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Sivut

Opinnéaytety0 tehtiin Mediamaisteri Group Oy:lle. Tyon tarkoituksena oli
tuoda selvyys Magento-verkkokauppasovelluksen kéayttéonottoprosessista
sekd antaa keinoja tdman prosessin tehostamiseksi. Lisaksi tydssa selvitet-
tiin verkkokaupalta vaadittuja ominaisuuksia kuluttajakaupassa.

Opinnéaytety6 toteutettiin laadullisen tiedonhankintamenetelman avulla.
Kéytdnnon tietoa Magenton kayttoonottoprosessista saatiin useiden tes-
tiasennusten, virallisen Tawasta Verkkokaupan esittelyversion sekéd yhden
toimivan verkkokaupan pystyttamisestda Mediamaisterin asiakkaalle. Li-
séksi tietoa kerdttiin tuotteistamisen, kaupankaynnin seka tietoteknisen
alan kirjallisuudesta sekd Magenton kayttajayhteison keskustelupalstoilta.

Opinnaytetyon tuloksena syntyi selvitys Magenton kayttdonottoprosessin
vaiheista ja ndiden vaiheiden toteuttamiseen kuluvasta ajasta. Lisdksi ko-
kosin yleisesti hyodyllista tietoa jota verkkokaupan pystyttdmisessa on
otettava huomioon, kuten rekisteriselosteen laatiminen seka ennakkotieto-
jen antaminen kuluttajalle.

Tulevaisuudessa verkkokaupan kayttdonottoprosessia voidaan vielé tehos-
taa. Tuotteistuksen nékodkulmasta katsottuna tekemistd jai viel&d paljon.
Suurin haaste on ehka suurempien asiakkaiden vaativampien verkkokaup-
pa-asennusten tuotteistaminen.
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ABSTRACT

This bachelor's thesis was commissioned by Mediamaisteri Group Oy.
The purpose of this work is to bring clearness to the introduction of the
Magento e-commerce platform and to give tools for enhancing this proc-
ess. In addition, this thesis goes through the minimum requirements for e-
commerce in consumer sales.

A qualitative research method was used in this thesis. In practise, informa-
tion about Magento was gathered trough a series of test installations, a
setup of an official Tawasta e-commerce demo and from one working e-
commerce setup for one of Mediamaisteri's customers. In addition, infor-
mation was acquired from literature and from Magento's user community
forums.

The outcome of this thesis resulted in a survey on Magento's introduction
phases and the time needed for implementing these phases. The work also
gave generally useful information that one must know in order to setup a
working e-commerce platform, such as the preparation of privacy policy
and providing the preliminary data for the consumer.

The introduction of e-commerce can be taken much further in the future.
Several tasks remained unsolved from the point of view of productization.
The biggest challenge is probably the productization of the e-commerce
installations for major and more demanding customers.
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SANASTO

HRD-tyokalut: Henkil6ston kehittdmistoiminnan tyokalut.

ETA: Euroopan talousalue. ETA laajentaa Euroopan unionin
yhteismarkkinat EU:n jasenmaiden liséksi Islantiin, Liechtensteiniin ja
Norjaan, ilman ettd nditd maita koskevat EU:n jasenyyteen liittyvat
velvoitteet ja edut.

Apache: Avoimeen ldhdekoodiin perustuva HTTP-palvelinohjelma.
MySQL: Suosittu SQL-tietokannan hallintajarjestelma.

PHP: Ohjelmointikieli, jota kdytetdan erityisesti Web-palvelinymparistossé
dynaamisten web-sivujen luonnissa.

Front-end ja Back-end: Yleistavia termejd, jotka viittaavat prosessin alku-
ja pdaatosvaiheisiin. Front-end on vastuussa eri muotoisien syottotietojen
kerddmisesta kayttajaltd sekd tdman tiedon muuttamisesta Back-end:n
kéytettavaksi. Front-end on erddnlainen kayttoliittymé kéayttajan ja Back-
endin valilla.

CSV: Tiedostomuoto, jolla tallennetaan yksinkertaista taulukkodataa.

XML: Merkintékieli tai standardi, jolla tiedon merkitys on kuvattavissa
tiedon sekaan.

HTML: Avoimesti standardoitu kuvauskieli, jolla voidaan kuvata kyper-
linkkeja sisaltavaa tekstié eli hypertekstid. HTML tunnetaan erityisesti Kie-
lend, josta websivut rakentuvat.

SSL-salaus: Salausprotokolla, jolla voidaan suojata Internet-sovellusten
tietoliikenne tietoliikenne IP-verkkojen yli.
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1 JOHDANTO

Verkkokauppa on nykyaikana yhd kasvavampi osa kaupank&yntia. Useat
yrittdjat ja yritykset haluaisivat siirtdd kaupankéyntinsa myos verkkoon.
Harvalla yritt4jalla kuitenkaan on resursseja ja aikaa pystyttaa itselleen
verkkokauppaa yrityksen sisdisin voimavaroin. Tahé&n tarpeeseen Me-
diamaisteri haluaisi vastata omalla verkkokauppatuotteellaan, jonka poh-
jaksi on valittu avoimeen l&hdekoodiin  perustuva Magento-
verkkokauppasovellus.

Taman opinndytetyon ensisijaisena tarkoituksena on saada toimeksianta-
jalle selvitys verkkokauppasovelluksen kayttoonottoprosessista seka etsia
keinoja tdman prosessin tehostamiseen. Opinndytetyon ohella on tavoit-
teena luoda Mediamaisterille valmis verkkokauppatuote, joka on helppo
myyda ja asentaa asiakkaalle. Mediamaisteri hyotyy taloudellisesti, koska
jokainen verkkokaupan kayttoonotto vaatii vahemman ponnisteluja ja ai-
kaa. Lisaksi Mediamaisterin asiakkaat hyotyvét, koska he saavat monipuo-
lisen ja tehokkaan verkkokauppasovelluksen nopeasti kayttéonsa.

Tyodssani pyrin vastaamaan seuraaviin kysymyksiin: Miten ottaa verkko-
kauppa nopeasti kayttoon? Milla menetelmalld saadaan selville asiakkailta
vaaditut tiedot verkkokaupan pystyttamistd varten? Mita tietoja asiakkailta
vaaditaan verkkokaupan pystyttamista varten?

Ty0 rajautuu verkkokauppasovelluksen tuotteistamiseen sekéd kayttoonot-
toprosessiin. Verkkokauppasovelluksen ominaisuuksia ei kaydéa lapi muu-
ten kuin paapiirteisesti. Tarkoituksena on miettida verkkokauppasovelluk-
sen tarkoitusta Mediamaisterin ndkokulmasta, eikd niink&an verkkokaupan
varsinaisten kayttajien ndkokulmasta. Tavoite on kuitenkin, ettd asiakkaan
saaman tuotteen laatu paranee kayttoonottoprosessin ja tuotteistamisen
seurauksena. Verkkokauppasovelluksen asennusprosessi tai siihen liittyvét
palvelinvaatimukset ja asennukset eivét kuulu opinndytetyon sisaltoon. Li-
séksi verkkokauppasovelluksen ulkonakdon liittyvat muokkaukset rajataan
pois opinndytetyostd. Verkkokauppoihin liittyvat juridiset asiat on rajattu
koskemaan sellaisia asioita, joista Mediamaisteri on vastuussa verkko-
kauppaa pystytettdessa.

Omat tavoitteeni on kehittdd yleisesti ymmarrystani uusien jarjestelmien
tuotteistamisesta ja kayttdonottoprosessista. Tavoitteenani on myods oppia
paépiirteet kaupankaynnisté verkossa seké siitd, mitd se pitaa sisallaan.
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2 AIHEEN ESITTELY JA PROJEKTIN TAUSTAT

Luvussa esitellaan itse projekti seké siihen liittyvaa taustatietoa.

2.1 Toimeksiantaja

Mediamaisteri Group Oy on oppimisen ja osaamisen kehittdmisen asian-
tuntijayritys, jonka tehtdvana on tukea henkildkohtaista kehittymistd seké
organisaation kehittdmistd, oppimista ja asennemuutosta. Mediamaisteri
tarjoaa asiakkaidensa yksil6lliseen tarpeeseen perustuvia kokonaisratkai-
suja, jotka sisaltavat teknologian, siséllot, toimintakonseptit sekd asiantun-
tijatuen.

Mediamaisteri Groupin keskeisid tuotteita ovat oppimisymparistopalvelut,
hrd-tyokalut, sisallontuotanto seké jarjestelmien yllapito ja koulutus. Yri-
tyksen henkilostomaara on keskimaarin 30 henkildd. Henkilostoon kuuluu
sekd kokopaivéisia tyontekijoita ettd osa-aikaisia tyontekijoitd. Me-
diamaisteriin kuuluu myods Sales and Marketing -tiimi, Customer-tiimi,
Technology-tiimi seka taloushallinto.

2.2 Tyon taustat ja historiaa

Tammikuussa vuonna 2009 sain harjoittelupaikan Mediamaisteri Group
Oy:std, jossa suoritin kevaan ja kesén aikana opintoihini kuuluvan tyoéhar-
joittelujakson. Mediamaisterilla oli aikaisemminkin ollut harjoittelijoita
HAMK:sta, joten he osasivat ehdottaa minulle aiheen opinnéytetydlle.
Harjoitteluni aikana tutustuin Magento-verkkokauppasovellukseen, josta
lopulta muokattiin aihe opinnayteyolleni. Mediamaisteri Group oli kiin-
nostunut avoimeen ldhdekoodiin perustuvan verkkokauppasovelluksen li-
sdadmisesta myytéviin tuotteisiinsa. Heilld oli valmiina mielessaan Magen-
to, joten verkkokauppasovellusten vaihtoehtoja ei tarvinnut lahted rajaa-
maan. Nain ollen Mediamaisteri Groupilla oli tarve Magenton kayttoonot-
toprosessin seké tuotteistamisen selvittdmiselle.

Mediamaisteri oli valinnut tulevan Tawasta Verkkokaupan pohjaksi Ma-
genton p&dasiassa sen ympaérilla toimivan suuren ja aktiivisen yhteison se-
k& modernin arkkitehtuurin vuoksi.

2.3 Tyovalineet

Tyon toteuttamiseen kaytettiin seuraavia ohjelmia: Putty-ohjelmaa kéytet-
tiin SSH-yhteyden muodostamiseen. FTP-ohjelmaa kaytettiin tiedostojen
siirtoon FTP-protokollaa kéayttdaen. Crimson Editoria kéaytettiin HTML ja
PHP tiedostojen muokkaamiseen. Itse verkkokaupan testaaminen tapahtui
kayttden Firefox 3.5 sekd Internet Explorer 6,7 ja 8 Internet selaimia. Do-
kumenttien luomiseen kaytettiin Microsoft Word, Microsoft Excel sek&
Adobe Acrobat -ohjelmia.
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3 TUOTTEISTAMINEN

Tuotteistamisen avulla pystytddn huomattavasti tehostamaan tarjottavan
palvelun kannattavuutta. Tuotteistamisen perimmainen tavoite onkin hy-
vin yksinkertainen: katteen parantaminen.

3.1 Yleisesti tuotteistamisesta

Mita tuotteistaminen oikeastaan on? Tuotteistaminen on nykyaan niin laa-
ja késite, ettei sille ole enda yhté oikeaa maaritystd. Tassa opinndytetydssa
tuotteistaminen rajataan késittdmaan sita tyotd, jonka avulla asiantuntemus
tai osaaminen jalostuu myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi pal-
velutuotteeksi. (Parantainen 2007, 10-11.)

Asiantuntijapalvelujen tuotteistus on asiakkaalle tarjottavan palvelun maa-
rittelyd, suunnittelua, kehittdmistd, kuvaamista ja tuottamista siten, ettd
palvelun asiakashyddyt maksimoituvat ja asiantuntijayrityksen tulostavoit-
teet saavutetaan. (Sipild 1995, 12-13.)

