
+ muut kulut |materiaalit ja komponentit [ 100 1200
2850 3200
2975 35700
+ ostot (iiman alv:ta) Kate % IT tai EUR |— 8925 107100
11300 142800
- muut nettotulot |— 0
+alv o, m 2856 272
14756 177072
Valitsemalla sopivan vaihtoehdon, voit kartoittaa minimilaskutustavoitteesi, tai tuotteen hinta/maara suhteen.

Veroton Sis. alv
Kuukausilaskutustavoite kkfv 1 12981 16097
| Tuotefpaivelu hintatavaite v | [ 21 619 767
|Tuutteen,|‘pal\relun hintatavoite| v | * I—B 7 %6

*Tuntilaskutustavoite vain jos paivalaskutustavoite on valittuna.

Taulukko 8. Tuloslaskelma.

Verkkokaupan tulosten jarjestelméllinen seuranta auttaa kehittdmaan verkko-
kauppaa. Verkkokauppa-alustan avulla tulee saada monipuolista tietoa
myynneista, asioinnista jne. Tama tieto on tarkea yrityksen kehittamista var-

ten.
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Yrittdjan tavoitteena on myds panostaa siihen, etta asiakkaat palaavat verkko-

kauppaan. Palaavat asiakkaat voisivat muuttua kanta-asiakkaiksi.

Yrittdjan tulee asettaa tavoitteet ja pyrkia niihin. Liian tiukkoja suunnitelmia ei
kuitenkaan kannata tehda koska olosuhteet muuttuvat. Yrittajalla voi olla myos

vaihtoehtoista suunnitelmia.

4.3 Suunnitelmakuvaus

Verkkokauppaa perustavan yrittdjan tulee varata projektiin reilusti aikaa. Vaik-
ka verkkokauppa-alustan avulla verkkokaupan saa pystyyn yhdessa paivassa,
ei siind ajassa kuitenkaan ehdité tehda taustatyota, joka verkkokaupan perus-
tamiseen liittyy.

Tyylikas ilme on lahtokohta. limettd voi halutessaan muokata. Lukuisat verk-
kokaupparatkaisut tarjoavat mahdollisuuden muokata ulkoasua ja luoda uusia
ulkoasuelementteja. Tama ei vaadi erikoistaitoja vaan riittédd, jos kayttaja osaa
kayttaa tavallista selainta.

Summer Earrings tapauksessa maksullinen verkkokauppa-alusta on sopivin
vaihtoehto. Yrityksessé ei perustamisvaiheessa ole tarvittavaa tietoteknista
osaamista, jotta voisi harkita muita vaihtoehtoja. Maksulliset verkkokauppa-
alustat ovat kayttajaystavallisia ja usein ostajalla on kaytettavissa tukipalvelut

koskien alustan kayttoa.

Summer Earrings haluaa perustaa verkkokauppaa mahdollisimman pienellda
investoinnilla. Pitaa olla realistinen ja valmiina siihen, ettei hanke onnistu vaan
joudutaan aloittamaan alusta tai tekemaan paljon muutoksia. Yhdeksan kym-
menestéa start-upeista kaatuu ensimmaisen vuoden aikana. (Myyverkossa.fi.)
Jos sahkdisen kaupankaynnin hanke ep&onnistuu, niin yrittdja ei meneta pal-

jon varoja.

Verkossa on paljon yrityksia, jotka tarjoavat valmiita ratkaisuja uusille verkko-
kaupoille, suurin osa naista on kuitenkin maksullisia. Tutustuessani erilaisiin
vaihtoehtoihin huomasin, ettd suurin osa ratkaisuista on maksullisia, mutta
maksu on kohtuullinen. Jotta sdastyy aikaa ja vaivaa on paras vaihtoehto tur-
vautua valmiiseen vaihtoehtoon. Verkkokauppojen rakennuspalveluja on pal-

jon. Muiden kokemusten perusteella riittdvan hyvan kaupan saa valmispalve-
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luna. Toimeksiantaja Summer Earrings haluaa kayttaa valmista verkkokaup-
pa-alustaa. Jos tulevaisuudessa verkkokauppa kasvaa, on mahdollista ottaa
lisdominaisuuksia lisamaksusta ja lisata esimerkiksi enemman tuotteita, kielia,

maksuvaihtoehtoja ja muita ominaisuuksia sivustolle.

