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Tama opinnaytetyon tavoitteena oli selvittda, mitka ovat tekijat, jotka vaikuttavat verkkokau-
pan alustan valintaan. Lisaksi tutkittiin, mitéa verkkokauppa-alustoja on olemassa, minkalaisia
ne ovat ja mita pitdad huomioida valinnassa.

Opinnaytetydn ensimmaisessa teoriaosuudessa kasitellaan sita, mitka ovat tekijat, jotka vai-
kuttavat verkkokaupan menestymiseen. Lisaksi kasitellaan verkkokaupan rakentamista
alusta asti loppuun. Kasitellddn myds mita toimenpiteitd kannattaa harkita verkkokaupan
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naan. Alustat jaettiin kahteen ryhmaan, koska yksinkertaisia alustoja on jarkeva verrata erik-
seen ja monipuoliset alustat erikseen

Opinnaytetydn empiirinen osuus toteutettiin kvantitatiivisena eli maarallisena tutkimuksena.
Tutkimus rajattiin Paijat-Hameen alueeseen ja pieniin seka keskisuuriin yrityksiin. Sen jal-
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pan itse, valitsivat yksinkertaisen alustan, mutta kaikki, ketka olivat kdantyneet ammattilais-
ten puolelle, kayttivat monipuolisempia alustoja. Yksinkertaisen alustan valinneet ilmoittivat,
ettd valinta johtuu osaamisen puutteesta. Ammattilaisten puoleen kadantyneet kertoivat, etta
valinnan syy johtuu osaamisen puutteen lisdksi ajan puutteesta. Verkkokaupan luomisen
yleisena syyna oli pyrkimys saada lisamyyntia. Kyselyilla saatiin selville, mitka ovat tekijat,
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Abstract

The purpose of this thesis was to find out what are the factors that affect the choice of the
online store platform. In addition, it was examined what e-commerce platforms exist, what
kind of are they and what must be taken into account while selecting.

The first theoretical part of the thesis discusses what are the factors that make the online
store successful and also the process of building an online store from the beginning to the
end. Considering what actions must be considered after setting up an online store to de-
velop it well and bring in new customers. This section showed how internal and external
marketing work in the online store, how works good customer service, how to get online
platform look good and responsive, how to make the right product images and write prod-
uct information correctly. All the essential things had been considered in this section. The
second theoretical part dealt with the most used platforms, looked at their features, good
and bad aspects and compared them. The platforms were divided into two groups, be-
cause simple platforms were the most sensible to compare separately from complicated
platforms.

The empirical part of the thesis was carried out as quantitative method. The study was lim-
ited to the Paijat-Hame region and small and medium-sized companies. After the neces-
sary number of companies had been found and the consent was received, they were
given questionnaires. The questionnaires were sent via email.

The results of the study showed that all those who responded to the questionnaire, who
made the e-commerce themselves, chose a simple platform, but all who had turned to the
professionals used more complicated platforms. Those who chose a simple platform
stated that the choice was due to lack of technical skills. Those who had turned to the pro-
fessionals said that the reason for the choice was due to lack of skills and also lack of
time. The general reason for creating e-commerce was to seek additional sales. Factors,
affecting the choice of online store platform, were found out by inquiries.
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa

Tietotekniikka ilmestyessa ja kehittyessa maailmassa, ihmisten elama muuttuu monipuoli-
semmaksi. Tietokoneet ovat vaikuttaneet ihmisen elaman melkein kaikkiin alueisiin ja
myds helpottaneet niita. Tietokone osallistuu kaikkiin teknisiin prosesseihin. Tietokoneiden
ansiosta on helpompi tehda suuria ja pienia laskelmia, voi monipuolisemmin viettaa vapaa
aikaa, helpommin saada yhteytta johonkin kayttamalla kaikenlaisia messengereita ja
muita. Tietojen haku ja niiden valittdminen on yksinkertaista nykymaailmassa tietokonei-
den ansiosta. Tietokoneella on katevaa etsia tietoa ja lahettaa sita. Lisaksi nykyaan tieto-
koneiden ja maailmanlaajuisen verkon avulla voi myds nostaa liikkeen tuloja. Yksi yrityk-

sen tulojen nostamisen tyokaluista on verkkokauppa.

Viime aikoina kauppa siirtyy verkkoon yha enemman ja enemman. Verkkokauppa-ala ke-
hittyy ja muuttuu todella nopeasti. Verkkokauppa-alan kasvu on ollut viime vuosina ta-
saista ja on todennakoista, etta se jatkaa kasvua edelleenkin ja kasvun nopeus suurenee.
Joka vuosi nahdaan uusia kehityksia, ominaisuuksia ja uudistuksia verkkokaupoissa. Ta-
manhetkinen tilanne nayttaa, etta tekoalyn kehittaminen ja personoinnin tarkeys ovat
kaksi asiaa, joihin keskitytdan verkkokaupan alan lahitulevaisuudessa. (Koskinen 2004,
80.)

Verkkokaupat ovat yha suositumpia kansalaisten keskuudessa (Verkkokaupassa huimat
kasvuluvut - alypuhelimella shoppailu raketoi 2018). Etuna on paaasiassa se, etta verkko-
kaupat myyvat tavaroita verkon kautta, mika ei vaadi ihmisilta mitaan fyysista toimintaa.
Ostokset voi tehda vaikka maailman toiselta puolelta kotisohvalla istuen. Tall6in ihminen
paasee tarkastelemaan aikaisemmin saavuttamattomia tavaraluokkia, silla valikoima on
suurempi ja monipuolisempi. Kaikki verkkokaupoissa tehdyt ostokset voidaan tehda pois-
tumatta kotoa tai jopa matkalla. Verkkokaupoista on tullut olennainen osa nykyaikaista
elamaamme. Kaikki mita tarvitaan verkkokaupoista ostamiseen, on verkkoyhteys ja aly-
laite, esimerkiksi tietokone, tabletti tai puhelin. Tuotteiden kuvia, tuotearvosteluja, vi-
deoesittelyja yms. katselemalla voi saada erittain hyvan kasityksen tuotteesta. Maksun voi
tehda sujuvasti valittomasti erilaisilla verkkomaksuvaihtoehdoilla ja tuote voidaan toimittaa

haluttaessa jopa kotiovelle.

Alkuvaiheessa verkkokaupat olivat toimineet vain suurissa kaupungeissa, mutta verkko-
kauppojen toiminta kehittyy ja nykyaan kaupat voivat toimittaa tavaroita mihin tahansa
(Menestystarinoita Suomessa ja maailmalla 2019). Palautusoikeus sailyy kuten tavalli-

sissa kaupoissakin. Ne voi palauttaa, jos ne eivat tayta vaatimuksia tai ovat viallisia tai jos



eivat ole kuvauksen mukaisia. Nyt pienten paikkakuntien asukkaita ei enaa rajoita valin-
nanvaran puuttuminen, vaan he voivat verkkokauppojen myo6ta ostaa huomattavasti
enemman tuotteita, mukaan lukien ne tavarat, jotka olivat saavuttamattomia ennen verk-
kokauppojen olemassa oloa. Verkkokaupat usein tarjoavat myds halvempia hintoja tavalli-
siin kauppoihin verrattuna. Nykyaan jopa psykologit ovat sita mielta, ettd verkkokaupan
rooli nykymaailmassa on tosi iso ja se on melkein jokaisen ihmisen elaman osa, silla
shoppailu tekee hyvaa mielelle (Tutkimukset: Shoppailu tekee hyvaa mielelle - ndin voit
pitkittdd hyvanolontunnetta 2016). Ostokset voivat jopa helpottaa stressia tai ehkaista sita.
Verkkokaupasta voi ostaa vaikka kotona sohvalla istuessa. Jokainen pystyy tekemaan os-
toksia verkkokaupasta, ja se voi tuoda moraalista nautintoa kuin myds helpottaa laaduk-

kaan tavaran etsintaa ja hankkimista.

Yllamainitut edut helpottavat asiakkaan elama, mutta verkkokauppa helpottaa myés myy-
jan elamaa. Verkkokaupan ansiosta jokainen kauppias voi laajentaa myyntiaan vaikka
kuinka pitkalle. Se ei enda rajoitu paikkakuntaan, jossa kauppa on. Verkkokauppa on
myds siina mielessa kateva, ettad jos pitda muuttaa jotain, niin muutos tehdaan verkkokau-
pan sivustolla, eika tarvitse menna itse kauppaan ja muuttamaan asioita paikan paalla.
Tama kuitenkin koskee vain kauppoja, joilla ei ole myymalaa, vaan on ainoastaan varasto.
Verkkokaupalla asiakas sdastaa halvempien hintojen myo6ta, kun kaupan ei tarvitse sisal-
lyttda henkildstokuluja tuotteen hintaan). Verkkokauppa saastaa myyjalle aikaa, han voi
viettdd sen vaikka perheen kanssa, eika tarvitse kiertdd myymalodissa. Verkkokauppa tuo-
nee enemman asiakkaita, koska ihmisia, jotka pystyvat tilaamaan netista, on enemman,

kuin niita, ketkd pystyvat kdymaan myymalassa.