Jokainen tuotteistamisprosessi on yksilollinen. Hieman yleistamalld, tamé
prosessi voidaan jakaa kuitenkin kuuteen eri vaiheeseen. Tuotteistamisen
ensimmaisessa vaiheessa osa toimintamalleista alkaa erottua joukosta.
Tama tarkoittaa, ettd asiantuntija alkaa kayttdd samoja toimintamalleja
projektista toiseen. Seuraavassa vaiheessa palvelun kokonaisuus alkaa
hahmottua. Palvelu saa nimen ja hinta sekéa siséltokin alkavat tulla selvik-
si, vaikka ne vaihtelevat vield paljon tapauskohtaisesti. Kolmannessa vai-
heessa palvelun toimitussisalté ja mahdollisesti myés hinta vakiintuvat.
Palvelua endd vélttdmatta lahdetd raataloimaédn asiakaskohtaisesti. Neljan-
nessd vaiheessa, kun palvelun sisalté on vakiintunut, asiantuntija pystyy
opettamaan my6s muille asiantuntijoille palvelun toimittamisen. Tdéma
vaihe on avain palvelun monistumiselle. Viidennessa vaiheessa palvelu on
niin hyvin dokumentoitu, ett4 palvelu on jopa toistettavissa oman yrityk-
sen ulkopuolella. Liséksi palvelu on hyvéa jakaa moduuleihin. Kuudennes-
sa vaiheessa palvelu muuttuu kokonaan jalleenmyytévaksi. Paketti on
valmis lisensoitavaksi ja jaettavaksi kumppaniverkon tai jalleenmyyjien
avulla. Palvelun kehittgja keskittyy endd vain tuotteistamiseen, lisensoin-
tiin ja markkinointiin. (Parantainen 2007, 12-15.)

Uutta tuotetta ei kannata ldhted luomaan heti idean synnyttya. Ensin kan-
nattaa kayda 1&pi esiselvitysvaihe, jossa selvitetddn markkinoiden tilanne,
seka tuotteen luomiseen vaadittavat tekniset asiat. Taméan jalkeen voidaan
siirtyd varsinaiseen tuotekehitysvaiheeseen. (Sipild 1995, 34-35.)

Oleellinen osa tuotteistamisesta on dokumentointi. Yrityksen ndkdkulmas-
ta dokumentointi on térkedd, koska yritys haluaa tuotteen myynnin jatku-
van, vaikka sen ymparilla toimiva henkilosto vaihtuisikin. Dokumentoin-
nista on myos useita muita hyotyjd. Dokumentoinnin avulla tuote voidaan
monistaa, koska kuka tahansa pystyy ohjeiden mukaan suorittamaan tuot-
teen toimittamisen. Asiakasta ei todennakoisesti kiinnosta kuka tuotteen
on tehnyt, kunhan laatu on kohdallaan. (Parantainen 2007, 12-13.)
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Yleisimpind virheind tuotteistaja piilottelee asiantuntevuuttaan, vaihtaa
kohderyhméé jatkuvasti, ei usko tuotteistamisen hyotyihin, paattaa asiak-
kaan tarpeista kysyméttd hanelta, keskittyy liikaa teknisiin yksityiskohtiin,
ratkaisee ongelman joka ei ole polttava, aliarvioi tydoméaéran ja kehitysku-
lut. Toinen suuri syy tuotteistamisen epaonnistumiselle on turhan pienet
resurssit. Tuotteistaminen ei tule todenndkoisesti onnistumaan jos tuotteis-
tamista ei oteta selvéksi projektiksi. Tuotteistaminen ei saa jaada muiden
projektien taka-alalle. (Parantainen 2007, 27-29.)

3.1.1 Yleiset hyodyt

Tuotteistamisesta on useita hyotyja. Hyvin tuotteistettu palvelu on hel-
pompi ostaa, ominaisuuksiltaan vahvempi, tehokkaammin myytavissa ja
markkinoitavissa sekd helpommin monistettavissa. Tuotteistamisen tavoit-
teena on kasvattaa palvelun katetta kehittdmalla keinoja ja tyokaluja, joi-
den avulla pystytdan lisédmaan tuottoja ja pienentaméén kuluja samanai-
kaisesti. (Parantainen 2007, 36-38.)

Tuotteistamisprosessi sopii myds henkiloston koulutuksen apuvalineeksi.
Varastoon opiskeleminen on vaikeaa. Uusia asioita on helpompi opiskella,
kun sille on selvé tavoite ja tarkoitus, kuten markkinoille tarjottava tuote.
Tuotteistaminen parantaa myos tiedonsiirtoa. Kokeneemmat ammattilaiset
voivat siirtya vaativampiin tehtaviin kun asiakasneuvontaa tekeva henkild
pystyy antamaan asiantuntevaa palvelua atk-ohjelmiston avulla. Liséksi
tuotteistaminen mahdollistaa kiintedn hinnoittelun, joka taas helpottaa
myymistd, markkinointia, johtamista ja kannattavuuskin paranee. (Sipil&
1995, 16-21.)

Myynti ja markkinointi helpottuvat ja asiakkaan on helppo ostaa tuloksia.
Asiakas tietdd tarvittavan tybajan etukéteen, hankkeen ajoittaminen on
helppoa, resursointi on vaivatonta, projektiammattilaisten on helppo suun-
nitella tyonsa. Eri osapuolten kalentereiden sovittaminen onnistuu nopeas-
ti, projektit paattyvat kun ne péattyvat. Budjetointi on yksinkertaista ja
formaatti auttaa asiakkaita paatoksenteossa. Tarjouksien viilaaminen jaa
pois ja tarjouskilpailulta véltytaan. (Parantainen 2007, 128-131.)
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KUVA 1 Kuva 1 esittda kaavion avulla, kuinka tuotteistamisen avulla pystytaan kas-
vattamaan palvelun katetta lisdamalla tuottoja ja pienentamalla kuluja sa-
manaikaisesti.

3.1.2 Ra&atalointi

Tuotetta myytéessa paras vaihtoehto ei yleensa ole lahted raataloiméan
tuotetta jokaisen asiakkaan kohdalla hénelle sopivaksi. Yrityksen on kan-
nattavampaa miettid etukdteen minkalaisia tuotteita yrityksen asiakkaat
todennakdisimmin haluavat ja rakentaa tuote tdmén pohjalta. Tuotteista-
misen ideana on luoda palvelusta tuote, joka voidaan monistaa ja myyda
mahdollisimman helposti ja nopeasti useamman henkilén toimesta. Raata-
I6innin haittana asiakkaalle on pitk&t toimitusajat ja tdmén myo6ta korke-
ammat hinnat. (Parantainen 2007, 18-19.)

Tuotteistaminen kannattaakin ajatella enemmaén raétaldinnin mahdollista-
vana asiana. Ratkaisujen taytyy usein olla hyvin asiakaslahtoisia, joten tar-
jottava tuote kannattaa rakentaa siten, ettd sen ydinrunko pysyy aina sa-
mana, mutta osa sisallosta raataloidadn asiakkaan tarpeiden mukaisesti.
Samojen asioiden turhaan uudelleen tekeminen ei ole réatalointia. (Sipila
1995, 15-19.)

Asiakkaan kannaltakaan ei ole riskittomén tuntuista ostaa yritykseltd, joka
vaittaa, ettd kaikki asiakkaan toiveet on mahdollista toteuttaa. Téallainen
toiminta vain kertoo asiakkaalle, ettei yritys ole oikeastaan erikoistunut
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mihinkaan. Sopivasti rajatusta valikoimasta ostajan on myds helpompi va-
lita. (Parantainen 2007, 48)

3.1.3 Nykyaikainen, ketterd ja joustava tuotteistamisprosessi

Tuotteistamisprosessi on yritysmaailmassa muuttunut aika paljon viime
vuosikymmenien aikana. 80-luvulla oli tavallista, ettd tuotteistamisproses-
si kesti useitakin kuukausia, kun nykyaan samaan aikaan tehdaan 3-5 tuo-
tekehityskierrosta. (Parantainen 2007, 96-97.)

80-luvulla kaytetyn perinteisen tuotteistamisprosessin ongelmia on usein,
ettd prosessi on turhan monivaiheinen ja vaikea, jolloin uuden tyontekijan
on hyvin vaikea paasta prosessiin sisélle. Usein monet naisté vaiheista ei-
vat edes tuota mitddn hyotya asiakkaalle asti. Perinteinen menetelmé on
my6s hyvin hidas, ja se saattaa tappaa tydinnostuksen. Dokumenttien maa-
ra tuppaa myos kasvamaan hyvin suureksi, eikd kenenk&an aika edes lo-
pulta riitd niiden lukemiseen. Dokumentit usein myds vanhenevat nopeas-
ti. Perinteinen tuotteistamisprosessi on kankea, eikd sopeudu hyvin muu-
toksiin. Prosessin alussa lyddaan lukkoon turhan monia linjauksia, jotka
vain rampauttavat prosessin turhaan. Asiakaskin todennékdisesti viisastuu
prosessin myo6td, joten hanen odotuksensa lopputulosta kohtaan muuttuvat
prosessin myo6td. (Parantainen 2007, 97-99.)

Ketterd tuotteistamisprosessi eroaa perinteisessa siing, etta sen kayttami-
seen kaytetddn yksinkertaisia menetelmié ja vélineitd. Ajatuksena on, ettd
vaikka pelisaannot olisivat yksinkertaiset, ne voivat kuitenkin tuottaa mut-
kikkaita lopputuloksia. Projektin suunnittelutyd jatkuu myds koko projek-
tin ajan, joka tarkoittaa sitd, ettd muutoksia voi tapahtua vield hyvinkin
myo6héisessa vaiheessa. Prosessi suoritetaan nopeassa aikataulussa, mutta
ei hutiloiden. Dokumentointi ei ole yhta tarkedssa asemassa kuin projektin
lopputulos. Asiakas on aktiivisesti osallisena tuotekehitysprosessissa, joka
takaa sen, ettd lopputuloksesta tulee asiakkaan haluaman kaltainen ja han
tulee todennakdisemmin tekeméaan seuraavankin tilauksen samalta yrityk-
seltd. Projekti etenee lyhyissd, 1-8 viikon pituisissa jaksoissa. Kunkin jak-
son lopuksi olisi tarkoitus saada jokin tuotteen toiminto tai moduuli val-
miiksi. Tasta hyotyy sekd kehittdjé ettd asiakas. Asiakas nakee konkreetti-
sesti kuinka h&nen hankkeensa etenee. Valitulokset pitavét kehitystiimin
innostuneena. Projektiin valitaan motivoituneet tyontekijat. Projektijohtaja
toimii kehittdjien apuna siten, ettd he voivat keskittya tyéhonsa ja ryhman
jasenet jakavat tietoa henkilokohtaisten keskusteluiden avulla. Kettera
menetelma toimii myods isompiin hankkeisiin, kunhan kokonaisuus jaetaan
vain ensin pienempiin osaprojekteihin. (Parantainen 2007, 99-100.)

3.2 Muista erottautuminen

Menestys ei ole taattu vaikka palvelu olisi hyvin tuotteistettu. Mikéli pal-
velu on esimerkiksi kopioitu suoraan kilpailijan konseptista eik& paase
mill&&n erottumaan muista markkinoilla olevista palveluista, ei ole mitaan
syyté, miksi asiakas valitsisi juuri sinun palvelusi. (Parantainen 2007, 23.)
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Tuotetta rakennettaessa ei kannata lahted kopioimaan tuotekonseptia suo-
raan joltain toiselta yritykselta koska silloin ei erotu laisinkaan valtavirras-
ta. Asiakkaat ostavat yleensd yritykselta jotka ovat jollain tavalla omape-
réisid. Liséksi tuotteesta ei kannata rakentaa niin monimutkaista, ettei yh-
den asiantuntijan lisaksi kukaan muu osaa tuotetta toimittaa. Tuotteita ei
kannata myoskaan rakentaa turhan montaa erilaista, koska se ainoastaan
vaikeuttaa tuotteen rakentamista ja asiakkaan valinnan tekemisté. (Paran-
tainen 2007, 23.)

Asiakkaalle ei ole hyotyé ilmoittaa, ettd yritys on hyva siind mita tekee.
Kaikki ovat mielestadn hyvid. Kannattaa keskittya kertomaan mita sellais-
ta yrityksesi lupaa, mit4d muut eivat lupaa. Palvelusta kannattaa kertoa ke-
nelle se on tarkoitettu sekd mink& mahdollisen ongelman se ratkaisee. (Pa-
rantainen 2007, 39-41.)