Opinnaytety6ta varten on verrattu ilmaisia, vahan koodausta vaativia, maksut-
tomia ja maksullisia vaihtoehtoja ja valittu sopivin. Kannattaa olla varovainen
iimaisten sovellusten kanssa ja tutkia niita huolella ennen kuin tekee valinta-
paatosta. limaisissa verkkokaupoissa voi olla puutteita kuten esimerkiksi jous-
tamattomuus. On olemassa sellaisia verkkokaupparatkaisuja, joissa voi liséta

tietyn m&aran tuotteita, mutta lisdtuotteiden lisddminen voi maksaa.

Verkkokaupassa myytavia tuotteita ovat kasintehdyt korvakorut ja pakkaukset.
Maksu tapahtuu joko tuotteen toimituksen yhteydessa, postiennakolla tai verk-
kopankkiohjelman kautta. Kuten aiemmin on todettu, kaikki suosituimmat
maksutavat kussakin maassa tarvitaan. Jos yritys haluaa laajentaa toimintan-
sa ulkomaille, verkkokaupan ei pidd nayttdd ulkomaiselta vaan paikalliselta.
Alussa verkkokaupassa olisi 2 tuotetta: kasintehdyt korvakorut ja lahjapak-
kaukset. Korvakorut ja lahjapakkaukset ovat saatavilla erilaisin kuvioin, varein
ja koon. Jos verkkokauppa nayttdd menestymisen merkkeja, voisi lisata ja

kehittda uusia tuotteita asiakaspalautteiden pohjalta.

Suomessa myyntia varten tarvitaan ehdottomasti verkkomaksupainikkeita.
Ulkomailla tarvitaan ainakin PayPal ja luottokorttimaksumahdollisuus. Maksu-
tapoja valittaessa on tarkea, ettd asiakkailla on mahdollisuus maksaa halua-

mallaan tavalla.

Verkkokaupalle tarvitaan niin sanottu verkkokauppa-alusta. Verkkokauppa-
alusta on internetissa toimiva ohjelmisto. Yrityksen perustajalla ei ole tarvitta-
vaa tietoteknisté taitoa, jota han voisi hyddyntda verkkokaupan perustamises-
sa. Tamén takia verkkokauppa tehdaan valmiille alustalle, kayttaen verkko-

kaupan perustamisessa avustavaa yritysta Vilkas.fi.
Ennen lopullista ostopaatdsta oli paatetty viela kokeilla verkkokauppaa 30 pai-

van ajan ilmaiseksi. Talla tavoin saatiin hyva tuntuma ja vakuus siita, etta ta-

ma alusta sopii yrityksen tarkoituksiin parhaiten.
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Yrittajalle on tarkeaa, etta yllapito sujuu ilman koodaustaitoja. Hallintapaneelin
pitdd olla hyva ja selkea kayttaa. Yrittdja tarvitsee sellaisen verkkokauppa-
alustan, mille on helppo rakentaa toimiva verkkokauppa. Verkkokauppa-
alustan pitad olla helppokayttéinen ja edullinen. Joidenkin palveluntarjoajien
sivujen rakentaminen vaatii erityisosaamista ja mikali yllapitajalla, yrittajalla ei
sitd ole, tulee ndma tydt tilata ulkopuoliselta tekijalta. Tama voi tuoda huomat-

tavia lisdkustannuksia verkkokaupan avaamiseen ja yllapitamiseen.