Kuten edella on esitetty, verkkokauppa tuo paljon etuja seka myyjalle etta ostajalle. Mutta
verkkokaupan myynnin tehokkuus ja kehittyminen riippuu oikeasta alustan valinnasta. Va-
linnan pitaa olla optimoitu kaupan tarpeisiin ja tavoitteisiin. Esimerkiksi on turha investoida
paljon rahaa pienen kaupan verkkokauppaan, koska silloin menot ylittavat tulot ja kau-
pasta ei tule kannattavaa. Toisaalta ison ja kasvavan kaupan ei kannata saastaa hyvaan
verkkokauppaan panostamisessa, koska lilan yksinkertainen verkkokauppa voi minimoida
lupaavan kaupan potentiaalin — siitd syysta on erittain tarkea ottaa alustan valinta vaka-

vaksi.

Verkkokaupan alan kasvava suosio johtaa siihen, ettd verkkokaupan luomiseen tarkoitet-
tujen alustojen valikoima myo6s suurenee ja monipuolistuu, mika voi vaikeuttaa kayttajan
valintaa, kun han alkaa miettia, milla alustalla tuleva verkkokauppa voisi toimia. Verkko-
kaupan kaynnistaminen ei ole kaikista yksinkertaisin asia. Se vaatii aikaa ja resursseja,

joten verkkokaupan omistajan on valtettava vaaraa valintaa, jottei rahaa ja aikaa menisi



turhaan. On erittain tarked, etta verkkokaupan alusta soveltuu taysin kaupan ominaisuk-
siin, tavoitteisiin ja mahdollisuuksiin. Taman paivan verkkokauppa-alustojen valikoima on
hyvin runsas ja tarjoaa alustoja kaikenlaisiin kauppoihin — pienista, yhden henkilon pikku-
kaupoista, suuriin kasvaviin, kehittyviin ja kunnianhimoisiin kauppoihin. Oikea valinta vaatii
kaikkien valintaan vaikuttavien tekijdiden huomioon ottamista ja niiden tdsmaamista valit-
tuun alustaan. Ajan ja resurssien turha menettaminen ei ole ainoa syy, miksi alustan valin-
nan pitda olla optimoitu, vaan oikeasta valinnasta riippuu se, aukeaako verkkokaupan po-
tentiaali tdysimaaraisesti vai ei. Alustan on mahdollistava toteuttaa kaikki kayttajan tarpeet
ja ajatukset verkkokaupan toiminnan kannalta. Oikea alustan valinta on elintarkea kau-
palle. (Koskinen 2004, 37.)

1.2 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset

Taman opinnaytetydn tavoitteena on selvittda mitka ovat tekijat, joihin pitaa kiinnittda huo-
miota verkkokaupan alustaa valittaessa. Toisena tavoitteena on selvittda oikean valinnan

merkitysta verkkokaupan omistajalle.

Tutkimuksen paakysymykseksi muotoutui "Mitka tekijat vaikuttavat verkkokaupan alustan

oikeaan valintaan?”
Alatutkimuskysymyksiksi muotoituivat:

e Minkalaisia alustoja on olemassa?

e Mitka ovat niiden ominaisuudet?

e Mitka ovat niiden valiset erot?

¢ Miten kannattaa ottaa ominaisuudet huomioon, jotta ne vastaisivat verkkokau-
pan tarpeita?

o Mitkd alustat ovat tana paivana kaytetyimmat?
1.3 Tutkimusmenetelmat ja aineiston hankinta

Tassa tutkimuksessa kaytetaan kvantitatiivista kuin myos kvalitatiivista tutkimusmenetel-
maa. Kvantitatiivinen ja kvalitatiivinen tutkimus taydentavat toisiaan. (Hirsjarvi, Remes &
Sajavaara 2009,136-137.)

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus on tieteellisen tutkimuksen tyyppi, jolloin pyritadan
ymmartamaan tutkittavan kohteen ominaisuuksia, laatua ja merkityksia kokonaisuudes-
saan. Laadullinen tutkimus on toteuttavissa monella erilaisella menetelmalla, mutta kaik-

kien menetelmien yhteinen piirre on se, etta siina korostuvat kohteen esiintymisymparis-



to6on ja taustaan, kohteen tarkoitukseen ja merkitykseen, ilmaisuun ja kieleen liittyvat na-
kokulmat. Voidaan sanoa, etta kvantitatiivinen tutkimus on laadullisen tutkimuksen parina.

(Jyvaskylan yliopisto 2015.)

Kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta kuvataan myds nimella tilastollinen tutkimus,
jonka avulla on tarkoitus selvittda kysymyksia, jotka liittyvat lukumaariin ja prosenttiosuuk-
siin, seka erilaisten asioiden valisia riippuvuuksia tai tutkittavan ilmién muutoksia. Se vaatii
yleensa riittavan edustavaa ja suurta otosta. Taman tyyppisessa aineiston keraamisessa
yleensa kaytetdan standardoituja tutkimus- tai kyselylomakkeita. Asioita kuvataan nume-
roilla ja tuloksia pystytéan havainnollistamaan taulukoiden tai Kuvioiden avulla. Olemassa
oleva tilanne saadaan yleensa selville, mutta ei valttamatta asioiden syita. Kvantitatiivista
tutkimusta kritisoidaan monesti pinnallisuudesta, koska tutkija ei paase riittavan syvalle
tutkimuksessaan ja talléin vaarana on se, etta han voi tulkita tuloksia vaarin, varsinkin jos

tutkimuskohde on tutkijalle vierasperainen. (Heikkila 2008, 16.)

Tilastoanalyysin tuloksien esittamisessa kaytetdan yleensa tekstia, taulukoita ja Kuvioita,
mutta taulukoista ja Kuvioista saa nopeamman informaation kuin tekstista. Taulukko on

Kuviota huomattavan tarkempi. (Holopainen, Tenhunen & Vuorinen 2004, 44.)

Tutkimus on esitetty kyselytutkimuksena. Kyselylomake on yleisimpien menetelmien jou-
kossa. Yleensa sita kaytetdan, kun tutkitaan suuria ihmisjoukkoja koskevaa tietoa, mutta
menetelmaa voi kayttaa myds pienelle kohderyhmalle. Peruskysymyksia ovat paaosin
kvantitatiiviset eli maaralliset kysymykset. Usein kyselylomake- ja haastattelututkimus teh-
daan parina. Aluksi voidaan kayttaa kyselylomaketta, mutta sitten tutkimukseen syvenne-
taan haastattelulla. Joskus voi toimia painvastaisessa jarjestyksessa, silloin haastattelulla
varmennetaan, etta oikeanlaatuista tietoa olisi saatavilla ja sitten kyselyilla sita tietoa kera-
taan. (Kyttd 2019.) Tassa opinnaytetydssa kaytetty kysely on internet-kysely. Internet-ky-
sely on sopiva menetelma, kun kaikilla perusjoukon jasenilld on mahdollisuus kayttaa
verkkoyhteytta. Internet-kysely voidaan toteuttaa lomakekyselylla. Internet-kyselya kaytta-
essa kyselylomake lahetetdan joko valmiina sahkopostitse tai Iahetetaan linkki kyselyyn.
(Heikkila 2014.)

Tama tutkimuksen muoto oli valittu sen takia, koska se oli katevin ja luotettavin tapa sel-
vitd tutkittavan aiheen tilanne. Tutkimus tehtiin silla tavalla, etta etsittiin Paijat-Hameen
alueelta pienia ja keskisuuria yrityksia, joilla on verkkokauppa. Yrityksiin oli soitettu ja ky-
sytty heidan mahdollisuudestansa vastata kyselyyn. Suostumuksen saatua, heille jaettiin
sahkopostitse etukateen tehty kyselylomake, jossa oli avokysymyksia. Kyselylomakkeella
saadut vastaukset olivat yleisesti ottaen riittdvan hyvat, mutta jotkut kuitenkin olivat puut-

teelliset ja talloin jouduttiin soittamaan vastaajalle ja tarkentamaan haastattelun avulla



puuttuvia vastauksia. Kyselyn kysymykset koskivat yrityksien toimivia verkkokauppoja,

verkkokauppoja ja ne on esitetty liitteessa 1.
1.4 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety0 jaetaan neljagan osaan: johdantoon, teoriaosuuteen, empiiriseen osuuteen ja

yhteenvetoon (Kuvio 1).

Johdanto koostuu tutkimuksen taustasta, tavoitteesta ja tutkimuskysymyksista, tutkimus-
menetelmasta ja opinnaytetydn rakenteesta. Johdannon jalkeen tulee teoriaosuus.

Teoria jaetaan kahteen alalukuun. Luvussa kaksi kdydaan lapi tarkeimmat maaritelmat ja
annetaan yleistietoja ja vinkkeja menestyvasta verkkokaupasta. Teorian lopussa on luku

3, jossa esitellaan verkkokauppa-alustoja ja sen lisaksi verrataan niita.

Empiirisessa osuudessa esitetdan kyselyiden tuottamat tulokset ja kerrotaan johtopaatdk-
set. Luku viisi sisaltda tydn yhteenvedon, johon kootaan tutkimus ja tulokset, arvioidaan
tutkimuksen luotettavuutta ja patevyytta. Luvussa viisi myds kerrotaan mahdolliset jatko-

tutkimusehdotukset.