3.2.1 Erikoistuminen

Kaikkia ei kannata ldhted miellyttam&&n. Ostajan nakokulmasta sellainen
yritys nayttad houkuttelevammalta, joka selvasti on erikoistunut johonkin
osa-alueeseen kuin sellainen yritys joka tarjoaa vahén kaikkea. Mikali
asiakas haluaa ostaa tuotteen jota ei myytdvien tuotteiden listalta 10yda,
saattaa yritys joutua yksinkertaisesti kieltdytymaan kaupoista. Toki tuot-
teen raatalointikin on aina mahdollista, mikali asiakas on valmis maksa-
maan tuotteestaan enemman sekd on valmistautunut pidempaan toimitus-
aikaan. (Parantainen 2007, 48-49.)

Liika erikoistuminen voi kuitenkin olla pahasta. Tuotetta ei kannata lahtea
kehittdmaan niin pitkélle, ettd ainoastaan yksi yrityksen tyontekija osaa
enda lopulta toimittaa tuotteen. (Parantainen 2007, 23-24.)

Jotta tuotteistettua palvelua pystytadn paremmin myymaéan, on tarkeéa, et-
t4 se erottuu jollain tavalla kilpailijoista. Eron ei tarvitse olla hirvean suuri,
kunhan asiakkaalle annetaan jotain, jonka avulla oma tuote erottuu Kilpai-
levista. Omasta palvelusta pitda heti osata kertoa kenelle se on tarkoitettu,
mink& ongelman se ratkaisee ja miten se eroaa muista tarjottavista palve-
luista.

3.2.2 Kilpailijoiden tutkiminen

Jotta kilpailijoista erottuminen onnistuu, tdytyy myos tutkia ja tietadd kil-
pailijoiden palvelut. Kilpailijoista voi kerétd tietoa esim. heidédn web-
sivuilta, esitteisté tai mainonnasta.

Kilpailijoista saa kerattya tietoa tutkimalla heiddn web-sivunsa, tutustu-
malla kilpailijoiden esityksiin messuilla ja seminaareissa, kysymalla kil-
pailijan asiakkaan mielipidettd, tilaamalla kilpailijan asiakas- tai uutiskir-
jeen, hankkimalla kilpailijan luotto- ja tilinp&astétiedot seké& avainhenki-
I6iden taustat. Tilaamalla kilpailijan palvelun voi katsoa mitd tapahtuu.
Tiedotusvalineisté voi seurata Kilpailijan markkinointia, nimityksia, julkis-
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3.3 Tuote

tuksia ja tyopaikkailmoittelua. Kannattaa kuitenkin muistaa pidattaytya
julkisissa l&hteissa. (Parantainen 2007, 42-43.)

Jotkut asiakkaat ostavat tuotteen pelkéstdan sen ominaisuuksien vuoksi.
Tasta syysta tuotekehitysta ei voi unohtaa. Hyva markkinointikaan harvoin
onnistuu korvaamaan tuotteessa olevat puutteet. Tuotetta ei kuitenkaan
kannata valttamatta kehittdd turhan monimutkaiseksi, koska helppokéayt-
toisempi ja yksinkertaisempi tuote saattaisi myyda paremmin. Tuote- ja
palveluominaisuuksien heikko puoli on, ettd ne ovat helposti kopioitavis-
sa. Tasté syysta uusia poikkeavia ominaisuuksia on keksittava jatkuvasti.
Palvelunkehittdjan kannattaa miettida myos poikkeavia jakelutieratkaisuja,
hinnoittelumalleja ja paketointeja, koska niit4 palvelun ominaisuuksia vai-
keampi kopioida. (Parantainen 2007, 71-72.)

Tuotekehityksen on pohjattava yrityksen liiketoiminnan ja markkinoinnin
strategioihin. Muutoin voi kdyda niin, ettd tuotteistamisprosessin lopputu-
loksena yritys joutuukin miettimaan koko liiketoimintansa strategian uu-
siksi. Tuotteen ominaisuudet ja markkinointi taytyisikin kulkea kési ka-
dessé. (Sipild 1995, 33-35.)

Nykypéivéana yha useampi tuote on sellainen, ettei asiakas paase fyysisesti
tunnustelemaan ja ihmettelemaan tuotetta. T&llGin voi olla kannattavaa ra-
kentaa tuotteesta jotain konkreettista, jota asiakas pystyy hieman tutki-
maan ja koskettamaan. Tuotteesta voidaan rakentaa esimerkiksi laatikko,
joka pistaa sisallaan esitteen, USB-muistitikun, kuvia ja laskelmia. Mikéli
tuote on verkossa kaytettavé palvelu, kannattaa siitd rakentaa demo, ani-
maatio tai ndyte, jonka avulla asiakas paésee testaamaan kyseisté tuotetta.
(Parantainen 2007, 53-54.)

3.3.1 Moduulit ja lisépalvelut

Jokainen yrityksen asiakas todennékdisesti haluaa myytévan tuotteen eri-
laisena. Tamé johtuu siitd, ettd myytavéa kokonaisuus koostuu moduuleista.
Isompi palvelukokonaisuus kannattaa jakaa pienempiin osiin eli moduu-
leihin. T&llGin asiakas voi halutessaan ostaa palvelusta vain haluamansa
osat. Liséksi tuotteiden raataldinnisté tulee helpompaa, kun tuotteet raken-
netaan eri moduuleista. Uudet asiakkaat tuskin uskaltavat myodskaan ostaa
heti ensimmaisell& ostokerralla suurta kokonaisuutta, joten on kannattavaa
tarjota jokin pieni palvelu ensin, jonka jalkeen asiakas uskaltaa todenna-
koisemmin ostaa isommankin moduulin. (Parantainen 2007, 53.)

Tukipalvelu kertoo asiakkaalle, ettd yrityksesi aikoo huolehtia hanesta
myos sen jalkeen, kun olet saanut rahat kouraasi. Ostaja saattaa pitaa tuki-
palvelua jopa kaupan edellytyksend, etenkin, jos myyt jotain mutkikasta
teknisté tuotetta. (Parantainen 2007, 56-57.)
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3.3.2 Hinnoittelu ja maksaminen

Tuotteelle kannattaa méaarittad selked hinta. Tuotteella ei tarvitse olla aino-
astaan yhtd hintaa, mutta asiakkaalle on hyva pystyé aina kertomaan edes
jonkinlainen hinta hé&nen sité kysyesséan. Liséksi on tarke&a pystya selke-
asti méaarittdmaan mitd tuotekokonaisuuteen kuuluu. Sellaista tuotetta on
vaikea markkinoida, jonka ominaisuuksia ja hintaa ei ole selvilla. Yrityk-
sen on myods maéaritettdva henkild vastaamaan tuotteesta. (Parantainen
2007, 24-25.)

Mikali myytavén tuotteen keskihinta on kohtuullisen pieni, voidaan asiak-
kaalle antaa mahdollisesti "rahat takaisin, jos et ole tyytyvéinen" -takuu.
Kyseinen takuu on hyvin tehokas poistamaan asiakkaan tuntemaa riskin
tunnetta ja tekee tuotteen ostamisesta huoletonta. Jotkut saattavat toki
kaytta tilaisuutta royhkedasti hyodykseen. (Parantainen 2007, 56.)

Toinen asiakkaan riskid pienentdva tekij& on tuotteen maksamisessa hel-
pottava osamaksu. Osamaksu on kuitenkin kannattava vaihtoehto 1ahinng
silloin, mikali myytavé tuote toimitetaan pitkan ajan kuluessa osa kerral-
laan. (Parantainen 2007, 60.)

Yksi tuotteistamisen tavoitteista on, ettd tuotteelle saadaan kiintohinnoitte-
lu. Kiintedn hinnan tuotteelle saaminen tuo useita hyotyja. Asiakkaan os-
tamisen riski pienenee kun hénen ei tarvitse arvailla, mit4 han joutuu tuot-
teesta maksamaan. Lisaksi kateprosentti on helppo laskea kun tuotteen si-
sélto ja tyon kustannukset ovat tiedossa. Tuote on myds helpommin mark-
kinoitavissa. Kiintedn hinnan maarittdminen vaatii pienta riskinottoa seké
sitd, ettd myytévan tuotteen toimitussisaltd on selvasti tiedossa. Kiintohin-
noittelu ei kuitenkaan tarkoita, ettd hinnan taytyisi olla kaikille asiakkaille
sama. Isoilta yrityksiltd kannattaa usein ottaa suurempi hinta kuin pienelta.
Kiintohinnoittelun hinnoista ei kannata l&dhted luistamaan myyntitilantees-
sa. Alennuksista on usein enemman haittaa, kuin hyotya. (Parantainen
2007, 61-63.)

Hinnoittelumenetelmi& on kymmenia erilaisia. Tuntihinnoittelua kaytetta-
essé jotkut toimitukset saattavat joskus menné tappion puolelle. Riittavaa
kuitenkin on, ettd toimitukset ovat keskima&rin kannattavia. Tuotteen toi-
mitussisaltd kannattaa rakentaa moduuleista. Tall6in asiakas voi itse vali-
ta, mink& version hén tuotteesta haluaa. Usein tuotteen hinta maaritetaan
laskemalla ensin tuotantokustannukset ja liséamaéll& siihen sopivalta tuntu-
van katteen péélle. Joskus kannattaa kuitenkin miettid, voitaisiinko tuote
hinnoitella asiakkaan siitd saaman hyddyn perusteella. Hinnassa ei yleensé
kannata lahted kilpailemaan. Usein asiakkaat pitdvét kalleinta tuotetta par-
haana. (Parantainen 2007, 86-91.)

3.4 Myynti ja markkinointi
Asiakas ostaa joko siksi, ettd han saa jotain sellaista mitd ei muualta saa,

h&n on vakuuttunut palvelun tuottamista konkreettisista hyodyista tai in-
nostunut hyvésta tarinasta, mielikuvasta tai imagosta. Mitd useamman
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kohdan ndista pystyy tayttaméaan, sitd paremman hinnan myymaéstaéan pal-
velusta pystyy veloittamaan. (Parantainen 2007, 68—68.)

Harva asiakas uskaltautuu ensikaupoikseen ostamaan jotain isoa palvelua
joka vield tekee hanet riippuvaiseksi toisesta yrityksestd. Usein on tehok-
kaampaa keskittyd hienojen kokonaiskonseptien sijaan pienen ja arkisen
tarpeen korjaamiseen. Asiakkaalle kannattaa ainakin ensimmaiseksi yrittaa
tarjota jotain helposti ostettavaa, ymmarrettavaa ja edullista siséanheitto-
tuotetta. (Parantainen 2007, 259-260.)

3.4.1 Lupaus ja lunastus

Tuotteeseen kannattaa liittdd jokin lupaus, joka vangitsee asiakkaan Kiin-
nostuksen. Hyvé lupaus saa asiakkaan uteliaaksi ja jopa epéduskoiseksi, on
helposti mitattavissa, erottuu kilpailijoiden lupauksista ja houkuttaa osta-
maan. Hyva lupaus myo6s auttaa erottumana Kilpailijoista sek& motivoi-
maan ja haastamaan omia tyontekijoitd. (Parantainen 2007, 73-76.)

Hyvé lupaus on oltava helposti mitattavissa, jotta asiakas pystyy lopulta
toteamaan piditko lupauksesi. Lupaus ei ole sama asia, kuin yrityksen is-
kulause. Lupaus voi olla my6s useiden lauseiden mittainen, paéasia on, et-
t4 siind on potkua ja siité saa nopeasti selvaa. (Parantainen 2007, 74.)

Mikali ei lupaa mitdan, ei myoskaan voi vaatia mitaan. Kilpailijat joka ta-
pauksessa lupaavat, joten lupaamatta jattdminen vain jattaa pelikentén kil-
pailijoille. Lupausta annettaessa taytyy muistaa, ettei kukaan aina pysty pi-
tdmaén lupaustaan. Téhan on siis varauduttava etukéateen. Pettyneelle tulee
tarjota sellainen hyvitys, ettei se ainakaan tunnu loukkaukselta edellisen
jatkoksi. Talléin lopputuloksena voi jopa olla, ettd lupauksen lunastamatta
jattdminen oli kannattavaa. (Parantainen 2007, 75-76.)