Verkkokauppa-alustojen vertailussa, joka tehtiin Tivi-lehden elokuun 2014
numerossa, voittajaksi nousi Vilkas (kuva 5.) Vilkas sai arvosanaksi 9,2. Arvo-
sanaan vaikuttivat hallinnan kaytettavyys, markkinointiominaisuudet, ulkoasu
ja mobiilituki. Vilkas sai kiitosta integroinneista maksutapoihin ja markkinointi-
portaaleihin. (Myy verkossa, Verkkokauppa alustat vertailussa 15.8.2014).
Vilkas.fi tarjoaa mahdollisuuden hallita kokonaisvaltaisesti verkkokaupan.

ntps. / secure vkasgrOUP.COmY epages\lkasfll admin/ i - ¢ | MyNet - etusiva 1153 ok {2 W Sia - Chandelier (Official Vi... = [ e m

O Sivumuisti: Ota kayttoon nyt ‘ Kinautunut nimella K A

. [UTER (PO Asiakkaat Tuotteet  Sisalto / Tuoteryhmat  Varausjarjesteims Ulkoasu Markkinointi  Asetukset  Ohje Tilaa kauppa

& Saapuneet
Tervetulo
Tilaukset

Vikas tiedotte:
Peruutukset

vi i
L S, Ini. Active & Pro mahdollisuuksiin suoraan
* Tommitukse
- n: asiantuntijoiltamme
Vitenumerohaku
= Suomenkieliset tukisivut
* Tapahtumat

B o) egrasor udu 144,

= O

Ba xe-°

huoltotoita I3 4.4. ko Aiheeseen liittyva ohje
Ivelussa lyhyita ) i

Neuvonantaja

Ensimmaiset vaiheet: 3113 tehtavas suoritetty Vieisnakyma  Mittaristo

& valitse verkkosivuston aibe
& Etsi sopiva ulkoasu

Muut aiheet

& Anna osoitteesi

O Muokkaa ulkoasun yksityiskohtia Kayt: ke
‘ | =7 mg
; jon mukaiseksi. | " Hae aiheeseen littyvaa ohjetta

Hae kohdetta pel

Kuva 5. Vilkas.fi hallintapaneeli.

Summer Earringsin verkkokauppa on tarkoitettu kaikille kasitydsta kiinnostu-
neille, jotka ovat kiinnostuneita saamaan laadukkaita ja ainutlaatuisia korvako-

ruja.
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4.4 Toteutus

Verkkokauppa-alustalle rakennettu verkkokauppa on luotu tavalla, jolla toi-
meksiantajani pystyy itse yllapitaméaan sivustoa perehdyttdmiskoulutuksen

jalkeen.

Verkkokauppa toteutetaan suomen, englannin ja vengjan kielella. Yrittaja ha-
luaa, etta tuotteet voi toimittaa ulkomaille verkkokaupan perustamisesta lah-

tien.

Liiketoiminta-analyysissa tulisi arvioida tulevaisuuden nakymat ja toimintaym-
paristbn muutokset, esimerkiksi kasvaako kiinnostus kasintehtyja tuotteita
kohti vai vahenee? Jos nayttaa silta, ettd tehdaan paljon hakuja sanoilla "ka-
sintehdyt korvakorut” voi seuraavaksi kartoittaa onko jo mahdollisesti olemas-
sa sellaisia yrityksia, jotka myyvat vastaavia tuotteita. Jos niita on, tulee analy-
soida pystyykd verkkokauppa kilpailemaa niiden kanssa.

Monesti verkkokaupat lahtevét kilpailemaan asiakkaista matalimmalla hinnalla.
Summer Earrings pyrkii kuitenkin erottautumaan kilpailijoistaan laadukkuudel-
laan, palvelulla ja sujuvalla asioinnilla. Nain yritys pystyy saavuttamaan kilpai-
luedun.

Yrityksen tavoite on ymmartaa asiakkaiden tarpeita ja rakentaa parasta mah-

dollista asiakaskokemusta.