Tausta

Tavoite

= Johdanto g

I ‘— Teoria
- Tutkimusaineisto
m Empiria gm : :
- Tutkimusanalyysi
Oema  TYON loppuraportti

Menetelmat
Tyon rakenne

Verkkokaupan ABC
mm Verkkokauppa-alustat

Alustojen vertailua

X

(

Kuvio 1. Opinndytetydn rakenne



2 MENESTYVAN VERKKOKAUPAN ABC

Tama kappale sisaltaa teoriatietoa, joka auttaa aloittavaa kauppiasta verkkokaupan pe-
rustamisessa. Se sisaltaa vinkkeja seka verkkokaupan alustan valintaan, etta verkkokau-
pan menestykseen vaikuttavia seikkoja. Nama vinkit kannattaa pitda mielessa, kun valit-
see verkkokauppa-alustan. Riippumatta siita, minka alustan valitsee, on hyva, jos silla
alustalla pystyy toteuttamaan alla mainitut asiat, jos menestyvan verkkokaupan haluaa.

Tama luettelo vinkeista voi toimia verkkokaupan rakentajan kasikirjana.

Ennen siirtymista valintaan vaikuttaviin tekijéihin ja vinkkeihin, on syyta selvittaa, mika on
verkkokauppa-alusta ja miksi niita kayttaa. Verkkokauppa-alustalle ei ole tarkkaa maaritel-
maa. Aineiston pohjalta voidaan todeta, etta verkkokauppa-alusta on palvelu palvelu tai
alusta, jolla verkkokauppa luodaan (Ahlgvist 2018). Nykyaan alustoja on todella paljon ja
jokainen yritys voi loytaa taydellisen ratkaisun tarpeidensa perusteella. Jos yritys on vaka-
vasti paattanyt kehittaa liikketoimintaa verkossa, voi kayttaa erilaisia verkkokauppa-alustoja
luodakseen verkkokaupan. Alustan valinnan pitaisi perustua yrityksen tarpeisiin. Alustat
tarjoavat lisda vakautta ja mahdollisuuksia liiketoiminnan kehittamiseen, mutta ensin, on
hyva ottaa huomioon sellaiset tekijat, kuin oma osaaminen, kustannukset, ulkoasu, tuottei-

den lukumaara, verkkokaupan tavoite, kaupan suuruus ja kaikki muut tekijat.
2.1 Verkkokauppa-alustan valinta. Kehittdminen omin voimin vai valmis palvelu?

Verkkokaupan alusta aina riippuu monista tekijoista kuten tavoitteet ja resurssit. Ensim-
mainen askel on se, etta pitda paattaa, kuka tulee yllapitdmaan verkkokauppaa — itse vai
kaantyykd valmiin palvelun puolelle? Jos verkkokaupan kaynnistamiseen kayttdd omaa
ohjelmistoa, se vaatii hyvaa teknista osaamista, koska kaikki pitda asentaa itse, tietotur-
vaa unohtamatta. Mutta oman ohjelmiston etuna on se, etta silloin saa suuria mahdolli-

suuksia muokkaamiseen ja raatalointiin.

Kaantyminen valmiin palvelun puolelle on paljon helpompi ratkaisu. Yleensa, tdma rat-
kaisu sopii enemman yrityksille, jotka ovat vasta aloittavat ja niille, joilla ei ole mitdan tek-
nistd osaamista. Silloin he voivat keskittya kaupan toimintaan tuhlaamatta aikaa verkko-
kaupan kaynnistamisen teknisiin kysymyksiin. Tdman valinnan miinus on se, ettad muok-
kaamismahdollisuuksia ja raataldinnin vaihtoehtoja on silloin huomattavasti vahemman.
Kun verrataan ohjelmistoja, kannattaa ottaa huomioon laajennusmahdollisuudet, lisépal-

velut, hinnat, mahdollisuuksien runsaus jne.



Koska ne palvelut ovat jo valmiit, pitaa ottaa huomioon niita vertaillessa, mitd ominaisuuk-
sia kullakin palvelulla on ja sopivatko ne taysin oman kaupan tarpeisiin ja vastaavatko

oman kaupan vaatimuksia. (Vehmas 2008, 99.)

Huomiota ansaitsee myos se, mita integrointimahdollisuuksia jokaisella alustalla on. Integ-
rointi kaytetaan nykyaan tosi laajasti kaupan nopeuttamiseen ja mainostamiseen, joten se
seikka on myos tosi tarkea. Oman integraation mahdollisuus on myds hyvaksi. Erilaiset
alustat tarjoavat myos erilaisia mahdollisuuksia ulkoasusta, sen muokkaamisesta ja tee-
mavalikkoja. (Koskinen 2004, 51.) Nama mahdollisuudet kannattaa tutkia ennen alustan
kayttdédnottoa. Riippumatta siitd, tekeekd yritys verkkokaupan itse vai joku ammattilainen,
ulkoasusta kannattaa huolehtia hyvin, etta se olisi tarpeeksi monipuolinen ja vastaa verk-
kokaupan tarpeita ja tavoitteita. Kannattaa myos miettia tulevaisuutta ja miettia, tuleeko

ulkoasu vastaamaan tulevaisuuden suunnitelmia.

2.2 Verkkokaupan kaynnistamiseen investointi. Paljonko rahaa yritys olisi valmis

siihen kayttaa?

Verkkokauppa on liiketoimintaa, joten sellainen asia kuin raha ja rahan maara on tosi tar-
kea seikka tassa tilanteessa. Raha on yksi tarkeimmista tekijoistd, jotka vaikuttavat kaik-
keen, ja kuten kaikkien muidenkin tekijoiden, rahan pitéda olla hyvassa balanssissa muiden
tekijdiden kanssa. Jos verrataan verkkokaupan kaynnistdmiseen ja yllapitdmiseen tarvitta-

via kuluja niin n@ma kulut eivat ole lainkaan saman suuruisia.

Kun perustetaan kaupan, mielessa kannattaa pitaa ne tekijat, jotka aiheuttavat merkitta-
vimmat kulut. Niitd ovat muun muassa markkinointi, henkilostokulut, varastointi, ohjelmis-
ton kayttomaksut, verkkotunnusmaksut, vakuutukset, kirjanpito jne. Verkkokaupan perus-
taessa, merkittavimmat kulut syntyvat ohjelmiston hankinnasta, kayttdonotosta ja yllapi-
dosta. Sivukuluja ovat kulut kuten maksutapa- ja toimituskulut. Paljon investointia voi vaa-
tia myds ulkoasu, jos todella ainutlaatuisen siitéd haluaa. Mutta jos on aikomus kasvattaa
oma brandi ja tunnettu merkki, ei kannata saastaa ulkoasuun investoinnilla. (Tschohl
2001, 19.)

2.3 Verkkokaupan ulkoasu on verkkokaupan kasvot.

Ulkoasun merkitysta ei saa milldan tavalla aliarvioida, koska se vaikuttaa aika paljon sii-
hen, tekeeko asiakas mitaan ostoksia vai sulkeeko sivuston saman tien. Kaikki ulkoasun
komponentit pitda olla mielenkiintoisia ja responsiivisia. Etusivu luo ensivaikutelman asi-

akkaalle. Jos se oli mukava, asiakas jatkaa sivuston selaimista ja alkaa tutkia verkkokau-



passa olevia tuotteita, mutta jos se on jotenkin ruma tai ’harmaa”, niin han todennakoéi-
sesti ei edes avaa tuoteluetteloa. Etusivu ei ole ainoa sivu, jonka pitda houkutella asia-
kasta vaan myos muiden sivujen rakenne ja tuotesivujen on pakko olla sujuvia ja miellytta-
vid, koska tosi monet lopettavat verkkokaupassa selailun juuri epamiellyttavan ulkoasun
takia. (Jaaskelainen 2018.)

Nyt on se aika, jolloin mobiililaitteella verkkokaupan selailu tapahtuu yha useammin, ja ny-
kypaivana kannykalla selailun maara ei ole lainkaan pienempi kuin tietokoneella. Tasta
johtuu se, ettd nykyaikaisen verkkokaupan pitdd osata mukautua mobiililaitteella kaytetta-
vaksi. Kaikki verkkokaupan komponentit on nayttava alypuhelimella ja tabletilla miellytta-
valla tavalla, kuin tietokoneellakin. Jos verkkokauppa ei ole adaptoitu mobiililaitteelle, niin
voi syntya tilanne, jolloin asiakas, joka on matkalla (vaikkapa bussissa) haluaa kirjautua
omaan lempiverkkokaupansa puhelimellansa, mutta ei pysty avaamaan sita mobiililai-
teella, niin se voi paattya siihen, etta han l0ytaa Googleen kautta jonkun muun verkkokau-
pan, jossa han pystyy tekemaan ostoksia, silla aikaa kun han on matkalla, sen sijaan etta
odottaisi kun saapuu Kkotiin ja pystyy avaamaan koneella lempiverkkokaupansa. Mobiili-
versio on adaptoitava silla tavalla, etta verkkokaupassa selaileminen on yhta mukava iso-
kokoisilla, etta pienikokoisilla naytéilla. Jos verkkokauppa ei ole vain sivutydkalu, joka aut-
taa myyntia, vaan tyokalu, jolla toivotaan kehittaa ja monipuolistaa omaa liikketoimintaa niin
sitten kannattaa kaantyd ammattilaisen puolelle. Tama investointi palautuu takaisin moni-

kertaisena.
2.4 Tuotetiedot ja kuvat.