3.4.2 Muita myynnin edistéjia

Usein asiakkaan ostopéatds syntyy tdysin muista syista kuin palvelun laa-
dusta tai ainutlaatuisesta osaamisesta johtuen. Hyvén tarinan liittdminen
tuotteeseen saattaa jopa tuplata tuotteen myynnistd saatavan katteen maa-
ran. (Parantainen 2007, 79-80.)

Jokaista onnistunutta kauppaa kannattaa hyddyntaa referenssind. lhmiset
tuppaavat kulkemaan lauman mukana, jolloin hyva esimerkki onnistuneis-
ta kaupoista madaltaa ostamiskynnystd huomattavasti. Tulevaisuudessa
tuotteen menekkiin vaikuttaa myos yrityksen myonteinen julkisuus, mah-
dolliset palkinnot ja testivoitot. Lisdksi tuotteeseen kannattaa liittaa erilai-
sia standardeja ja sertifikaatteja, mikali niit4 on saatavilla. Sertifikaatit to-
dennékoisesti poistavat asiakkaan kokemaa riskin méaaréa. (Parantainen
2007, 55-59.)

10
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3.4.3 Myy ensin, kehité vasta sitten

Tuotteistaminen ei kuitenkaan tarkoita sitg, ettd myytdva tuote taytyisi ai-
na hioa taysin valmiiksi ennen sen myyntiin laittamista. Kunhan yritys tie-
tad, ettd asiakas saa ostamansa tuotteen, voidaan kaupoista sopia jo ennen
kuin lopullinen tuote on taysin valmis. Asiakkaalle taytyy kuitenkin tehda
selvaksi, ettd han toimii kyseisen tuotteen pilottiasiakkaana, jolloin hanen
kannattaa varautua hieman pidempaén toimitusaikaan. Asiakas voi hyotya
talloin esimerkiksi tuotteen halvemmasta hinnasta. Kaikki ideat eivat aina
voi milldan onnistua. Téasta syysta onkin kannattavinta epdonnistua mah-
dollisimman nopeasti. (Parantainen 2007, 33-35.)

Palvelun onnistuminen vaatii asiakkaan voimakasta osallistumista, hanen
on annettava tietoa ja autettava muutenkin palvelujen suorittajaa onnistu-
maan tydsséan. Onnistunut lopputulos on samalla hyvan yhteistyon tulos.
(Sipila 1995, 30-31.)

3.4.4 Tee myyntiprosessi selvéksi asiakkaalle

1. Kerro mita hintaan todella kuuluu

Asiakkaan ostamista helpottamiseksi on hyodyllistd kertoa suoraan ja sel-
vasti mitd tuotteen hintaan siséltyy sekd mité lisdpalveluita tai moduuleja
hén lisdhinnalla mahdollisesti saisi. (Parantainen 2007, 52.)

2. Kerro mitd edellytat asiakkaalta

Tuotetta myytdessa asiakkaalle on myos hyva tehda taysin selvaksi, min-
kélaista panostusta héneltd odotetaan. Asiakkaalle on myods hyva kertoa
suoraan myytavan palvelun koko hinta seka vaiva, joka hanelle tuotteen
ostamisesta aiheutuu. Tuotteesta pitdd myos osata kertoa selkedsti, mité
kyseinen tuote sisaltdd, mitd moduuleja olisi saatavilla lisahintaan seké&
mista ja miten tuotteen voi ostaa. (Parantainen 2007, 51-53.)

3. Kerro, miten han voi tuotteen ostaa

Tee my0s selvaksi misté ja miten tuotteen saa ostettua. Kerro siis ostajalle
mité esitietoja tarvitset, jotta voit myyda hanelle, mistd myyjasi ovat tavoi-
tettavissa, milloin yrityksesi on auki, mistd toimipisteesi 16ytyy, paljonko
asiakkaalla on oltava rahaa, mitd maksujarjestelyja ehdotat, miten ja mil-
loin toimitat palvelusi, miten ké&sittelet mahdolliset ongelmat. (Parantainen
2007, 53.)

3.45 Taustoitus

Yleensé asiakkaalle tuotteen ominaisuuksiakin tarkeampi asia ostamisen
kannalta on se, mitd han kaytannossé hyotyy palvelun ostamisesta. Asia-
kas haluaa liséa rahaa, sdéstaa aikaa, suojata selustansa, nayttdd menesty-
valta, paastd helpommalla jne. T&std syystd kannattaa rakentaa taustoitus,
joka listaa asioita palvelun periaatteista ja hyddyista asialliseen savyyn.

11
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Taustoitus voi olla pituudeltaan mielellddn 1-10 sivua. Taustoituksen sisal-
t0 kannattaa koostaa tosiasioista, mittaustuloksista tai tieteellisista todis-
teista. Taustoituksen avulla kannattaa tehdé selvaksi mink& ongelman pal-
velusi ratkaisee, miksi palvelu saa tuloksia aikaan, miksi palvelusi on jar-
kevé investointi, miten ostaja hyo6tyy tuotteesta, miten kilpailevat palvelut
toimivat, millaiset mittaus- tai testitulokset todistavat palvelusi hyodyt.
(Parantainen 2007, 59-60.)

3.5 Palveluformaatin rakentaminen

Monistettavan palveluformaatin voi luoda kuudessa vaiheessa.

1. Piirréd iso kuva

2. Kirjoita palvelun késikirjoitus
3. Laadi vaatimusmaarittely

4. Kokoa tydohjeet

5. Lanseeraa palvelu

6. Kokoa kehitysideat

Ensimmaiseksi palvelusta kannattaa piirtdd iso kuva, jonka avulla pysty-
tddn hahmottamaan palvelun siséllon ja toteutuksen vaiheet. Lisaksi palve-
lusta kannattaa Kirjoittaa kasikirjoitus, jossa palvelun kaikki vaiheet kay-
daan lapi. Voidaan jopa sanoa, ettei aitoa palvelutuotetta ole olemassa, ell-
ei sitd ole dokumentoitu palvelukasikirjaksi. Ohjelmistoprojektissa erityi-
sen tarkeda on dokumentoinnin, eli tydohjeiden luominen. Dokumentoi-
maton ohjelmistokoodi saattaa olla likimain nollan arvoista. (Parantainen
2007, 196)

3.5.1 Vaatimusmédrittely

Vaatimusmadrittelyn tarkoitus on 16yt priorisoida ja dokumentoida asi-
akkaidesi tarpeet. Ketterdssa projektissa vaatimukset muuttuvat jatkuvasti
hankkeen aikana tarpeiden mukaan. Vaatimusmaarittely varmistaa, etta tu-
los vastaa asiakkaiden todellista tarvetta. Vaatimusmaarittelyn perusteella
on arvioitavissa kehitysprojektin aikataulu ja kustannukset. Liséksi sen pe-
rusteella on johdettavissa palvelutuotteen ominaisuudet ja nain ollen myds
tuotantokustannukset. Vaatimusmaarittelyn valmistuttua voidaan myos
kéynnistdd useat projektit samanaikaisesti. Markkinointivéki voi tuottaa
materiaalinsa jo ennen koko palvelutuotteen olemassaoloa. Vaatimusmaa-
rittelyvaiheessa myds priorisoidaan palvelun ominaisuudet. Lista katkais-
taan kohdasta, johon asti kehitysprojektin resurssit riittavat. Vaatimusméa-
rittely karsii automaattisesti pois sellaiset palveluominaisuudet joille ei
I0ydy perusteltua kysynt&a ja néin ollen saastaa kuluja. Lisaksi vaatimus-
maéadrittely toimii myo6s palvelun testausvaiheen perustana. (Parantainen
2007, 197-200.)

3.5.2 Tyoohjeet

Vaatimusmadrittelyn perusteella pystytddn luomaan ty6ohjeet palvelun
tuotantoon osallistuvia varten. Tydohjeissa on hyva ensin kuvata palvelu
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siten, ettd siitd saa yleiskasityksen. Lisdksi tydohjeista tulee selvittaa kul-
lekin palvelun tuotantoon osallistuvalle erikseen, mité juuri hanen on tie-
dettéva ja tehtdva. Tyoohjeet kannattaa pitdd yhtend dokumenttina, koska
palvelu on yleensa yhteispelid. Tydohjeissa on hyva mainita kenelle do-
kumentti on tarkoitettu, mihin tarpeeseen palvelu on kehitetty, millainen
on palvelun toimittavaan tarvittava organisaatio, millainen palvelun for-
maatti on, mitk& ovat kunkin palvelutuotantoon osallistuvan tehtavat, mil-
lainen on hyva suoritus, paljonko tehtaviin on varattu aikaa, yleiset poik-
keustilanteet, kédytettdvat tydvalineet ja tarkistuslista, jonka avulla kukin
muistaa omat tehtdvansa. (Parantainen 2007, 221-222.)

3.5.3 Palvelun julkistaminen ja kehitysideoiden kerd@minen

Palvelun julkistamisen vaiheita on julkistaminen palvelun tuotantoon osal-
listuvalle henkil6kunnalle, muulle henkildstélle, alihankkijoille ja kump-
paneille, pilottiasiakkaalle, muille asiakkaille ja lopulta tiedotusvalineille.
Julkistamisessa kannattaa keskittyd kertomaan kullekin osapuolelle, miten
palvelu helpottaa hdnen elaméansa. (Parantainen 2007, 225-226.)

Kehitysideoita kehitettdessa on keskityttava siihen, ettd asiakkailta oikeasti
saataisiin tietoa siitd, kuinka palvelua todellisuudessa kannattaa kehittaa.
Asiakkaalta ei hyodytd kysyd, onko han tyytyvadinen palveluun vaan, esi-
merkiksi, ettd mité sellaista han ei saa aikaan sek& mita hén haluaisi saada
aikaan. (Parantainen 2007, 232-237.)

3.5.4 Tulokset kéasikirjaksi

Palvelukasikirjan avulla on helppo havainnollistaa, mité yrityksesi todella
tekee. Palvelukésikirjan voisi koota vaikka myyntiesityksestd, palveluesit-
teestd, hinnastosta, tuottolaskelmasta, tarjouspohjasta, palvelutasosopi-
muksesta, jalleenmyyjasopimuksesta, lisenssisopimuksesta, referenssiku-
vauksista, myyntikoulutuksesta, kouluttajien koulutuksesta, ostajan op-
paasta, myyjan oppaasta, kilpailijavertailuista, tydohjeista, tarkistuslistois-
ta, dokumenttipohjista, raporttimalleista, verkkosivuista, tuotelaatikosta,
lehdistomateriaalista, tyontekijoiden esittelystd, argumenttipankista seka
graafisesta ohjeistosta. (Parantainen 2007, 240-250.)

4 VERKKOKAUPAT JANIIDEN VELVOITTEET
Verkkokauppaa perustettaessa taytyy ottaa huomioon vaatimukset, joita
kotimainen ja EU-lainsdaadéanto asettavat verkkokauppiaille. Luvussa kay-
daan lapi lainsdadannon vaatimukset, jotka maarittavat, voiko verkko-
kauppias markkinoida ja myyda tuotteitaan Internetissd koko EU/ETA-
alueelle noudattaen ndiden maiden lainsdédantoa.

4.1 Mika tekee verkkokaupasta verkkokaupan?

Verkkokaupan perusedellytys on, ettd asiakas pystyy ostamaan tuotteen
yritykseltd tdysin verkon kautta. Kaupankaynti tapahtuu siis aidosti tdysin
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verkossa, eiké asiakas joudu missaan vaiheessa soittamaan tai lahettdmaén
sdhkopostia yritykselle. (Vehmas 2008, 4-5.)

Verkkokaupat voidaan luokitella erityyppisiin verkkokauppoihin. Massa-
tuoteverkkokauppa on ehké tyypillisin verkkokauppamalli. Massatuote-
verkkokaupassa on tarjolla erilaisia hyodykkeitd, joista asiakas voi valita
haluamansa. Konfiguroitavien tuotteiden verkkokaupassa asiakas kasaa it-
se annetuista vaihtoehdoista itselleen parhaiten sopivan vaihtoehdon.
Uniikkien tuotteiden verkkokaupassa myytévat tuotteet ovat ainutlaatuisia.
Palvelua myyva verkkokauppa taas myy nimensd mukaisesti jonkin palve-
lun. (Vehmas 2008, 11-13.)