Mainio tydkalu on Google avainsanatydkalu eli Google Adwords. Se auttaa
merkittévasti hahmottamaan liiketoiminnan potentiaalia. Sen voi tehda nope-
asti ja helposti. Sen avulla voi myds selvittaa mahdollisten uusien tuoteryh-
mien potentiaalista kysyntaa, jotka tukevat paatoksia tuotevalikoiman laajen-
tamisesta. On syyta kuitenkin ottaa huomioon virhemarginaali ja analyysin
rajoitteet. (Verkkokaupan kasikirja 2013, 46)

Turvallinen http-yhteys on tarked asiakkaan nakdkulmasta. Tietoturva pitaa
olla kunnossa.

Verkkokaupalle kannattaa hankkia sertifiointiohjelmat. Kun verkkokauppa tayt-
taa tietyt ehdot, voi se saada luotettavuutta osoittavan merkin. Esimerkiksi

Verkkoteollisuus ry myontaa tallaisia laatumerkkeja.

Verkkokauppa-alusta, jota tarjoaa Vilkas.fi, on osoittautunut melko katevaksi.

Alustaa on helppo kayttaa, ulkoasua voi muokata, turvallisuusyksityiskohtia on
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otettu huomioon. Verkkokauppa-alustaan voi integroida maksuvaihtoehdot.
Liséksi verkkokauppa-alusta on kevyt rakenteeltaan mika auttaa hakukoneop-
timoinnissa. Vilkas.fi:n alusta on tarjolla monella kielellda, mika helpottaa myyn-

tid ulkomaille.

Yrittaja pystyy hallitsemaan saapuneet tilaukset, peruutukset, toimitukset, ta-
pahtumat, ostoskorin asetukset, tilaustositteiden asetukset ja myyntitilastot.
Asiakkaat-osiossa nahdaan asiakkaat, heista voi tehda asiakasryhmia ja halli-
ta asiakkaiden lisakentat.

Tuotteet-osiossa on tuotetyypit, hinnastot, hakutilastot, tuotearviot ja tuote-
asetukset.

Ulkoasua on mahdollista pikamuokata ja muokata yksityiskohtaisesti. On
my6s mahdollista kayttda ulkoasupohijia.

Hallintapaneelin kautta asiakkaille voi lahettaa uutiskirjeet, kupongit, tuotesuo-
situkset jne.

Hallintapaneelissa on myo6s kayttajanhallinta, verojen laskenta, toimitus, pe-
ruutuksien asetukset, maksu, maa-asetukset, tuoteasetukset, hakuasetukset,

ostoskorin asetukset, tilaustositteiden asetukset jne.

4.5 Smart up aloittavan yrittajan mahdollisuutena

Maailman vakiluvun on arvioitu ylittdvan yhdeksan miljardia vuoteen 2050
mennessa. Maapallon resurssit eivat tulevaisuudessa riita kaikille ja siksi
maapallo tarvitsee uusia, alykkaampia yrityksia, sellaisia, jotka perustetaan
jonkin sosiaalisen tai ekologisen ongelman ratkaisemiseksi. Sellaiset alykkaat
yritykset voivat tarjota ratkaisuja yhteiskunnan Kiperien haasteiden selvitta-

miseksi.

Yksi vuoden 2015 trendeisté on se, ettei enda haluta perustaa rahakoneyrityk-
sid vaan yritetaan myos tehda maailmasta vahan parempi paikka. Halutaan

vaikuttaa johonkin.

Impact business on uusi nouseva ilmid, joka tarkoittaa, etta voiton liséksi yri-
tykset yrittavat ratkaista yhteiskunnallisia ongelmia. Impact yritys on sellainen,
joka toiminnallaan vahentaa koyhyytta, parantaa mahdollisuuksia puhtaan

veden tai opetuksen saantiin. (Vierros 2015, 49-52.)

Value driven yrittdjyys tarkoittaa, ett toiminnan suuri tarkoitus ei ole voitto

vaan esimerkiksi nuorten tyollistaminen tai tasa-arvo. Tama olisi aloittelevalle
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yritykselle mahdollisuus nousta tietoisuuteen, kehittaa liike-toimintaa seka vai-
kuttaa asioihin. Yrittdjan on mietittdva mika olisi hanen juttunsa. Voisiko esi-

merkiksi tydllistaa vaikeasti tyodllistettavia inmisia tai nuoria. Voisiko esimerkik-
si keskittya yhteiskunnallisen hyvan tuottamisen kehittyvilla markkinoilla kuten

Afrikassa tai Aasiassa.