Tuotetiedot ja niiden nakyvyys on myds tarkea seikka. Niistdkin myynnin tehokkuus riip-
puu. Kuvien pitda olla selkeita ja hyvin tuotetta kuvaavia. Tuotetiedoissa kannattaa olla
kaikki valttamaton tieto, mutta ei kuitenkaan liikaa infoa. My6s ohjeiden, toimitusehtojen ja
tilausehtojen pitaa olla selkeita. Jos ne ovat liian monimutkaisia ja epaselvia, niin ostaja
saattaa kyllastya siihen ja ei tee loppujen lopuksi mitaan tilausta. Hyvin sujunut ensimmai-
nen tilaus on tie uusiin tilauksiin. Tuotetiedot ei saa jattda ilman mainintaa siita, mika on
tuotteen kayttotarkoitus ja myos sen hyoty asiakkaalle. Jotkut kauppiaat ottavat tuotetiedot
suoraan valmistajan sivuilta, mutta niin ei kannata tehda, koska valmistajan teksti ei pida
sisallaan yleensa mitaan muuta kuin perus- ja teknisia tietoja eli tylsaa tekstia. Tuotetiedot
kannattaa kirjoittaa omaan tapaan, sen sijaan etta kopio sita jostain. Niin se erottuu
muista sivustoista, joissa on samanlaisia tuotteita kopioudulla tekstilld. Kuvauksessa kan-

nattaa olla avainsanat, joilla sivusto korostuu hakukoneissa. ( Vehmas 2008, 20.)



Kuvat kertovat enemman kuin tuhat sanaa. Verkkokauppa ei ole poikkeus. Jos kuva on
laadukas ja kuvaava, niin ostaja kiinnostuu siitad. Laadukas kuvaa herattaa asiakkaan mie-
lessa tunnelmaa kyseisen tavaran mukavasta omaamisesta, mika saa asiakasta halua-

maan tehda tilaus.
2.5 Henkilokohtainen asiakaspalvelu myos verkkokauppoihin.

Kuten tavallisessa kaupassa, verkkokaupassakin ihminen saattaa joskus tarvita apua.
Varsinkin kun puhutaan idkkaista asiakkaista. Tavallisessa kaupassa siita vastaa henki-
|6std, joka voi tulla avuksi, mutta verkkokaupassa ihminen kay niin sanotusti "yksin”. Mutta
verkkokaupassakin on oltava mahdollisuus tarjota apua. Kehittyneiden verkkokauppojen
toiminnoista on I6ydettava chatti. Eli henkildkohtainen tuki tarvittaessa, joka nakyy, vaikka
sivun alakulmassa POP-UP ikkunana. Yleensa chat asiakastuki on saatavilla 8-17 vali-
sena aikana, mutta mita pidempi, sitéd parempi. Chat tuki voi neuvoa asiakasta, jos han ei
osaa loytaa tiettya tuotetta tai jos hanella on kysymyksia tuotteeseen tai toimitukseen liit-
tyen. Monissa verkkokaupoissa on myds niin sanottu chat botti. Se helpottaa chat tuen
henkilokunnan tyéta, silla tavalla, etta bootti ei ole ihminen, vaan ohjelma, jonka kanssa
asiakas osaa hoitaa kysymyksensa monessakin tapauksessa. Se toimii silla tavalla, etta
kun asiakas on syottanyt kysymyksensa, botti tunnistaa asiakkaan kysymyksen avainsa-
nat ja lahettaa hanelle tdman avain-sanaan perustuvaa tietoa, joka on etukateen ohjel-
moitu botin sanavarastoon. Esimerkiksi, asiakas kysyy "Montako paivaa kestaa toimitus?”
— botti tunnistaa "toimitus” sanaa ja lahettda asiakkaalle kaiken toimituksiin liittyvan tiedon.
Mutta jos se ei kuitenkaan ratkaise ongelmaa, sitten asiakas painaa "kaanny asiakaspal-
velijan puolelle” painiketta, ja hanet yhdistetdan jo henkiléén, joka toimii chat asiakaspal-
velijana. (Tschohl 2001, 101.)

2.6 Verkkokaupan sisdinen markkinointi.

Myynnin edistdminen on markkinointia, jolla kasvatetaan myyntia. Markkinointi on aika
laaja termi, mutta tdssa tapauksessa puhutaan verkkokaupan markkinoinnin sisaisista ty6-
kaluista eli tydkaluista, jotka parantavat verkkokaupan kaytettavyytta ja ostamista. (Veh-
mas 2008, 192.)

Yksi tallaisista tyokaluista on esimerkiksi tuotteiden linkittdminen toisiinsa. Se tarkoittaa
sitd, ettd kun asiakas avaa ostoskorin, jossa on hanen toimestansa lisatyt tuotteet, niin os-
toskorisivulla hanelle suositellaan myds muita lisattyihin tuotteisiin liittyvia tavaroita. Esi-
merkiksi, asiakas on lisdannyt ostoskoriin IPhone 7 suojakotelon, silloin ostoskorisivulla

hanelle suositellaan myds ostamaan laturi tai kuulokkeet iPhone 7. Muuten han ei ehka
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muistaisi, ettd hanen kannattaisi ostaa kuulokkeet, mutta han naki ne tuotesuosituksessa

ja nain osti nekin.

Toinen markkinointi tyokalu, mika edistaa myyntia on suosittujen tuotteiden nakyvyys kar-
jessa. Se nopeuttaa ostamista monessa tapauksessa. Esimerkiksi, Samsung Galaxy S9
on suosittu malli. Talléin aika monet etsivat kyseiselle mallille suojakalvo tai suojakotelo.
Mutta jos se tuote nakyy jo tuoteluettelon karjessa ilman etta sita piti hakea syottamalla
kasin Galaxy S9 hakukenttaan, niin asiakas I0ytaa sen katevasti karjesta ja tekee tilauk-
sen minuutissa. Nykyaikaisessa verkkokaupassa suositun tuotteen tunnistaminen on au-
tomatisoitu. Eli kone tunnistaa automaattisesti, mitka tuotteet ovat suosittuja ja lisda ne

tuoteluettelon karkeen.

Viela yksi markkinointikeino on keskeneraiseksi jaaneista ostoksista asiakkaalle muistutta-
minen vaikkapa sahkopostin valityksella. Se on aika hyva myynnin edistdmisen keino ja
se toimii niin, ettad kone tunnistaa, ettd asiakas on lisdannyt tuotteita ostoskoriin, mutta ei
tehnytkaan tilausta jonkun ajan kuluessa, niin jarjestelma Iahettaa asiakkaalle sdhkdpos-
tia, jossa lukee jotain tyyliin "Hei. Onko tuotteesi jadnyt kassalle? Napsauta tasta ja kay
ostoksillal”. Kun verrataan erilaisia alustoja ja ohjelmistoja, on syyta varmistaa, etta tdma

tydkalu on saatavilla, jos myyntia haluaa edistaa.

Hyvassa verkkokaupassa on oltava myds hakutoiminto. Kehittyneissa verkkokaupoissa se
on myos alykas. Eli se ei toimi vain silla tavalla, ettd se hakee juuri kayttajan tavalla syote-
tyt sanat, vaan osaa ennakoida kirjoittamisvirheita ja osaa ennakoida sanoja (esimerkiksi.
kun kayttaja syottaa "suoj”, niin jarjestelma ehdottaa "suojakotelo” sanaa ja peraan viela

voi tulla kdnnykan malli, joka on talla hetkella suosittu eli "suojakotelo Samsung Galaxy

S9”. Se helpottaa ja nopeuttaa valintaa. Alykas toiminto ei antaudu silloinkaan, kun kaytta-
jan haluamansa tuote ei lI6ytynyt, vaan ehdottaa muitakin tuotteita, jotka ovat saman tyyp-

pisia ja suosituimpia.
2.7 Verkkokaupan ulkoinen markkinointi.

Kaupan perustamisen jalkeen on erittain tarked rakentaa oma asiakaskunta. Kun verkko-
kauppa on uusi, niin sen asiakaskunta on lahelld nolla, joten pitda panostaa siihen, etta
asiakaskunnan suuruus kasvaa ja ettd mahdollisimman iso prosentti uusista asiakkaista
sitoutuu tdhan verkkokauppaan eli tulee pysyvaksi asiakkaaksi. Alkuasiakaskunnan saa-
minen onnistuu erilaisilla kampanjoilla ja mainostamisella. Mita enemman asiakkaita tulee
pysyvaan asiakasryhmaan, sita paremmalta nayttaa kaupan tulevaisuus ja kaikki siita riip-
puvat asiat. Yli puolet asiakkaista paatyvat verkkokaupan sivustoon hakukoneiden kautta

ennalta tietamatta verkkokaupan verkkotunnusta, jolla paasee verkkokauppaan suoraan.
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(OPAS. Verkkokaupan myynti ja markkinointi 2019.) Tama tarkoittaa sita, ettd hakukone
optimointi on elintarkea juttu verkkokaupan toiminnassa. Nyky-paivana aika paljon ihmisia,
joista tulisi potentiaalinen asiakaskunta, on tavoitettavissa sosiaalisessa mediassa (esi-
merkiksi Facebook). Mainostamista ja kampanjat on hyva ohjata sosiaaliseen mediaan,
silla sosiaalisessa me-diassa valtaosa on nuori yleis0, jotka usein muodostavat tiettyja
kohderyhmia kaupoissa. Sosiaalinen media on hyva my0s siina mielessa, etta tieto liilkkuu
erittdin nopeasti, ja jopa yksi verkkokaupasta hyvaa kokemusta saanut kayttaja voi kertoa
kokemuksestaan SoMe:ssa (SoMe — sosiaalinen media) aika monille kerralla (vaikka yh-
teisdssa), jolloin hanesta tulee iimaisen mainostamisen l1ahde. Mainostamisessa kannat-
taa kayttdd myos kolmannen osapuolen apua, jolloin esimerkiksi verkkokaupan tuotelistan

suosituimmat kohdat nakyvat myds muissa sivustoissa.
2.8 Asiakaslahtdisyys — avain asiakkaiden sitoutumiseen