4.2 Verkkokauppa ja juridiikka

EY-lainsdadannon myo6td verkkokauppias saa suojakseen ns. alkuperé-
maaperiaatteen. Tama tarkoittaa sitd, ettd suomalaisen verkkokauppiaan
tarvitsee noudattaa lahtokohtaisesti ainoastaan Suomen lakia, vaikka tdméa
tarjoaisi tuotteitaan koko EU/ETA-alueelle. (Von Willebrand 2002, 1.)

Lains&atajat ovat séédelleet verkkokauppaa, sen toimintamalleja ja siihen
liittyvid ilmidité erikseen, koska olemassa olevien saadosten ei enda uskot-
tu toimivan Internetin informatiivisessa liiketoimintaympéristéssa. (Von
Willebrand 2002, 4.)

Suomessa on voimassa tietoyhteiskunnan palvelujen tarjoamista koskeva
laki joka perustuu ns. sdhkokauppadirektiiviin. My6s muissa EU/ETA-
alueen valtioissa vastaavat lait ovat tulleet tai tulevat l&hiaikoina voimaan.
Direktiivin tavoitteena on ollut edistdd verkkokauppapalveluiden tarjoa-
mista EU/ETA-alueella. Direktiivin palvelujen vapaata tarjoamista koske-
van padsaanndn mukaan riittad, ettd verkkokauppaa pitéava yritys noudat-
taa sijoittautumisvaltionsa lakia, vaikka tama tarjoaisi tuotteitaan koko
EU/ETA-alueelle. Suomeen sijoittunut verkkokauppias voi siis tarjota
tuotteitaan koko EU/ETA-alueelle selvittdmétta ndiden maiden lains&adan-
t04 tai kulttuuria ilman, ettd tastd syntyisi huomattavia ja ennakoimattomia
riskeja verkkokauppiaalle. (Von Willebrand 2002, 11-12.)

Koska asiakas ei verkkokaupassa pysty perinteisin menetelmin havain-
noimaan kaupan luotettavuutta, on EU-tasolla séédetty sahkdkauppadirek-
tilvi. Direktiivin mukaan tietyt tiedot verkkokaupasta ja kauppiaasta on
annettavissa helposti, valittdmasti ja pysyvasti asiakkaalle ja viranomaisil-
le. Direktiivin maaritysten lisaksi verkkokaupassa on hyvé tarjota kulutta-
jasuojalain mukaiset tiedot ennen sopimuksen tekemistad. Kaytannossa riit-
tad, kunhan tiedot on kerétty esimerkiksi verkkokaupan "Yhteystiedot" tai
"Miten tilataan?"-sivulle. Tiedot taytyy olla ilmoitettuna yksinkertaisesti ja
selkedsti. (Von Willebrand 2002, 24.)

Ennakkotiedoissa luetellut tiedot ovat yleisid verkkokauppaa koskevia

edellytyksid. Osa koskee kaikkia verkkokauppoja ja osa ainoastaan kulut-
tajille verkon kautta tuotteita tarjottaessa. (Von Willebrand 2002, 25.)
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4.2.1 Yleisesti annettavat ennakkotiedot

Verkkokaupassa asiakkaalle on ilmoitettava verkkokauppiaana toimivan
yrityksen oikeudellinen nimi, verkkokauppiaan posti- ja séhkdpostiosoite,
yhteystiedot joiden avulla verkkokauppias tavoitetaan nopeasti, verkko-
kaupan rekisteréinyt viranomainen (Suomessa kaupparekisteri), yritys- ja
yhteisdtunnus, arvonlisaveronumero, (Kaupparekisterinumeron seka ar-
vonlisdveronumeron on nykyisin korvannut yritys- ja yhteisétunnus) val-
vovan viranomaisen yhteystiedot (mikali verkkokauppiaan toiminta edel-
Iyttad lupaa), kuvauksen tilauksen tekemisesta verkkokauppajarjestelmas-
sd, tieto tallennetaanko tehty sopimus ja miten se on saatavilla, tieto miten
mahdolliset syottovirheet tilausta tehtédessé voidaan Korjata, tieto kielista
joilla sopimus voidaan tehdd, tieto palveluntarjoajan noudattamista kay-
tdnnesaannoistd ja siitd, missé ne ovat saatavilla (esim. sdhkdisen kulutta-
jakaupan pelisdannét -ohjeisto.). (Von Willebrand 2002, 25-26.)

4.2.2 Kuluttajille annettavat ennakkotiedot

Mikali asiakkaana on myo6s kuluttajia, on kuluttajille myds mainittava
verkkokaupan nimi ja osoite seké fyysinen sijaintipaikka, myytévien hyo-
dykkeiden perusominaisuudet, hinnat veroineen, toimituskulut ja mak-
suehdot sek& mahdollinen viivastyskorko. Myods sopimusehdot ja toimi-
tusehdot taytyy olla mainittuna ennen tilauksen tekemistd. Mikali verkko-
kaupasta ostaminen sitoo asiakkaan jatkuvaan palvelusopimukseen tai
useampaa toimittamista tarkoittavaan sopimukseen, joka ei ole asiakkaan
irtisanottavissa koska tahansa, taytyy sopimuksen vahimmaiskestosta olla
maininta. Etaviestimien perushinnasta poikkeavat k&yttokulut, kuten puhe-
limitse kaytettavan palvelun kaytté. Mikali verkkokaupassa on kéyttssa
tarjouksia, on tarjouksista mainittava niiden kesto. Liséksi taytyy olla
mainittuna tieto kuluttajan peruuttamisoikeudesta ja sen poikkeuksista.
N&ma tiedot on mainittava verkkokaupassa hyvissa ajoin, eika vasta esi-
merkiksi tilausta tehtéessa. (Von Willebrand 2002, 27-28.)

4.2.3 Ennakkotietojen vahvistaminen ja vahvistusilmoitus

Kuluttajalle on toimitettava vahvistusilmoitus, jossa kerrotaan esimerkiksi,
mit4 kuluttaja on tilannut, mihin hintaan ja milla toimitustavalla. Vahvis-
taminen pitdd tehdé niin, etta tietoja ei voida yksipuolisesti muuttaa ja ettd
ne séilyvat kuluttajan saatavilla. Kaytdnnossa esimerkiksi kuluttajalle 1a-
hetetty sahkdposti yleensa tayttaa tdimén ehdon. Mikali vahvistamisilmoi-
tusta ei toimiteta asiakkaalle, venyy asiakkaan peruuttamisoikeus aina yh-
den vuoden mittaiseksi. Vahvistusilmoituksessa on mainittava aiemmin
mainitut kuluttajille tarjottavat ennakkotiedot, ohjeet tilauksen peruuttami-
sesta sekd sen mahdollisista rajoituksista. Verkkokauppiaan toimipaikan
osoite, jonne kuluttaja voi toimittaa valituksensa, tiedot takuusta ja mah-
dollisesta huolto- ja korjauspalveluista on ilmoitettava. Sopimuksen irtisa-
nomisehdot on selvitettdva, jos sopimus on voimassa toistaiseksi tai yli
yhden vuoden. (Von Willebrand 2002, 28-30.)
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4.3 Toimintaperiaatteet ja sopimusehdot

Riippumatta siitd, miten verkkokaupan toimintaperiaatteet asiakkaille esi-
tetddn ja minkalaisesta tavarasta tai palvelusta on kyse, tulisi seuraavat
asiat jollain tavalla ké&sitella verkkokaupan sopimusehdoissa tai ainakin
verkkokauppaa suunnitellessa kéyda lapi: Tilausten tekeminen ja hyvak-
syminen, kauppahinta ja maksaminen, toimitus, peruutukset, vastuu vir-
heistd tavaroissa ja takuu, verkkokauppiaan vastuu, sopimussuhteeseen
sovellettava laki ja riitojen ratkaisu. (Von Willebrand 2002, 30-32.)

4.4  Henkil6tietolaki ja tietosuojan vaatimukset verkkokauppiaalle

Aina, kun verkkokaupassa rekisterdidaan henkiltietoja, tulee rekisterinpi-
tdmisessd noudattaa henkildtietolakia. Rekisterin pitamiselld tarkoitetaan
sitd, kun verkkokaupasta kerataan jollain tapaa mitd tahansa tietoa, joka on
yhdistettavissa tiettyyn henkilodn tai hénen perheeseensa. Kaytanndssa
verkkokauppiaan tulee suunnitella henkilGtietojen rekisterointi etukéteen
ja laatia lain edellyttdma rekisteriseloste seké& informoida rekisterdityja
henkil6tietolain mukaisesti. Namé tiedot on suositeltavaa sijoittaa esimer-
kiksi verkkokaupan etusivulta 16ytyvan linkin taakse. (Von Willebrand
2002, 50-52.)

Rekisteriselosteessa tulee mainita otsikko, paivays, lakiviite, rekisterin
nimi, rekisterinpitdjan nimi ja yhteystiedot, rekisterin kayttotarkoitus, re-
kisterin tietosiséltd, saédnndnmukaiset tietoldhteet, sdanndénmukaiset tieto-
jen luovutukset, tietojen siirto EU:n tai Eta:n ulkopuolelle, tiedon suojaa-
misen periaatteet. (Von Willebrand 2002, 52-53.)

5 MAGENTO

Luvussa kéydaan l&pi avoimeen l&hdekoodiin perustuvan Magento-
verkkokauppasovelluksen péépiirteet. Luvussa selvitetddn, miten Magento
toimii sekd milla eri tavoilla Magenton asetukset voidaan méaérittaa.

5.1 Magentosta yleisesti

Magento on suora vastaus tdman paivan verkkokaupankaynnin uusille tar-
peille. Magentossa on keskitytty mitddn ominaisuutta tai toimintoa enem-
mén sen joustavuuteen. Magenton kehityksesséd tavoitteena oli kehittédé
alusta, joka asettaa kontrollin takaisin verkkokauppiaan ké&siin eika aseta
rajoitteita liiketoimintaprosesseille ja sujuvuudelle.

(Company Magento Commerce 2010)

Magento toimii Apache/MySQL/PHP -alustalla. Yhdesta asennuksesta voi
hallinnoida useita kauppoja, jotka jakavat kesken&an kaikki asiakas- ja
tuotetiedot. Magenton mallipohjat ja teemat mahdollistavat kaupan ulko-
naon ja kayttoliittyman muokkaamisen. Magenton laajennukset mahdollis-
tavat sen liittdmisen suureen maardan erilaisiin maksu- ja toimituspalve-
luihin. Modulaarinen koodi mahdollistaa Magenton paivittdmisen siten, et-
té itse tehdyt muutokset sailyvat. Koska Magento perustuu avoimeen l&h-
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dekoodiin, on tukea saatavilla avoimen lahdekoodin yhteisosta. Tukea saa
toki myds maksua vastaan Magenton kehittdneeltd Varien nimiseltd yri-
tykselté. (Rice 2009, 1-2.)

Magenton kéyttod tapahtuu Internet-selainta kéyttden. Kayttd koostuu kay-
tdnnossa kahdesta nakymaéstd. Asiakkaille ndkyva Front-end seka hallin-
nointiin kaytettava Back-end.

5.2 Magenton ominaisuudet

Luvussa kasitelladn Magenton ominaisuuksia ja toimintaperiaatteita.

5.2.1 Kategoriat, tuotteet ja ominaisuudet

Tuotteet ovat niitd hyodykkeitd, joita verkkokaupassa myydéan. Magen-
tossa tuotteet organisoidaan kategorioiden ja kuvaillaan ominaisuuksien
avulla. Kukin tuote voi kuulua yhteen tai useampaan kategoriaan. Lisaksi
kuhunkin tuotteeseen voi liittd4 haluamansa maaran ominaisuuksia. Joskus
samaa asiaa voidaan kayttda kategoriana tai ominaisuutena. Mikali myyn-
nissa on esim. kenkig, ja kengén koosta on tehty ominaisuus, voi asiakas
valita haluamansa kengat ja niille haluamansa ominaisuuden. Mikali taas
koosta on tehty kategoria, voi asiakas ensin valita haluamansa koon ja sen
jalkeen kyseistd kokoa olevista kengista itselleen mieluisimmat. (Rice
2009, 45-46.)