Yrittaja voi esimerkiksi kayttaa kierratettyja komponentteja koruja varten.

4.6 Produkti

Summer Earringsin tuotteet vastaavat hyvin verkkokauppaan soveltuvien tuot-
teiden
ominaisuuksia. Tuotteet ovat pienid, kevyita, helposti kuljetettavia ja niiden

ostaminen ei vaadi sovittamista.

Verkkokaupan sivut ovat uskottavampia, jos ne on organisoitu, sivulla on

helppo liikkua ja se on looginen.

Kayttajat kokevat verkkokaupan luotettavaksi, jos brandi on entisestaan tuttu.
Summer Earringsin tapauksessa tama luo haasteita, koska nimi ei olekaan

entista tuttu vaan on panostettava kaikin mahdollisin keinoin luotettavuuteen.
Yksi keino lisata luotettavuutta on lisata sivuille tekijdiden kasvot, valokuvat ja

tarina, miten hanesta tuli yrittja ja miksi.

Opinnaytety6n tavoitteena oli toteuttaa toimiva verkkokauppa mahdollisimman
edullisesti.

Tulevaisuudessa kun verkkokauppa kasvaa tai yrittaja haluaa menna uusille
markkinoille, on analysoitava, mita asiakkaat hakevat verkosta, mita hakusa-
noja kaytetdan ja miten navigoidaan kyseisessa maassa, jossa tuotteita halu-

taan myyda.

Yrittdgjan on yllapidettava verkkokauppaansa saanndéllisesti. Oletettavasti eni-
ten aikaa kuluu sisallon-, tilausten-, asiakaskyselyiden- ja palautteen hallin-
taan. Taman lisaksi tietysti paljon muutakin muun muassa huoltamista ja jul-

kista hallintaa.?

Yritt4ja tarvitsee ainakin seuraavat toiminnot: sivuston navigaatiorakenne,
tuotteen tiedot, asiakaspalautteet, reklamaatiot ja asiakaspalvelu, verkkokau-

pan paivitys, mahdollisuus lisata tuoteinformaatiota, maksu- ja toimitusvaihto-
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ehtojen liitettavyys, verkkokaupan tilausprosessin toimivuus, tuotteet (tuottei-
den maksimimaara), kielet (kaupan kielien maksimimaara), maksutavat (mak-
sutapojen maksimimaara), alennuskupongit (palkinto kanta-asiakkaille, rekla-
maatioiden hyvittdminen, lahjakorttien luonti), uutiskirjeet (tee vanhoista asiak-
kaista kanta-asiakkaita), hakusuodatin (asiakas voi itse suodattaa tuotelistan
tai hakutuloksiin parhaiten sopivat tuotteet), toimitustavat, automaattinen ha-
kukoneoptimointi, mobiilisivut, tuki, tuotearviot, integrointi, sahkdpostilomak-
keet, uudet versiot ja versiopaivitykset, blogi, foorumi, vieraskirja, sivukartta,
kerro kaverille toiminto, kauppakeskus24.fi, ostokset.fi, vertaa.fi, hintaseuran-
ta.fi, tuotevertailu, tuotearviointi ja myyntiraportit. Kaikki nAma toiminnot olisi

tarkeé hankkia, jotta olisi mahdollisuus luoda kilpailukykyinen verkkokauppa.

Keskiostossummaa voi parantaa esimerkiksi ristiin myynnilla (tuotteita selaa-
ville asiakkaille tarjotaan kallimpia ja parempikatteisia tuotteita), lisamyynnilla

tai tarjoamalla ilmainen toimitus.