Menestyva kauppa on asiakaslahtoéinen kauppa. Verkkokauppa ei ole poikkeus. Uusi
verkkokauppa ei pysty olemaan taydellinen, koska se on kokematon. Vaikka sen tekija
olisi ammattilainen, sen toiminta onnistuu parhaimmillaan vasta silloin, kun se vastaa asi-
akkaiden tarpeita ja toiveita. Asiakastarpeiden ja toivomuksien luonne pystyy selvittamaan
palautteiden avulla. Asiakaslahtdisessa verkkokaupassa on aina palautteen jattémahdolli-
suus. Palautekyselyjen vaihtoehtoja on paljon. Palautetta voi kysella joko tilauksen teke-
misen yhteydessa (vaikka tilauksen vahvistusviestissa voisi olla linkki lomakkeeseen, jo-
hon voi vapaasti jattda palautteen, tai se voi olla monivalintamuotoinen kysely tai miniver-
sio, jossa pitéda antaa joku arvosana, mutta silloin tdma palaute ei ole kauhean informatii-
vinen) tai verkkokaupan sivuston "ota yhteytta” sivulla voi olla linkki palautekyselyyn. On
myds muita vaihtoehtoja, mutta niiden yhteinen miinus on se, ettei asiakas ehka halua
kayttda aikaa siihen, etta tayttaisi kyselyt. Tdman ongelman voi ratkaista siten, miten mo-
net verkkokaupat ratkaisevatkin sen — eli asiakkaille voi Iahettda sahkopostia, joka sisal-
tda seuraavanlaista tekstia "Hei, olette Matti Meikalaisen verkkokaupan kanta-asiakas.
Tayttakaa alla olevan kyselyn, niin arpaamme arvokkaita palkintoja vastanneiden kesken”.
Mahdollisuus saada palkinto yleensa houkuttelee asiakkaita tayttdmaan kyselyt. Vastan-
neiden palautteet tuovat paljon hydtya, joka kattaa palkintojen kustannukset. (Vehmas
2008, 34.)
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Tassa kappaleessa kasitellaan olemassa olevia alustoja, niiden ominaisuuksia ja piirteita.

Alustoja on olemassa kymmenia, mutta tdssa kappaleessa kasitellaan ne, jotka olivat ylei-

simpia alustoja viime vuosina. Kaytetyimpien alustojen joukko perustuu suureen verkko-

kauppa-alusta raporttiin. Sen lisaksi oli tutkittu myos muualta, mita kaikkea alustoja kayte-

téan useimmiten nykypaivina. Sita varteen on vierailtu ulkomaalaisilla sivustoilla ja analy-

soitu mitka alustat ovat suositumpia ympari maailmaa. Suurin osa naista aiemmin tutki-

tuista alustoista on I&sna tassa raportissa, joka nakyy taulukossa 1. (Suuri verkkokauppa-

alusta raportti 2018.)
Alusta

WooCommerce
Magento

ePages/Vilkas

Shopify
Finqu
MyCashflow
Clover Shop

Omnisell
Prestashop

Oscar Prosper
Opencart
ViidakkoStore
Kotisivukone
OsCommerce
Drupal Commerce
Ecwid/ProCart
Hellewi

Smilehouse (nyk.
Tieto)

Holvi

Refox
Anders Inno
oma

muu

kpl 2018
110
58
56
52
48
39
33

17
17
15
15

% 2018
18 %
9%
9%
8 %
8 %
6 %
5 %
3%
3%
2%
2%
2%
2%
2%
1%
1%
1%
1%

0,5 %
0,5 %
0,2 %
8 %
13 %

Taulukko 1. Verkkokauppa-alusta raportti

% 2017
16 %
12 %
9%

5 %
3%
9%
2%
3%
2%
4%
3%
2%
3%
1%
3%
0,5 %
0,5 %
1%

0,5 %
0,5 %
0,5 %
6 %
13 %
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BigCommerce puuttuu raportista, mutta se on kuitenkin myos tutkittu muiden joukossa. Se
johtuu siita, etta opinnaytetydssa tutkittavat alustat eivat rajoitu vain Suomeen. BigCom-
merce on maa ilmanlaajuisesti yksi suosituimmista alustoista, joten sekin on lasna tassa
tutkimuksessa. Alustan kuvauksen suuruus seuraavassa kappaleessa taysin riippuu alus-

tan monipuolisuudesta — eli mitd monipuolisempi alusta, sita laajempi kuvaus ja toisinpain.
3.1 Shopify

Tama on yksi suosituimmista online-kaupankayntiratkaisuista. Sen suosio jatkaa kasva-
mista. Jos ei ole kokemusta verkkokauppojen luomisesta, voi luoda sdhkoéisen kaupan-
kaynnin verkkosivuston talla alustalla. Shopify on paljon suositumpi kuin esimerkiksi
BigCommerce. Jokainen, joka haluaa myyda verkossa, voi kayttaa tata tyokalua ja tehda
verkkokaupan ilman, etta joutuisi palkkaamaan ammattilaisia sita varten. Shopify:lla on il-
mainen 14 paivan kokeilujakso. Verkkokaupan avaaminen Shopifylla on todella sujuvaa.
Shopify:sta ei ole suomenkielista versiota, mika on sen huono puoli. Hallintapaneeli on
tosi selkea. Tuotteita voi lisata ja teemoja voi muokata ilmaan koodaamista. Teemoja voi
my0s teemakaupasta ostaa. Kaupasta voi ostaa lisdosiakin, mutta ne ovat paaosin mak-
sullisia. Shopify mahdollistaa myos tavallisten sivujen lisdamisen. Kayttajaystavallisyytta
voidaan pitda Shopify:n tarkeimpana etuna. Shopify auttaa verkkokauppojen omistajia ole-
maan tuhlaamatta aikaa tylsiin tehtaviin. Lisaksi kayttajat saavat enemman tilaa omalle
luovuudelle optimoimalla todella tarkeita alueita, kuten asiakaskokemusta. Shopifylla verk-

kokaupan voi saada toimimaan jopa muutamissa tunneissa.
Shopifyn on ominaisuuksia:

¢ Hosting ja aliverkkotunnus
e Maksujarjestelma ja tilausten seuranta
e CRM-ominaisuudet ja asiakastiedot
o Kehittyneita tydkaluja myynnin ja myynninedistamiseen
e Integraatio sosiaalimediaan
e Helppo ulkoasun muokkaaminen
e Sisallon ja tuotteiden hallinta
o Tilausten kasittely ja raportointityokalut, jotka ovat tehty erittdin sujuvaksi
¢ Intuitiivisesti selked ja helppo hallintapaneeli
e |so maara lisdosia
Shopifyn heikkouksia:

e Suomen kielen puute
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Shopify sopii paremmin asiakkaille, jotka haluavat tyylikkdan kaupan, mut-ta ei ole varaa
sijoittamaan paljon rahaa verkkokaupan kehittdmiseen. Se sopii myos asiakkaille, jotka
tyytyvat perusominaisuuksiin, jotka eivat ole niin monipuoliset, mutta hyvin toimivat kuiten-
kin. Shopify:n kayttajan on myds hyva olla valmis siihen, etta jatkokehitykset ovat varsin

rajoitetut. Englannin kielen taito on myds valttamaton ehto. (Shopify 2019.)
3.2 Magento

Magento CMS julkaistiin maaliskuussa 2008. Talla hetkelld tdma CMS on voittanut yhden
maailman verkkokaupan suosituimmista sisallénhallintajarjestelmistd. On huomattava,
ettd vuodesta 2011 tdman CMS:n kehittdneen yrityksen omistaja on amerikkalainen yritys
eBay. Siksi Magento kaytetdan verkkokauppansa alustana sellaisilla liikkeilld kuin Olym-
pus, 20th Century Fox, Time Out ja monet muut yritykset. Talla hetkella yli 250 tuhatta si-
vustoa ympari maailmaa tydskentelevat talla alustalla. Magentolla on avoin Iahdekoodi.
Se on kirjoitettu PHP:lla (kayttaa paaosin Zend Frameworkid) ja kayttaa MySQL-tietokan-
taa. Magentolla on adaptiivinen ulkoasu, mika tarkoittaa, etta taman alustan verkkokaup-
paa voi katevasti katsella milla tahansa laitteella, myds kannettavilla laitteilla. Tama saas-

taa merkittavasti verkkokaupan omistajan resursseja.