Kategoriat siis ovat paaasiallinen keino, jolla asiakas navigoi Magento-
verkkokaupassa. Kategorioita voidaan jarjestada paa- seka alakategorioihin.
Ominaisuuksia kaytetddn tuotteen kuvaamiseen. Nimi, hinta, tuotekoodi,
koko, véri ja valmistaja ovat esimerkkeja tuotteen ominaisuuksista. Tuot-
teet yhdistetddn ominaisuuksiin ominaisuusryhmien avulla. (Rice 2009,
47-49.)

Magentossa tuotteet koostuvat padasiassa kolmesta erityyppisista tuotteis-
ta: yksinkertainen, muokattava- ja ryhméatuote. Yksinkertainen tuote on
tuote, johon on liitetty tietyt ominaisuudet, eiké asiakas pysty vaikutta-
maan tuotteen ominaisuuksiin ostohetkelld. Muokattava tuote on yksinker-
tainen tuote, jossa on ainakin yksi ominaisuus, jonka asiakas voi valita.
Ryhmatuote taas on useita yksinkertaisia tuotteita, jotka naytetadn samalla
sivulla. Tuotteet voi maarittdd joko ostettavaksi ainoastaan yhdessa tai
erikseen. (Rice 2009, 50)

5.2.2 Verot

Tosielamassa veroluokka perustuu kolmeen asiaan: sijainti, tuotteen tyyp-
pi ja ostajan tyyppi. Magentossa luodaan veroséantoja, jotka méarittavat
veron mé&éran, jonka asiakas maksaa. Maksettava vero madrittyy toimi-
tusosoitteen, tuoteluokan ja asiakasluokan mukaan. Tuotetta ostaessa osa
hinnasta mééaraytyy siis veroista. Verot mééraytyvat sen mukaan, mista os-
tat, minka tyyppisen tuotteen ostat, minka tyyppisesta asemasta ostat (ku-
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lutukseen vai jalleenmyyntiin) sek& kuinka suuren mééran ostat. (Rice
2009, 79.)

Magentossa verosaantd koostuu veroluokasta, toimitusosoitteesta, tuote-
luokasta, asiakasluokasta seka ostoksen madrédstd. Verosaannot on hyva
asettaa kuntoon ennen tuotteiden lisadmisté, koska kullekin tuotteelle on
maéadritettava, mihin veroluokkaan se kuuluu. (Rice 2009, 80-82.)

5.2.3 Tuotteiden lisddminen

Tuotteiden lisdédminen Magentossa tapahtuu pééasiassa Magenton hallin-
nointipaneelin kautta, jossa tuotteet luodaan yksi kerrallaan. Toinen vaih-
toehto on vieda tuotteet Magenton Import/Export -tydkalun avulla. Tyoka-
lun avulla tuotetiedot pystytddn viemddn Magenton ulkopuolelle seka
tuomaan sieltd takaisin CSV- tai XML-tiedostomuodoissa. Tamén tyokalu
mahdollistaa useiden tuotteiden viemisen kauppaan samalla kertaa. Hyvén
pohjan tiedostolle saa luomalla kauppaan ensin yhden mallituotteen ja
tuomalla tdméan jalkeen tiedoston ulos Magentosta ja syottamalla loput
tuotteet mallituotteen tarjoaman esimerkin mukaisesti.

(Wiki Magento Commerce 2010)

5.2.4 Toimitustavan valitseminen

Magentossa tulee mukana valmiiksi méaéritettyja toimitustapoja, jotka to-
sin soveltuvat parhaiten toimimaan Yhdysvalloissa. Oletuksena Magentos-
ta 10ytyvat toimitustavat ovat UPS, USPS, FedEx sekda DHL. Taman lisék-
si Magentosta I0ytyy "Kiinted hinta (Flat Rate shipping)" -toimitustapa,
jonka avulla jokaiselle tilaukselle voidaan maarittdd aina sama hinta. Kiin-
tedd hintaa voi ajatella kasittelymaksuna, sita kéytettdessa asiakas ei paase
valitsemaan toimitustapaa, vaan myyjé tekee sen hanen puolestaan. Lisék-
si Magentosta 16ytyy "Lasketut hinnat (Table Rate method)" -toimitustapa,
joka toimii nimens& mukaisesti taulukon avulla. Toimitusmaksun voi tau-
lukkoon avulla laskea joko maaranpéén ja painon -, maaranpaan ja hinnan
tai madrénpadn ja tilauksen tuotteiden lukumaaran avulla. (Rice 20009,
209-213.)

5.2.5 Maksutavat

Maksutapoihin liittyva tieto on jatetty pois opinndytetyon julkaistavasta
versiosta, tiedon arkaluontoisuuden vuoksi.
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6 TOTEUTUS JATUOTOKSET

Luvussa kéydéaén lapi kaytannon toteutukset jotka tehtiin Tawasta Verk-
kokaupan luomisen eteen. Tuotosten tavoitteena on verkkokaupan kéyt-
toonottoprosessin tehostaminen tuotteistamisen menetelmien avulla.

6.1 Magenton kéayttéonottoprosessin kartoittaminen ja pohjan rakentaminen

Luvussa kéydaan lapi Tawasta Verkkokaupan myynnissé tapahtuvat vai-
heet ja ndiden synnyttdmiin haasteisiin vastaamisen. Magenton kayttoon-
oton vaatimukset selvitettiin useiden testiasennusten ja yhden pilottiasen-
nuksen avulla siten, ettd asennuksen vaiheet ja niihin kuluva aika Kirjattiin
ylés. Myds asennusten aikana syntyneet kysymykset dokumentoitiin.

TAULUKKO 1 Tawasta Verkkokaupan pilottiasennuksen vaiheet seka tunnit.

Asennus XXX
tietokanta XXX
asennus-wizard XXX

Pystytys XXX
tuotekategorioiden luominen XXX
tuotteiden vieminen (tuotetiedot, hinnat, kuvat jne.) XXX
veroluokkien asetus XXX
tuoteominaisuuksien suomennos XXX
hallinnoi kauppoja -sivujen suomennokset XXX
maa-asetukset, valuutta-asetukset jne. XXX
lisda kuvien -kohdan poisto +zoom pois XXX
logon vaihto (2kansioon) XXX
sahkdpostipohjien asetus/suomennos XXX
toimitustapojen saato XXX
yleisokysely, tuotearvostelut, tagit pois XXX
sdahkopostipalvelimen asettaminen koodimuutoksen avulla XXX
maksumoduulien asennus XXX
kaupan linkkien ja tekstien muutos/suomennos XXX
tietoa meista-, rekisteriseloste- ja asiakaspalvelu-sivujen muokkaus  [XXX

Tuntien Kkartoittamisesta kay ilmi, etta selvasti eniten aikaa vievét operaa-
tiot ovat tuotekatalogin vieminen sek& erindisten suomennosten tekemi-
nen. Jotta raataldimisesta ei tulisi samojen asioiden turhaa uudelleen te-
kemistd, paadyin Magento-asennuksen luomiseen, jossa sellaiset asiat on
tehty valmiiksi, jotka tulevat olemaan samat jokaisen asennuksen yhtey-
dessd. Tatd asennusta voisi sitten kayttd4 pohjana uusille Tawasta Verkko-
kauppa asennuksille. Myds osa verkkokaupan toimitussiséllostd vakiinnu-
tetaan, jolloin esimerkiksi sahkopostipohjia ei lahdetd tekemé&an jokaiselle
asiakkaalle erikseen, vaan ainoastaan tietyt tiedot niistd muutetaan.

Magento-asennuksen kopioiminen koostuu tietokannan kopioimisesta, uu-
den tietokannan seké tietokannan kayttdjan luomisesta. Vanhan tietokan-
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nan tiedot kopioidaan uuteen. N&in saadaan uudella nimelld, kayttajalla
sekd salasanalla luotu tietokanta, joka sisaltdd vanhan asennuksen tiedot.
Tietokannan tiedoista taytyy kdyda muuttamassa muutamaan tauluun uu-
den verkkokaupan URL-0soite, jotta Internet- selain osaa suunnistaa oike-
aan osoitteeseen. Tietokannan lisaksi taytyy tietysti kopioida myds vanhan
asennuksen kansiot seké& tiedostot. Magentossa ongelman saattaa aiheuttaa
Downloader-kansion sisaltd, jonka sisélla olevista tiedostoista 10ytyy viit-
tauksia vanhan kansiopolun asennukseen. Downloader-kansion siséll&
olevien tiedostojen tehtdva on hoitaa Magenton paivittdmiseen liittyvié
tehtdvid. N&in ollen Magentoa péivittdessa saattaa vahingossa péivitta
vadran asennuksen, ellei muutamasta tiedostoista kdyda myds muuttamas-
sa kansiopolkua. (Holbreich 2010)

Magenton mukana ei tule suoraan tukia muille kielille kuin englannille.
Yliméaardiset kielet voi asentaa lisamoduuleina ja ne ovat yleensé yhteison
tekemid. Suomenkielen moduuli on olemassa, mutta on vield monilta osin
keskenerdinen. Magenton voi suomentaa sen hallinnointipaneelin kautta,
mutta tehokkaammin se saadaan suomennettua muuttamalla suoraan CSV-
tiedostomuodossa l16ytyvia Kielitiedostoja.

Toinen aikaa paljon vievé vaihe Magenton asentamisessa on sé&hkdposti-
pohjien valmiiksi asettaminen. S&hkdpostipohjilla tarkoitan niitd s&hko-
posteja, jotka jarjestelma automaattisesti lahettédd asiakkaalle tilauksen yh-
teydessd, esimerkiksi tilausvahvistus. Oletuksena Magentossa on useita
séahkdpostipohjia ja useissa toistuvat samat tiedot, kuten verkkokaupan n
nimi sekd asiakaspalvelun sdhkoposti. Koska ndma tiedot vaihtelevat asi-
akkaasta riippuen, taytyisi ne joka asennuksen kohdalla kdyda kirjoitta-
massa uusiksi jokaisen sahkopostiviestin kohdalla. Ajan sdastdmiseksi luo-
tiin Magentoon "static block"-sisaltéelementti, johon merkityt muuttujat
haetaan sahkopostipohjan HTML-koodin avulla ja ndin tiedot pystytdan
muuttamalla jokaiseen sédhkdpostipohjaan yhdesta paikasta Magenton hal-
linnointipaneelissa.
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TAULUKKO 2  Tawasta Verkkokaupan asennuksen arvioidut vaiheet seka ajat, kéyt-
tden asennuspohjaa.

Asennus XXX
tietokanta XXX
pohjan kopiointi XXX

Pystytys XXX

tuotekategorioiden luominen

tuotteiden vieminen (tuotetiedot, hinnat, kuvat jne.)

hallinnoi kauppoja -sivujen suomennokset XXX
maa-asetukset, valuutta-asetukset jne. XXX
logon vaihto (2kansioon) XXX
sahkopostipohjien maaritys ja hienosaato XXX
toimitustapojen valitseminen ja hienosaato XXX
maksumoduulin kytkeminen XXX
kaupan linkkien ja tekstien hienosaato XXX
tietoa meista-, rekisteriseloste- ja asiakaspalvelu-sivujen muokkaus  [XXX
testaus XXX

6.2 Magenton kéayttéonoton vaatimukset

Jotta Magento voidaan asentaa asiakkaalle, taytyy ensin selvittdd vastauk-
set kaikkiin asennuksen yhteydessa syntyviin kysymyksiin. Kysymykset
saatiin selville useiden testiasennusten seka pilottiasennuksen avulla.

TAULUKKO 3  Kysymykset, joihin on vastattava, jotta Magento saadaan kayttoénotet-
tua.

Magenton kayttoonoton yhteydessa syntyneet kysymykset
Mistd maista tilaaminen halutaan sallia?

Milla kielilla kauppa nakyy?

Varastonhallinta kaytossa?

Jalkitoimitukset kaytossa?

Ostoskorin maksimi ja minimituotemaarat?

Rekisterointi vaatii sahkopostivarmistuksen?

Pienin tilauksen summa kaytossa?

Sallitaan rekisterdimattomat tilaukset?

Sallitaan lahettaminen useampaan osoitteeseen?

Mitka lahetystavat kaytossa?

Mitka maksutavat kaytossa?

Uutiskirje-toiminto kaytossa?