Suunniteltaessa yrityksen strategiaa kannattaa tuoda konkreettisesti esille
palvelutason elementit. Esimerkiksi: puhelintuki on auki 24 tuntia paivassa,
365 paivaa vuodessa; 99 % tilauksista lahetetdén seuraavana tyopaivana;
90% puhelintukeen tulevista soitoista vastataan heti. (Verkkokaupan kasikirja
2013, 30)

Nama auttavat arvioimaan konkreettisesti kustannukset ja onko siihen varaa.
Nain yrittdja pystyy arvioimaan ovatko kuluttajat valmiita maksamaan téllaises-
ta palvelutasosta. Jos myydaan timanttikoruja ehka pystyvat, jos myydaéan

kasintehtya muovikoruja, niin ehka eivat. (Verkkokaupan kasikirja 2013, 30)

4.7 Yhteenveto

Opinnaytety®n tavoite oli selvittaa milla tavalla uuden pienyrittajan kannattaisi
lahtea toteuttamaan verkkokauppaa.

Toinen tavoite oli selvittdd onko kasintehtya korvakoruja myyvalla yrityksella
potentiaalia lydda itsensa lapi markkinaoilla.

Aloittavan yrittdjan on pohdittava, etta olisiko esimerkiksi tiimiyrittajyys sopi-

vampi vaihtoehto.
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5 Pohdinta

5.1 Tulosten tarkastelu

Kun lahdin tah&n projektiin mukaan, minulla ei ollut viel& kasitysta siita, mita
menestyva ja toimiva verkkokauppa vaatii. Minulla oli jonkinlainen mielikuva
siit4, miten verkkokauppa toimii. Huomasin melko nopeasti, etté asioita joita
tulee ottaa huomioon, on hyvin paljon ja opittavaa tuli koko ajan lis&a.
Toisaalta ty6 oli palkitsevaa koska huomasin, etta tietotaitoa karttuu koko ajan

lisda ja projektin lopussa asiantuntemusta on enemman.

Opinnaytetyon tuloksena yrittdjalla on tarvittava suunnitelma avata toimiva
verkkokauppa, jolla on potentiaalia lydda itsensa [api markkinoilla. Markkinoin-
tiin tulee panostaa tulevaisuudessa entistd enemman, jos yritys aikoo kasvat-

taa myyntia.
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Tassa vaiheessa on vaikea sanoa kuinka hyvin yritys menestyy. Tiimiyrittajyys
olisi yksi vaihtoehto koska voi olla, etta yksin toimiessa yritys ei menesty. Tii-
miyrittajyydessa useampi henkild, joka aikoo yrittajaksi, perustaa yrityksen
yhdessa.

Taman paivan tydelamassa ei olla koskaan valmiita, vaan tietotaitoa on paivi-
tettéva jatkuvasti, jotta sailyy kilpailukykyisend. Summer Earrings yrityksen
likeidea on myyda tuotteensa verkkokaupassa. Yrityksen potentiaaliset asiak-
kaat liikkuvat verkossa ja yrittajan on hallittava digimarkkinointia ja sosiaalista
mediaa. Erilaiset koulutukset tarjoavat mahdollisuuden syventaa yrittajyyteen
liittyva& osaamista ja saada yksilollista tukea yrityksen kehittamiseen.

5.2 Johtopaatokset

Tuotteen pitéé olla sellainen, jonka asiakas haluaa tai tarvitsee, mutta josta
asiakas on myds valmis maksamaan. Hinnan on kohdattava arvo. Téarkein
palaute tulee mahdollisilta asiakkailta, joten tuote kannattaa testata kaytan-

nossa.

Summer Earringsin, sellaisena kuin se on nyt, ei ehka kannata lahteéa perus-
tamaan verkkokauppa yksin. Tiimiyrittdjyys nayttdd paremmalta vaihtoehdolta
talla hetkelld. Jotta yrittajélle olisi selkeAmpad, kannattaako hanen l&htea yrit-
tamaan yksin vai muiden kanssa, kannattaa kayttda monipuolisia aloittaville

yrittdjille suunniteltuja palveluja.