Miksi kannattaa valita Magento ja kenelle se sopii parhaiten? Magento pidetaan ihanteelli-
sena verkkokauppa-alustana. Sen tarkein vahvuus on sisaanrakennettujen toimintojen
runsaus - valuutta, kielet, alennukset ja kupongit, raportit ja muut. Sisdanrakennettujen toi-
mintojen lisdksi Magentolla on paljon moduuleja (tai laajennuksia) ja erilaisia malleja. On
myds tarked, ettd tdma on skaalautuva ja laajennettava alusta. Magento CMS on suunni-
teltu joustavaksi ja monipuoliseksi alustaksi. Mieleen tuskin tulee joku sopivampi alusta
CMS-verkkokaupalle. Ehka vain WordPress WooCommerce voi kilpailla Magenton
kanssa, mutta Wordpress on kuitenkin enemman bloggausalusta kuin verkkokauppa-
alusta. Magento nayttaa sopivalta varsinkin niille, jotka aikovat tydoskennella lansimaisen
yleison kanssa, koska Magento tukee kaikenlaisia valuuttoja. Magentolla on mahdollista
luoda useita verkkokauppoja kerralla ja hallita niité yhteisesta keskuksesta, joka on yksi
hallinnollinen paneeli, mika on varmasti erittdin kateva. Tdma ominaisuus tosi iso plussa,
jonka vuoksi monet valitsevat juuri taman verkkokauppa-alustan. Magentolla hintojen saa-
taminen on kateva — voi tilapaisesti alentaa tavaroiden hintoja, antaa alennusta kanta-asi-
akkaille, jarjestdd ALE-tilaisuuden jne. Toisin sanoen, kaikki on kateva, mika lisaa kaupan
suosiota ja lisaa myyntia. Magentolla toteutetaan kateva hallinta, jonka avulla voi jakaa
hallinnollisen paneelin oikeudet eri henkildille: esimiehille, kirjanpitajille, ohjelmaijille ja
muille. My6és Magento -alustan verkkokaupan kayttajat voivat kayttda monia toimintoja. He

voivat, esimerkiksi kirjoittaa tuotteita koskevia arvosteluja ja antaa pisteitd. Hakukoneissa
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myynninedistamista varten on mahdollista optimoida kunkin tuotteen sivu. Lisaksi, Magen-
tossa voi luoda XML-sivustokartan, joka sisaltaa linkkeja kaikkiin saatavilla oleviin verkko-
kaupan sivuihin. Tata karttaa tarvittavat hakukoneiden robotit resurssien indeksoimiseksi.

Magentossa on paasy HTML ja PHP koodiin, joten raataldintiin on erittain paljon mahdolli-
suuksia. Magento on myds miellyttava niille, jotka haluavat tarkasti seurata tuotteidensa ja
asiakkaidensa toimintaa, silla Magentossa on helppo tehda erilaisia raportteja: mita tapah-
tuu tavaroille (niiden liikke, saldo), mika houkuttelee kavijita sivuille, mika sivu on viimei-

nen ennen kuin he lahtevat ja paljon muuta.

Kaikilla alustoilla on omat heikot puolet. Magento ei ole poikkeus. Sen hei-koksi puoliksi
voidaan laskea sen, etta tavallinen kayttaja voi kohdata joi-takin vaikeuksia (esimerkiksi
jos han haluaa tehda todella ainutlaatuisen suunnittelun tai lisata tiettyja maksujarjestel-
mid) - tassa tapauksessa hanen on palkattava kolmannen osapuolen asiantuntijoita
(suunnittelijoita ja ohjelmoijia). Magento on resurssitehokas ja sen kaytto ei ole jarkeva
pienissa verkkokaupoissa, joissa ei ole isoja maaria tavaroita. Magenton padominaisuudet

lyhyesti:

e API rajapinta

e Laajat asiakasryhmatoiminnot
o Esiasennetut laajennukset

¢ Hakukoneoptimointi

e Ajastetut toiminnot

¢ SEO optimointi

e Vahva tietoturva

e SSL-suojauksen tuki

¢ Yleisimpien verkkomaksujen tuki. (Magento 2019.)
3.3 WooCommerce (WordPress)

Taytyy heti mainita, ettd WooCommerce on alusta, jonka on mahdollista kayttaa ainoas-
taan WordPressin alustan sivustolla. WooCommerce on WordPressin ilmainen sahkdisen
kaupankaynnin laajennus, jonka avulla voi myyda mita haluaa ja tehda sita kauniisti. Woo-
Commerce on joustava integrointi WordPressiin, ja se on maailmanlaajuinen suosikkirat-
kaisu, joka tarjoaa taydellisen hallinnan sekd myymalan omistajille, etta kehittgjille. Woo-
Commerce tarjoaa aarettoman joustavuuden ja paasyn satoihin ilmaisiin ja loistaviin
WordPress-laajennuksiin. Nykyaan noin 30% verkkokaupoista toimivat talla alustalla.

WooCommerce tarjoaa taydellisen hallinnan, jolla on mahdollista hallita verkkokauppaa
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kaikin puolin. Voi helposti hallita verolaskelmia ja varaston saldoa, kayttajan tileja ja kaik-
kea muuta. Laajennuksien lisdaminen ja poistaminen tapahtuu sujuvasti, kuin myo6s ulko-
asun ja asetusten saataminen. Tama on kaikki kaytettavissa. Jos puhutaan yleisesti pilvi-
alustoista, niin yksi suurimmista riskeista kayttaa pilvialustoja sahkdiseen kaupankayntiin
on se, ettd myymalanne voidaan estaa palveluntarjoajan toimesta. WooCommerce-palve-
lun avulla sinulla on ehdoton maaraysvalta, eika ole mitaan syyta huoleen. Tiedot kuuluvat
vain kayttajalle - ja tallennetaan turvalliseen paikkaan. Voidaan nyt siirtya sen heikkouksiin

ja vahvuuksiin.
WooCommerce:n vahvuudet:

e Helppo asentaa ja maarittaa laajennuksia

e Suuri maara laajennuksia toimintojen laajentamiseksi. Monet niista ovat ilmai-
sia ja ne asennetaan vain muutamalla napsautuksella.

e Suuri valikoima malleja. WordPressille on olemassa suuri maara maksullisia ja
ilmaisia suunnittelumalleja, jotka ovat tarkoitettuja kaytettavaksi WooCom-
merce-palvelussa.

e Uusien tuotteiden lisdamisen helppous

e SEO optimointi

¢ Bloggaussivut

WooCommerce:n heikkoudet:

e Alkuvaiheessa on niukasti toimintoja. Toimintojen lisdamisen ja niiden mahdol-
lisuuksien parantaminen tapahtuu laajennuksilla.

e Luo suuren maaran tietokantakutsuja, mika ei tietenkaan lisda alustan toimin-

nan nopeutta. (WooCommerce 2019.)
3.4 BigCommerce

BigCommerce on sahkoisen kaupankaynnin alusta, jolle tehtiin viime aikoina suuri paivitys
- parannettiin toimintoja ja otettiin kayttdéon monia uusia. Tama on ainoa verkkokauppa,
joka integroituu suoraan Google Merchant Centeriin ja jonka avulla kayttajat voivat mai-
nostaa tuotteitaan Google-ostoksilla. Voidaan heti luetella BigCommerce vahvuuksia ja

heikkouksia.
BigCommerce:n tarkeimmat ominaisuudet:

¢ lImaisia ja maksullisia teemoja, joita on helppo asentaa.
e Turvallinen kori

e Integrointi tarkeimpiin maksujarjestelmiin PayPal, Apple Pay ja muut



17

o Monet markkinointitydkalut, jotka myyvat useilla alustoilla, kuten Amazon Mar-
ketplace, Facebook, eBay, Pinterest, sahkopostipalvelun integrointi ja paljon
muuta

e Varastonhallinta-, toimitus- ja palautusjarjestelmat

e Monivaluuttatuki

e Dropshippingin integrointi

BigCommerce:n heikkouksena on se, ettd BigCommerce on SaaS-teknologiaa, eli online-
palvelu. Tassa mielessa asiakas on ikuisesti kiinni kayttdmaansa palveluun. Se tarkoittaa
sita, ettad siirtyminen toiseen palveluntarjoajaan ongelmien sattuessa on ongelmallista,
koska silloin on luotava uusi verkkokauppa, jossa on BigCommerce-mahdollisuuksia,

mutta se ei ole halpaa.

Tama verkkokauppa-alusta antaa rohkean vaitteen siita, etta se tarjoaa kaikki toiminnot,
joita tarvitaan liiketoiminnan kasvattamiseen ja hopeuttamiseen. Se tarjoaa suunnitelmia,
jotka soveltuvat suurille, vakiintuneille yrityksille ja nopeasti kasvaville tuotemerkeille. Kun
puhutaan BigCommerce:n teemoista, BigCommerce tarjoaa talla hetkella 91 teemaa,
joista voi valita seka ilmaisia, etta maksettuja. Hinnat vaihtelevat 145 dollarista 235 dolla-
riin, ja ne on jaettu useisiin luokkiin. BigCommerce tarjoaa valtavat mahdollisuudet muok-
kaamaan ja luomaan oman tyylikkaan ulkoasun verkkokaupalle, puhumattakaan siita, etta
kaikki toiminnot optimoidut kaytettavaksi mobiililaiteilla. BigCommerce:n paatavoitteena on
tarjota tydkaluja liiketoiminnan nopeuttamiseksi. Voi luoda erilaisia tarjouksia ja kuponkeja
myynnin lisdamiseksi, jolloin voi suorittaa myyntia kolmannen osapuolen markkinoilla suo-
raan BigCommerce-myymalastasi. BigCommerce integroituu muihin sovelluksiin ja ohjel-

mistoihin, jotka helpottavat paivittaisten myymalatoimintojen hallintaa.