Tuotearvostelut kdytossa? (sallittu vieras-kayttajalle?)
Tagi-toiminto kaytdssa?

Mitka ovat verkkokaupan asiakasryhmét? Ja ndiden veroasetukset
Mitka ovat verkkokaupan tuoteryhmat? Ja ndiden veroasetukset
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Kun ndma asiat ovat tiedossa, voidaan Magenton kéayttéonottoon liittyvat
kysymykset liittdd kyselylomakkeeseen, jonka avulla Tawasta Verkko-
kaupan pystyttamiseen vaaditut tiedot keratdén asiakkaalta. Kysymyslo-
maketta varten tarvitaan myos tiedot kysymyksista, joihin on saatava vas-
taus verkkokauppaa pystytettédessd, jotta kauppa tulee pystytettya lain
edellyttdmalla tavalla.

TAULUKKO 4  Kysymykset, joihin vaaditaan vastaus yleisesti verkkokauppaa luotaes-
sa, kun kohderyhmana on kuluttajat.

Juridisten asioiden kysymykset
Verkkokauppiaan nimi

Verkkokauppiaan posti- ja séhkdpostiosoite
Verkkokaupan tiedot

Puhelinnumero

Yritys- ja yhteisotunnus

Verkkokaupan rekisterdinyt viranomainen
Tilinumero

6.3 Tiedon kerd&dminen asiakkaalta kyselylomakkeen avulla

Ennen kuin verkkokauppaa kannattaa lahted asiakkaalle rakentamaan, tay-
tyy tietysti tietdd, minkalaista verkkokauppaa ollaan tekemdssa. Té&st4
syystd asiakkaalta on ensin saatava selvitys verkkokaupalta vaadittavista
ominaisuuksista seka siit4, minkalaisia tuotteita verkkokaupassa ldhdetaan
myymaan. Asiakas ei voi myoskadn maarittdd haluamiaan ominaisuuksia,
ellei hén tieda edes paapiirteittdin, mitd ominaisuuksia Magento sisaltaa ja
miten ne toimivat. Tat4 varten paadyttiin luomaan erilaisia dokumentteja
tiedonkerdémista varten sekd rakentamaan tuotteen siséltdé moduuleista.
Néin asiakas pystyisi itse valitsemaan ne ominaisuudet, jotka han haluaisi
verkkokauppaansa. Magento siséltdd niin suuren maaran ominaisuuksia,
ettd kaikkien ndiden ominaisuuksien esittely ja lapikdyminen asiakkaan
kanssa olisi haitaksi, koska se monimutkaistaisi ja pitkittéisi verkkokaupan
pystyttamista seka vaivaisi asiakkaan péaaté turhan teknisilla asioilla.

Kyselylomakkeen (ks. liitel) avulla kerdtdén asiakkaalta verkkokaupan
toiminnan vaatimat juridiset seikat sek& verkkokaupan toiminnalle muuten
valttamattomat tiedot kuten valitut moduulit, joista toimitettava tuote
koostuu, kéytettdvat maksu- ja toimitustavat.

6.3.1 Tuotekatalogin rakentaminen

Tuotekatalogin pystyttdminen verkkokauppaan voi olla hyvin tyolas ja
vaikea ty0, koska isompien yritysten tuotekatalogit voivat sisaltaa tuhansia
tuotteita. Koska jokaisen asiakkaan tuotevalikoima on erilainen ja sisaltaa
eri maaran tuotteita, paadyin ratkaisuun, jolloin asiakas voi halutessaan
pystyttad tdysin oman tuotekataloginsa tai han voi antaa materiaalinsa ha-
luamassaan muodossa Mediamaisterille ja ty6 laskutetaan tuntien mukaan.
Mikali asiakas paatyy itse tekeméan tyon, hénelle annetaan avuksi yksin-
kertaiset ohjeet tuotteiden lisd&dmista varten.
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Verkkokauppa on laaja kokonaisuus ja yksi huomioitava asia on kaupan
nédkyminen usealla kielelld. Kyseisen ominaisuuden toteuttaminen vaatii
huomattavan méarén tyotunteja, koska kéytdnndssé tdmé tarkoittaa, etté
tuotekatalogin tiedot taytyy syottad usealla kielelld. Mahdollinen tuoteka-
talogin vieminen hinnoitellaan kuitenkin tuntien mukaan, joten lisatyosta
ei ole haittaa.

6.3.2 Rekisteriseloste

Koska asiakkailla on mahdollisuus rekisteroitya Tawasta Verkkokaupassa,
taytyy verkkokaupan sivuille liittdd my0s rekisteriseloste. Rekisteriselos-
teen tiedot keratddn asiakkaalta suoraan valmiin rekisteriseloste-pohjan
sekd tayttoohjeiden avulla. Rekisteriselosteen pohjan ja kéyttéohjeen saa
osoitteesta http://www.tietosuoja.fi/2584.

6.4 Toimitussisaltd

Tawasta Verkkokaupan toimitussisallon voi jakaa kahteen osaan: Perus-
asennus seké lisdmaksua vastaan tarjottavat lisdmoduulit. Varsinainen pe-
rus-asennus siséltdd suomenkielisen verkkokaupan asentamisen Me-
diamaisterin palvelimelle, Suomen Verkkomaksut -maksutavat sek& SSL-
salauksen. Toimitustavat verkkokauppaan luodaan asiakkaan toivomusten
mukaisesti, kayttden Magenton "Kiinted hinta"-, tai "Lasketut hinnat" -
menetelmid. Toimitustapojen asettaminen ulkoistetaan siis siten, ettd asi-
akkaan tyoksi jaa tehdd sopimus haluamansa toimitus/postitus palveluntar-
joajan kanssa, kuten Itellan kanssa. Perus-asennus pyritddn pitdaméaan mah-
dollisimman yksinkertaisena.

Verkkokaupan lisdpalvelut jaetaan omiin moduuleihinsa, joista asiakas voi
valita haluamansa. Mahdolliset lisékielet voitaisiin tarjota lisémoduulin
muodossa. Lisakielten toteutus hoidetaan sisdisesti Mediamaisterilla sek&
tarvittaessa yrityksen ulkopuolelta 16ytyvan k&éantdjan avulla. Verkkokau-
pan pienemmé&t ominaisuudet, kuten uutiskirje, tuotteiden arvostelu seka
tag-toiminto voitaisiin yhdistdd omaksi lisamoduulikseen. Magentossa on
myos mahdollisuus asentaa useampi kauppapaikka yhden asennuksen alle.
Tama tarjottaisiin myds lisamoduulin muodossa. Sahkodisen aineiston syot-
t0 sekd asiakkaan toivomusten mukaan suoritettava réatalointi olisi myos
oma lisapalvelunsa.

6.5 Teoreettinen hinnasto

Hinnasto on luotu Parantaisen (2007) kirjan esimerkin mukaisesti, eika se
sisalla todellisia Mediamaisterin tietoja. Osa tiedoista on kuitenkin piilo-
tettu niiden arkaluontoisen siséllon vuoksi.

Kun tuotteen siséltd ja tyohon kuluvat tuntiméérat oli saatu Kkartoitettua,
pystyttiin tuotteen hinta hahmottamaan. Hinta laskettiin minimiasennuk-
seen vaadittujen tuntien perusteella. Nain ollen hintaan ei sisally esim. tuo-
tekatalogin siirtamista verkkokauppaan, koska tamé tarjotaan erillisend li-
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sépalveluna. Asiakas voi halutessaan itsekin tdysin hoitaa tuotekatalogin
pystyttamisen.

Seuraavat laskelmat eivat perustu todellisiin summiin, mutta niiden on tar-
koitus antaa kuva, misté verkkokaupan hinta rakentuu.

Oletetaan, ettd verkkokaupan teknisen asiantuntijan kuukausipalkka on
XXX euroa. Palkan sivukulut ja muut tyopaikan kustannukset (rekrytointi,
tilat, siivous, sahko, tyopiste, tydvalineet, koulutukset, lomat, virkistys,
tyonjohto jne.) nostavat palkkakustannuksen véhintd&n puolitoistakertai-
seksi. Harva tyontekija toimii kuitenkaan 100 % tehokkuudella, joten téssé
esimerkissa kaytetddn kerrointa kaksi. Kuukausikustannus on siis XXX
euroa kuukaudessa. Mikali tyotunteja on kuukaudessa XXX, tunnin kus-
tannukseksi tulee XXX/ XXX = XXX euroa.

Projektipaallikon aikaa viikon kuluessa tuskin voi kulua puolta paivéaa
enempaa projektia kohden. Koska puolikkaita péivia mahtuu tyéviikkoon
kymmenen, han voisi siis periaatteessa vetdd kymmentd yhtdaikaista han-
ketta. Sadan prosentin kuormitus on kuitenkin k&ytdanndssd mahdotonta,
joten esim. 80 prosentin kuormitus olisi erittdin hyva saavutus. Tekniselta
asiantuntijalta kuluu verkkokaupan pystyttdmiseen noin yksi tyépaiva.

projektipaallikkd XXX h

tekninen asiantuntija XXX h

tekninen asiantuntija (ulkoasu) XXX h
Yhteensd: XXX h

Liséksi tulevat tilauskasittelyn ja laskutuksen kustannukset, jotka molem-
mat ovat yleensa ainakin XXX euroa / tilaus tai lasku. Tama tuo lisékus-
tannuksia noin XXX euroa. Mikali projektiin osallistuvien tuntipalkka on
keskiméarin XXX euroa, tyén omakustannushinnaksi tulisi siis XXX eu-
roa. Jos ty0sta haluttaisiin katetta esim. XXX prosenttia, asiakkaalta lasku-
tettavan hinnan pitéisi olla tunnilta:

Lasketaan hinnalle XXX % kate:
XXX [ XXX = XXX €

Lis&taadn 22 % Alv:
XXX €

Mikali hinnasta muodostuu liian suuri, voidaan miettid tyotuntien maarén
pienentdmistd tuotteen ominaisuuksien kustannuksella tai keksia keinoja
tyovaiheiden tehostamiseen. Eri asiakasryhmille voidaan luonnollisesti
laskea omat hinnat.

Lisdmoduulien hinnoista:

Sahkaisen aineiston sisdén syottd eli tuotekatalogin kauppaan vieminen
taytyy hinnoitella tuntihinnan mukaan, koska asiakasta ei voida pakottaa
toimimaan tietyn kaavan mukaisesti, karkottamatta suurta maaréda mahdol-
lisista asiakkaista (Osalle Excelin k&yttokin on turhan vaikeaa). Sahkoisen
aineiston vienti voidaan hinnoitella laskemalla yhden tunnin hinnan, johon
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on sisallytetty XXX % kate. Samalla hinnalla voidaan hinnoitella asiak-
kaan toivomusten mukaisesti suoritettu raatalointi. Mikali ty6 tuntuu puu-
duttavalta, voidaan suurin osa asiakkaista ohjata kéyttdmaan Excel tapaa,
maéarittdmalla huomattavasti suurempi hinta sdhkdisen aineiston syo6tolle.

XXX [ XXX = XXXE per tunti

6.6 Kasikirjoitus
Kaésikirjoitus luotiin Parantaisen (2007) kirjan esimerkkien mukaisesti.

1. Asiakas tilaa verkkokaupan. H&n antaa tilauksen Mediamaisterin myy-
jalle.

3. Tekninen asiantuntija asentaa verkkokauppapohjan Mediamaisterin pal-
velimelle.

4. Ensimmaisen haastattelun aikana projektipaallikko kdy asiakkaan kans-
sa lapi verkkokaupan asetuksia sekd ominaisuuksia seka sopii verkkokau-
pan graafisesta ilmeestd. Asiakkaalle toimitetaan dokumentit verkkokaup-
paan liittyvien asioiden selvittdamista varten (kysymyslomake, rekiste-
riseloste-pohja, katalogitaulukko sekd ohjeistus).

ilmoittaa verkkokaupan pystyttdmisen yksityiskohdat.
6. Graafinen asiantuntija rakentaa verkkokaupalle graafisen ilmeen.

7. Asiakas toimittaa vastaukset hanelle esitettyihin kysymyksiin seka re-
Kisteriselosteen seka katalogitaulukon.

8. Tekninen asiantuntija vie asiakkaan toimittaman tuotekatalogin verkko-
kauppaan, asettaa verkkokaupan ominaisuudet asiakkaan vaatimusten mu-
kaisiksi sek& asettaa verkkokaupan toimintakuntoon.