Tuote on mielenkiintoinen ja riittdvan ainutlaatuinen joten se voisi menestya
markkinoilla. Tuote ratkaisee lahja-ongelman ja tarjoaa konkreettista lisahyo-
tya. Voisi kuvitella, ettd tuote on sellainen, etta asiakkaat haluavat ja tarvitse-

vat sita, ja ovat myos valmiita maksamaan siita.

Aloittelevalla yrittgjalla on koulutusta, mutta kokemus puuttuu. Kokemusta saa
tekemalla ja kysymalld muilta apua ja neuvoja. Summer Earrings yrityksen
onni on se, etta yritys on pieni, ja tAman vuoksi yrittdja voi kokeilla erilaisia

uusia ideoita.

Jotta yrittdja saavuttaa haluamansa myyntitulot tarvitsee tehda tyéta. Kasin-
tehtyjen korvakorujen tekoprosessissa yksi henkild voi tehda rutiiniomaiset
tehtavat ja yrittaja itse voi viimeistella tuotteet. N&in koruja voitaisiin valmistaa

myyntiin enemman edelleen laadukkaasti.
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5.3 Opinnaytetyoprosessin arviointi

Tyo6n tavoitteena oli luoda verkkokauppasuunnitelma perusteilla olevalle
Summer Earrings yritykselle yrittajan toiveiden mukaan ja hyédyntéen opin-
naytetyon Kirjottajan tietotaitoa.

Verkkokaupasta oli tehty kustannuslaskenta ennen perustamista, jotta verkko-
kaupan kannattavuus varmistuisi ja voitaisiin arvioida kuinka paljon tuotteita

tulisi myyda, jotta yritys olisi kannattava.

Opinnayteyossa olen kayttanyt monipuolisia lahteita. Tama tutkimus pohjautuu
erilasiin lahteisiin, joiden avulla selvitetdan vastauksia kysymyksiin, jotka he-
rasivat taman tyon aikana. Kerasin tietoa tyohoni alan kirjallisuudesta ja ajan-

kohtaisista julkaisuista.

Verkkokauppa-alustan etsimiseen voisi kayttdéad enemmaén aikaa ja suhtautua
kriittisemmin. Tassé tapauksessa alusta oli valittu muutamaa nettiartikkeleissa
annettuun arviointiin. Verkkokauppa-alustaan ei kaytetty enempaa aikaa, kos-
ka useat alustat tarjoavat 30 paivan ilmaisen kokeilun. T&maén liséksi verkko-
kaupan perustamiskustannukset ovat yritykselle pienet, joten epdonnistuessa
tdman alustan kanssa, alustan voi vaihtaa tai miettia kokonaan uusia lahesty-

mistapoja.

Verkkokaupan suunnittelu oli mielenkiintoinen ja monipuolinen projekti. Tata

projektia oli mielenkiintoista toteuttaa ja yrittajalta saatu palaute oli positiivinen.

Viime vuosina verkkokaupoista on laadittu monta verkkokaupan opasta. Olen
kayttanyt opinnaytetydssani myds Internet-lahteitd, seka jonkin verran omia
kokemuksia. Tamén opinnaytetytn tietoja ja tuloksia voi soveltaa myds mui-
den verkkokauppojen perustamiseen. Tietysti pitda ottaa huomioon yritysten
lahtokohdat. Mutta voisin kuvitella, ettéd mikroyrittdjét, jotka miettivat verkko-
kaupan perustamista voisivat saada tasta opinnaytetydsta paljon arvokasta

tietoa.

Summer Earrings verkkokaupan perustaminen on viela epavarmaa. Verkko-
kaupan menestyksekas pydrittaminen vaatii jatkuvaa kehittdmista ja markki-
nointia. Usein verkkokaupat haluavat kilpailla hinnoilla, mutta Summer Ear-
ringsissa on todettu, etta jos lahdetaan siihen, etta kilpaillaan hinnalla, yrityk-
sen olisi vaikea menestyd. Summer Earrings uskoo tuotteiden laatuun ja har-

vinaisuuteen. Summer Earrings panostaa valikoimaan ja nopeaan palveluun.
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