BigCommerce:n verkkokauppa-alusta on ehdottomasti parhaiden joukossa. Yllamainittu-
jen ominaisuuksien perusteella voidaan paatella, ettd BigCommerce sopii paremmin isoille
yrityksille, joilla on tavoitteena jatkuvasti kehittaa liiketoimintaansa ja tehda sitd yha moni-

puolisemmaksi. (BigCommerce 2019.)
3.5 MyCashFlow

MyCasflow on suomalainen verkkokauppa-alusta. MyCashFlow kehittyy asiakkaiden tar-
peiden mukaan. Tata alustaa voi ilmaiseksi kokeilla 14 paivan ajan, jolloin asiakkaan kay-
tossa on rajoitetut ominaisuudet. Kayttoon-otto on helppoa — yhteystietojen tayttamisen
jalkeen, kayttaja saa koodin, jolla verkkokauppa voi avata. Hallintapaneeli on tosi yksin-

kertainen. Ulko-asuksi voi valita joku teema, niitd on 5. Jos mikaan naista ei sovi, teemoja
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I6ytyy lisda teemakaupasta. Mutta jos nekaan ei miellyta, MyCashFlow antaa mahdolli-
suuden muokata CSS, HTML ja JAVAscript koodia, jolloin ulkoasun voi saada oman
maun mukaiseksi. Selkean hallintapaneelin ansiosta, tuotteen lisddminen on myds tosi ka-

teva.

MyCashFlow:n plussa on juuri yksinkertaisuus, mika tarkoittaa sita, ettei kayttajan tarvitse
ole mikaan nortti ottaakseen taman alustan kayttoon. Sen toinen plussa on sen hinta — pe-
ruspaketti maksaa 49 euroa/kk. MyCashFlow:lla tehdyt verkkokaupat ovat automaattisesti
optimoidut kaytettavaksi mobiililaiteella, mikd on ehdottomasti vield yksi plussa. Tavallis-
ten tuotesivujen lisaksi, talla alustalla tehdylla verkkokaupalla on myds oma uutissivu ja
blogi, josta ostaja voi saada tietoja uutisista, tai lukea muita verkkokapan omistajan tiedot-
teita blogista. Maksutapojen kanssa ei mydskaan ole mitaan ongelmia. Ainoa My-
CashFlow:n miinus on sen rajoitetut tydkalut ja ulkoasun muokkaamisen rajoitetut mahdol-
lisuudet. Sita ei kuitenkaan voida laskea vakavaksi miinukseksi, koska yksinkertaisuus on
samana aikana myods plussa henkiloille, joilta ei IT taitoja paljon 16ydy. MyCashFlow sopisi
paremmin asiakkaille, jolla on pieni kauppa ilman isoja maaria tavaroita, joka halua ko-
keilla, miten hanen tuotteensa menevat myytavaksi verkossa. Ei siis sovi isoille yrityksille,
vaan esimerkiksi yhdelle henkilolle, jolla on toiminimi, joka tekee kasintehtyja nukkeja tai

jotain vastaavaa. (MyCashFlow 2019.)
3.6 Finqu

Finqu on yksi yksinkertaisimmista verkkokauppa-alustoista. Se sopii pienille ja keskisuu-
rille yrityksille. Sen kayttéonotto on helppo ja verkkokaupan kaynnistaminen talla alustalla
ei vaadi mitaan suuria menoja. Finqu tilin luotua, kaikki ominaisuudet ovat saatavilla.
Verkkokaupan toimintaan tarvittavat ja toiminnassa kaytettavat tiedot sailyvat omassa
Finqu palvelussa. Yksi Finqun plussa on se, etta se on ilmainen siihen asti, kun verkko-
kauppa julkaistaan. Kayttajalla on siis rajattomasti aikaa suunnitella ja rakentaa verkko-
kauppaa ennen julkaisua. Finqun alustalla tehdyt verkkokaupat ovat kayttokelpoisia myos
mobiililaiteilla. Maksutapojenkaan kanssa ei tule ongelmia. Niitd on runsaasti - Klarna,
Checkout Finland, Mash, Paytrail, PayPal, Stripe ja monia muita. Jos puhutaan ulko-
asusta, kayttgja voi valita valikosta joku valmis teema. Verkkokaupan miinus on se, etta
sen toimintoja ei voi mukauta eika lisata. Mutta kuten mainittiin jo, se on seuraus siita, etta
tama alusta on yksinkertainen, ja yksinkertaisuus ei ole miinus vaan plussa niille, jotka ei-
vat paljon IT teknologiassa ymmarra. Finqun asiakaspalvelu on kuitenkin asiakaslahtoi-
nen, mika tarkoittaa sita, etta jos asiakkaat kaipaavat joidenkin toimintojen saatavuutta, on
todennakaista, ettd nama toiminnot integroidaan jossain vaiheessa tahan alustaan. Finqu
ei ole kalliskaan — kayttajalle tarjotaan EASY (49€/kk), PRO (79€/kk) ja PRO+ (149€/kk)
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paketteja. PRO ja PRO+ paketit tarjoavat verkkokaupan lisédksi myds laajan analytiikan ja

myyntiedistysta. Kielivalikosta I10ytyy suomen, ruotsin ja englannin kieli. (Finqu 2019.)
3.7 Vilkas

Vilkas on verkkokauppa-alusta, joka toimii pilvipalveluna. Vilkas on suosittu verkko-
kauppa-alusta Suomessa ja Ruotsissa. Vilkas on suomalainen alusta, mutta perustuu sak-
salaiseen ePagesin verkkokauppa-alustaan. Vilkas tarjoaa 30 paivan kokeilujakson. Vil-
kas alustan hallintapaneeli on monipuolinen. Se on hyva juttu siina mielessa, etta siina on
runsaasti toimintoja, mutta se myoés vaikuttaa siihen, etta kayttajalld menee jonkun verran
aikaa ennen kuin han hoksaa miten minkakin toiminnon saa toimimaan. Hallintapaneeli ei
siis ole niin yksinkertainen kuin Finqun hallintapaneeli. Kieli-valikosta I6ytyy norjan, suo-
men, ruotsin ja englannin kieli. Vilkas alustalla on apuohjelma, joka auttaa kayttajaa verk-
kokaupan rakentamisen eri vaiheissa. Ulkoasu on muokattavissa enemman kuin Finqulla.
Se on MyCashFlow tapaan hyvin muokattavissa, silla valmisteemojen lisaksi, kayttajalla
on mahdollisuus muokata teemoja oman maun mukaan, kuin myds muokata koodiakin,
jolla saa ulkoasun tarkasti mukautetuksi. Yleiset maksutavat ovat kaytdssa, mutta niiden
kanssa ei yhdellakaan alustalla ole ongelmaa. Kuten MyCashFlow ja Finqu, Vilkas sopii

parhaiten kokemattomille tai pienille ja keskisuurille yrityksille. (Vilkas 2019.)
3.8 Alustojen vertailu

Tassa kappaleessa verrataan paaominaisuudet alustojen kesken. Opinnaytetydssa kasi-
teltavat alustat voidaan jakaa kahteen ryhmaan — yksinkertaiset ja monipuoliset. Yksinker-
taisilla alustoilla on eri potentiaali, eri ominaisuudet, eri mahdollisuudet ja hieman eri tar-
koitus, kuin monipuolisilla alustoilla. Se tarkoittaa sita, ettd esimerkiksi, yksinkertaiset
alustat ovat tarkoitettuja kaytettavaksi pienille yrityksille, jotka haluavat yllapitda myyntia
verkkokaupallansa, kun taas monipuolisten alustojen tarkoitus on auttaa kayttajaa kehittaa
iso, kasvava ja kehittyva kauppa, jolla voi laajentaa, monipuolistaa ja ehka kasvattaa oma
brandi. Tasta syysta on jarkevaa verrata erikseen jokaisen ryhman alustat keskenaan, sen
sijaan, etta verrataan kaikki yhdessa. Monipuolisten alustojen ryhmaan kuuluvat Magento,
Shopify, BigCommerce ja WooCommerce. Olen tutkinut opinnaytetydossa mainitut alustat
ja keraannyt niiden ominaisuuksia taulukkoihin. Taulukot 2-9 nayttavat mita kaikkea omi-
naisuuksia |0ytyy jokaisesta alustasta. Naiden taulukkojen avulla voi verrata, mika alusta

mille verkkokaupalle sopii parhaiten.



20

Taulukossa 2 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-

toissa kaytettavat tietovarastojarjestelmat.

Taulukko 2. Alustoissa kéiiytettdivdt tietovarastojéirjestelmdit

Flat file MySQL MySQLi PostgreSQL MSSQL

Bigcommerce Ei Kylla Ei Kylla Ei
Magento Ei Kylla Kylla Ei Ei
Shopify Ei Kylla Kylla Ei Ei

WooCommerce Ei Kylla Kylla Ei Ei

Oracle SQLite Firebird Apache Derby MongoDB

Bigcommerce Ei Ei Fi ? Ei
Magento Ei Ei Ei Ei Ei
Shopify Ei Ei Ei ? Ei

WooCommerce Ei Ei Ei Fi Ei

Taulukossa 3 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-

toissa kaytettavat padominaisuudet.