9. Projektipaallikko toimittaa verkkokaupan hallinnointitunnukset asiak-
kaalle seké& ilmoittaa tydn valmistumisesta laskuttajalle, joka lahettaa tilaa-
jalle tilausvahvistuksen mukaisen laskun.

Roolit ja vastuut

Projektipaallikko vastaa siita, ettd ty0 tulee tehdyksi ajallaan ja budjetin
mukaisesti.

Tekninen asiantuntija vastaa verkkokaupan tuotekatalogin, tietojen seké
muiden teknisten asioiden asettamisesta. Han myos vastaa verkkokaupan
testaamisesta seké siitd, ettd verkkokauppa tayttda lain asettamat vaati-
mukset.
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Graafinen asiantuntija vastaa verkkokaupan graafisen ilmeen rakentami-

sesta.

Laskutus lahettaa asiakkaalle laskun.

TAULUKKO5 Tawasta Verkkokaupan myyntiprosessin esimerkki
klo paiva 0 paiva 1 paiva 2 paiva 3
08-10 Haastattelu
10-12 Kysymyslomakkeen toimittaminen Verkkokaupan muokkaus &
. . X ysymy Tuotekatalogin vieminen & | Laskutus & arkistointi &
Tilaus & tilausvahvistus . . .
13-15 Graafisen ilmeen Palautteen kasittely
. rakentaminen
Verkkokauppapohjan asennus
15-17

Taulukossa 4 on kuvattu kasikirjoituksen avulla luotu esimerkkiaikataulu

Tawasta Verkkokaupan myyntiprosessista.

6.7 Tarkistuslistat, kdyttoohje ja tydohje

6.8 Demo

Teknista asiantuntijaa varten luotiin tarkistuslista (ks. liite2), jotta han voi
helposti tarkistaa ne kohdat, joista hdn on vastuussa. Tarkistuslistat toimi-
vat erddnlaisina linkkeina tydohjeisiin ja siséltavat vain paapiirteiset koh-
dat kunkin tyontekijan kohdalla. Tyontekija voi tarkistaa tarkemmat ohjeet

kunkin kohdan tekemiseen tydohjeistaan.

Asiakkaan ostamiseen vaikuttavan riskin tunteen poistamiseksi tuotteesta
luotiin kayttoohjeet jotka kattavat paépiirteet Tawasta Verkkokaupan kay-

tOsta.

Verkkokaupan lukuisten asennusten yhteydessé luodun dokumentaation
pohjalta luotiin tekniselle asiantuntijalle tyéohjeet, joiden avulla Magenton
asennus ja kayttoonotto onnistuvat.
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7 YHTEENVETO

Verkkokaupan kayttoonottoprosessin selvittdminen ja siihen liittyvét vaa-
timukset ovat jo itsessdédn melko laaja aihe. Tah&n kun lisatdan viela tuot-
teistaminen, niin aihe on hyvin monipuolinen ja haastava.

Opinnéaytetytssa lahdettiin tekemaan valmista tuotetta. Kuitenkin tuotteis-
tamisen laajuuden selvittyd, oli tarpeen pohtia mita valmis tuote kaytén-
ndssé tarkoittaa. Tuotetta voi hioa varmasti ldhes loputtomiin. Tassa opin-
naytetyossa sain mielesténi kartoitettua ne oleellisimmat asiat, joita tdman-
tyyppisessd projektissa tulee vastaan. Verkkokaupalle saatiin toimitussi-
séltd, hinnoittelumalli sek& asennusta nopeuttavia kaytdnnénmenetelmia.

Tutkimuskysymyksiin vastaaminen onnistui hyvin. Verkkokaupan nopean
kéayttoonoton eteen hain vastauksia kartoittamalla Magenton kayttoonotto-
prosessin seké tarjoamalla asennuspohja-tyyppisen ratkaisun, joka vakiin-
nuttaa tuotteen sisaltda sekd nopeuttaa asentamista. Tyoohjeet seké tarkis-
tuslistat varmistavat ja nopeuttavat tyontekoa.

Asiakkailta vaaditut tiedot verkkokaupan pysyttamista varten saatiin sel-
ville kartoittamalla Magenton kayttoonottoprosessi seka tutkimalla verk-
kokauppoihin liittyvaa juridiikkaa. Mielestani kysymykseen saatiin siis
melko selked ja hyva vastaus. Selvitettyjen tietojen pohjalta oli helppo
tehda kysymyslomake tietojen selvittdmisté varten.

Itse opin opinndytety6td tehdessd, mita asioita kannattaa ottaa huomioon
kun uutta palvelua ja tuotetta ollaan Kkehittdmédssd, Magento-
verkkokauppasovelluksen kayton sek& verkkokauppojen perustamiseen
liittyvaa juridiikkaa.

Tulevaisuudessa Mediamaisterilla jatkuu varmasti Tawasta Verkkokauppa
-tuotteen myyminen, kehitysideoiden kerd&minen, tyovaiheiden selkiinty-
minen, tehostuminen sek& opinndytetyoni ohessa syntyneiden dokumentti-
en jatkuva kehitys ja pdivittaminen. Tulevaisuuden haasteisiin siséltyy
myds Magenton integroiminen muihin Mediamaisterin tarjoamiin ratkai-
suihin, kuten Moodle-oppimisalustaan.
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LIITE1

Tawasta Verkkokaupan kyselylomake
Tawasta Verkkokauppa Kysymykset
Asetukset
Tilaaminen sallittu Suomesta []

EU/ETA-alueelta []
Varastonhallinta kaytossa? []
Jalkitoimitukset sallittuja? []
Sallitaan rekisterdimattomat tilaukset? []
Rekisterdinti vaatii sahkdpostivarmistuksen []
Mééritetddn pienin mahdollinen summa tilaukselle? []
Summa €
Ostoskorin maksimi ja minimituotemé&aréat []

Minimi:
Maksimi:

Toimitusehdot
Verkkokauppiaan nimi
(Verkkokauppiaana toimivan yrityksen oikeudellinen nimi)
Verkkokauppiaan posti- ja sdhkopostiosoite
Verkkokaupan tiedot
(Verkkokaupan nimi ja osoite seka fyysinen sijaintipaikka, mikali ei kdy ilmi
verkkokaupan osoitteesta)
Puhelinnumero
Yritys- ja yhteis6tunnus
Verkkokaupan rekisteréinyt viranomainen
(Mikaéli verkkokauppiaan toiminta edellyttaa lupaa)
Tilinumero (Suomen Verkkomaksuja varten)
Maksutavat
Luottokunta-maksutavat (visa, visa electron, mastercard) kaytt6on? []
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Laskulla tilaaminen []
Toimitustavat ja maksut

(Toimitusmaksu voidaan asettaa maardaytymaan tilauksen painon/tuotteiden lukumaaran
mukaan)

Kiinted hinta (Flat Rate) []
Pertuote [ ] TAI Per tilaus
Summa: €
Késittelymaksu Kiintea [ ]  TAI prosenttia hinnasta  [_]
Arvo:
Lasketut hinnat (Table Rate) []
Painon suhde méaidranpaahan TAI []
Hinta vastaan madranpaa TAI []
# tuotetta verrattuna maaranpéahén []
Késittelymaksu Kiintea [ ] TAI prosenttia hinnasta [ ]
Arvo:
IImainen toimitus []
Summa, joka taytyy ylittya: €

(eri toimitustavoille voi maarittaa eri maat, joihin kyseinen toimitustapa on sallittu)
Toimitetaan Excel taulukko, johon voidaan maarittaa toimitushinnat
painon/tuotteiden maaran mukaan.

Lisamoduulit
Sahkoisen aineiston syottd (Mediamaisteri vastaa tuotteiden siirtdmisestd)

Uutiskirje, Arvostelut, Tagit -ominaisuuspaketti

Asiakkaat saavat lahettaa arvosteluja tuotteista?
(Arvostelut eivét tule ndkyviin ennen kuin ne on hyvaksytty)

Asiakkaat saavat ldhettdd omia asiasanojaan (tageja) tuotteille?
(Tagit eivét tule nakyviin ennen kuin ne on hyvaksytty)

I I R I B O B

Asiakkaat voivat tilata uutiskirjeen?

Lisakielet?
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LIITE2
TARKISTUSLISTA
Tawasta Verkkokauppa - Teknisen asiantuntijan tyévaiheiden tarkistuslista
OK Tehtéva Madraaika

Verkkokauppapohjan asennus

|:| Tietokannan kopiointi ja muokkaus

[

Kansioiden ja tiedostojen kopiointi

[

Downloader-kansion tietojen muokkaus

Tuotteiden vieminen

Tuotekategoriat luotu

Tuotetiedot asetettu

Hinnat asetettu ja ndkyy oikein

O O 0O 0O

Kuvat asetettu ja nakyy oikein

Ominaisuuksien asettaminen ja tietojen muuttaminen

Maa-asetukset, valuutta-asetukset jne.

Sahkopostien Static Block "-tietojen muokkaus

Sahkopostien toimivuus

Hallinnoi kauppoja -sivun tiedot asetettu

Asiakaspalvelu-sivu asetettu

Rekisteriseloste asetettu

O O O o o o o

Tietoa meista -sivu asetettu

Maksumoduulit seka toimitustavat

[

Maksutavat asetettu

|:| Toimitustavat asetettu
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Testaus
] Maksusuoritusten testaus
|:| Sivut toimivat kaikilla selaimilla
L] Asiakkaan toimittamat tiedot tayttavat lain maaritykset

Muut

[] Asiakkaalle asetettu ja toimitettu tunnukset




	2.1 Toimeksiantaja
	2.2 Työn taustat ja historiaa
	2.3 Työvälineet
	3.1 Yleisesti tuotteistamisesta
	3.1.1 Yleiset hyödyt
	3.1.2 Räätälöinti
	3.1.3 Nykyaikainen, ketterä ja joustava tuotteistamisprosessi

	3.2 Muista erottautuminen
	3.2.1 Erikoistuminen
	3.2.2 Kilpailijoiden tutkiminen

	3.3 Tuote
	3.3.1 Moduulit ja lisäpalvelut
	3.3.2 Hinnoittelu ja maksaminen

	3.4 Myynti ja markkinointi
	3.4.1 Lupaus ja lunastus
	3.4.2 Muita myynnin edistäjiä
	3.4.3 Myy ensin, kehitä vasta sitten
	3.4.4 Tee myyntiprosessi selväksi asiakkaalle
	3.4.5 Taustoitus

	3.5 Palveluformaatin rakentaminen
	3.5.1 Vaatimusmäärittely
	3.5.2 Työohjeet
	3.5.3 Palvelun julkistaminen ja kehitysideoiden kerääminen
	3.5.4 Tulokset käsikirjaksi

	4.1 Mikä tekee verkkokaupasta verkkokaupan?
	4.2 Verkkokauppa ja juridiikka
	4.2.1 Yleisesti annettavat ennakkotiedot
	4.2.2 Kuluttajille annettavat ennakkotiedot
	4.2.3 Ennakkotietojen vahvistaminen ja vahvistusilmoitus

	4.3 Toimintaperiaatteet ja sopimusehdot
	4.4 Henkilötietolaki ja tietosuojan vaatimukset verkkokauppiaalle
	5.1 Magentosta yleisesti
	5.2 Magenton ominaisuudet
	5.2.1 Kategoriat, tuotteet ja ominaisuudet
	5.2.2 Verot
	5.2.3 Tuotteiden lisääminen
	5.2.4 Toimitustavan valitseminen
	5.2.5 Maksutavat

	6.1 Magenton käyttöönottoprosessin kartoittaminen ja pohjan rakentaminen
	6.2 Magenton käyttöönoton vaatimukset
	6.3 Tiedon kerääminen asiakkaalta kyselylomakkeen avulla
	6.3.1 Tuotekatalogin rakentaminen
	6.3.2 Rekisteriseloste

	6.4 Toimitussisältö
	6.5 Teoreettinen hinnasto
	6.6 Käsikirjoitus
	6.7 Tarkistuslistat, käyttöohje ja työohje
	6.8 Demo