TAULUKKO 3. Alustoissa kdytettiiviit pddominaisuudet

e oo 5 = s eBay eBay
Liihtrgi?:(.‘)diin Kléaij;t’t‘ﬁ Tf:::ﬁ:;i‘;‘t }‘lllﬁ;‘l‘l;ls:l‘:: Ti'}"«llll(l)l;st(ian
Bigcommerce Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Magento Kylla Kylla Kylli Kyllia Kylla
Shopify Ei Kylla Kylla Kylla Kylla
WooCommerce Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Useita Myyl}tipisteiden Tilaus Valmi.it
Teemoja TI}II:llllisl:te: (subscription) Verotus (T. ex:}l;: es)
Bigcommerce Kylla Kylla Ei Kylla Kylla
Magento Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Shopify Kylld Kylli Ei Kylld Kylld

WooCommerce Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
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Taulukossa 4 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-

toissa kaytettavat asiakkaille tarkoitetut ominaisuudet.

Taulukko 4. Alustoissa kdytettdvdt asiakkaille tarkoitetut ominaisuudet

Bigcommerce
Magento
Shopify

WooCommerce

Bigcommerce
v Magento
Shopify

WooCommerce

Bigcommerce

Magento
Shopify

WooCommerce

Bigcommerce

Magento
| Shopify
_ WooCommerce

Tuotekuvan | Tuotepistey Tuotearvost ; Uudelleentil
TN Lainaukset .
liittaminen tys elut aaminen
Kylla 3 osapuolen| 3 osapuolen Ei Kylla
Kylla Kylla Kylla Ei Kylla
Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Haku
Lo ; o Suviston | Sosiaaliset Kerro
kaytta:\a;yyppl R kartta kirjanmerkit |  kaverille
Kylla Ei Kylla Kylla Kylla
Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
3 osapuolen | 3 osapuolen - - i
moduuli moduuli e bitiry e
Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
|Kavijalasku Asiakkaiden Ese Sanasto, SSaen .
& 2 olevat 5 suurentami
ri suosittelut Vihjeet
. | tuotteet nen
Kylla Lisdosa Kylla Ei Kylla
Kylla Kylla Kylla Ei Kylla
? Kylla Kylla Kylla Kylla
Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Uusimmat Retiatve
Uutiskirjeet| Uutiset edellinen Gallupit
Tuotteet T
tuotelinkki
3 s i " 3 osapuolen
Kylla Kylla Kylla Kylla HsBosa
Kylla Kylla Ei Ei Kylla
Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla

Palautukset

Kylla
Kylla

Kylla

Kylla

Toivelista

Kylla
Kylla

Kylla

Kylla

Mini

Ostoskori

Ei

Kylla
Kyl
Kylla

Suositut
Tuotteet

Kylla

Kylla
Kylla
Kylla

Haku

Kylla
Kylla

Kylla

Kylla

Useita
Osoitteita

Kylla

Kylla
Kylla
Kylla

Tulostus
Ystavallinen

Ei

Ei
Kylla
Kylla



22

Taulukossa 5 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-

toissa kaytettavat asiakkaan palkitsemisominaisuudet.

Taulukko 5. Alustoissa kdytettéivit asiakkaan palkitsemisominaisuudet

Kupongit Lahjakortit Kanta-asiakas | Kanta-asiakas | Kanta-asikas | Palkintopist | Erikoistarjo

alennukset edut hinnat eet ukset

. 5 = 5 5 & 3 osapuolen =
BIgCO mmerce Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla sioduull Kylla
Ma gento Kylia Kylla Kylla Kylla Kylia Kylla Kylla
Sho p i ﬂ Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla
WooCommerce Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla Kylla

Taulukossa 6 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-
toissa kaytettavat hallintapaneelin ominaisuudet.

Taulukko 6. Alustoissa kéiiytettdvdt hallintapaneelin ominaisuudet

Tuotteen tuonti- Tilastot Saldon WYSIWYG
vienti hallinta ediittori
Bigcommerce Kylla Kylla Kylla Kylla
Magento Kylla Kylla Kylla Kylla
Shopify Kylla Kylla Kylla Ei
WooCommerce Kylla Kylla Kylla Kylla

Taulukossa 7 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-
toissa kaytettava hakukoneoptimointi.

Taulukko 7. Alustoissa kéiytettivd hakukoneoptimointi

HTML Meta RSS SEO URLs Suvustokartta, GoodRelations
catalog tagging syotteet XML RDFa
Bigcommerce Yes Yes Yes Yes Yes No
Magento Yes Yes Yes Yes Yes No
Shopify Yes Yes Yes Yes Yes Yes

WooCommerce Yes Yes Yes Yes Yes Yes
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Taulukossa 8 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-
toissa kaytettavat turvallisuusominaisuudet.

Taulukko 8. Alustoissa kéytettdvdt turvallisuusominaisuudet

Kayton CAPTCHA | Henkiloston toimien PA/DSS
valvonta | kuva tallentaminen lokiin sertifikaatti
Bigcommerce Kylla Kylla Kylla Kylla
Magento Kylla Kylla Kylla (enterprise) Kylla
Shopify Kylla Kylla Kylla Ei
WooCommerce Kylla Kylla Kylla Kylla

Taulukossa 9 verrataan BigCommercen, Magenton, Shopifyn, ja WooCommercen alus-
toissa kaytettavat muut ominaisuudet.

Taulukko 9. Alustoissa kéytettdvédt muut ominaisuudet

Useampien API Useamman | Out-of-the-box
myymaloiden | Tytaryhtiot (etdhallintamahdollisuudet Minimi tilaukset "~ . - %
; toimittajan tuki ostoskori
hallinta )

2 - 3 osapuolen a = = -
Bigcommerce Ei erodiill Kylla Kylla Kylla Kylla
” 3 osapuolen s = s =
Magento Kylla i Kylla Kylla Kylla Kylla
Shopify Ei Kylid Kylla Kylla Kylla Kylla

WooCommerce Ei Kylia Kylla Ei Kylla Ei
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Seuraavaan taulukkoon olen keraannyt myos erikseen Finqun, MyCashFlow:n ja Vilkkaan

ominaisuudet, jotta ne voisi verrata keskenaan.

Taulukko 10. MyCashFlow vs Vilkas vs Finqu vertailu

9,5€/23€/25€

49 €

49 €

Hinta €/kk

Tuotteiden maara 500 200 Rajaton

Tuki Sdhkoposti ja puhelin | Sahkoposti ja chat| Sadhkoposti ja puhelin
Kokeilujakso 30pv 14pv 14pv
Toimitustapojen maara 6 5 2+
Ulkoasu 30 ilmaista teemaa |5 ilmaista teemaa 4 ilmaista teemaa
Mobiilisovellus Kylla Ei Ei
Mobiilioptimoitu Kylla Kylla Kylla
Sosiaalinen Media Kylla Kylla Kylla
Hakukoneoptimointi Kylla Kylla Kylla
Kieliversiot 2 2 5

Web Analytiikka Kylla Kylla Kylla

SSL Salaus Kylla Kylla Kylla
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4 TUTKIMUSTULOKSET JA NIIDEN ANALYSOINTI

Tutkimustulokset analysoidaan kolmessa osassa. Ensimmaiseen osaan tulee vertailun tu-
lokset, jossa verrataan toisiinsa verkkokauppa-alustoja BigCommerce, WooCommerce,
Shopify ja Magento. Toiseen osaan tulee vertailun tulokset, jossa verrataan MyCashFlow,
Finqu ja Vilkas. Kolmanteen osaan tulevat kyselyiden tulokset ja niiden analysointi. Alustat
vertaillaan kahdessa osassa, koska on jarkevaa jakaa alustat kahteen ryhmaan niiden
ominaisuuksien perusteella. Yhteen ryhmaan kuuluvat yksinkertaiset alustat, niin sanotut
"konstruktorit”, jotka eivat vaadi kayttajalta mitdan teknistd osaamista eivatka vaadi paljon
aikaa. Toiseen ryhman kuuluvat monipuoliset alustat, joiden kayttd vaatii osaamista ja ai-
kaa. Taman tyyppisilla alustoilla on vaikea luoda verkkokauppaa, jos ei osaa HTML-,
CSS-, JAVA-kielia, MySQL-tietovarastojarjestelmia ja muita ohjelmistoon liittyvia asioita.

Kolmanteen osaan sitten kuuluvat kyselyista saadut tulokset.
4.1 BigCommerce, Magento, Shopify, WooCommerce

Nama alustat verrattiin sellaisilla parametreilla kuin kaytettavat tietovarastojarjestelmat,
paaominaisuudet, asiakkaille tarkoitetut ominaisuudet, palkitsemisominaisuudet, hallinta-

paneeliominaisuudet, hakukoneen optimointi, turvallisuus ja muut ominaisuudet.
Tietovarastojarjestelma.

Tietovarastojarjestelmien kannalta kaikki nelja alustaa ovat samanarvoiset. Molemmat
alustat voivat kayttaa kahta tietovarastojarjestelmaa. Ainoa ero on se, etta jos Magento,
Shopify ja WooCommerce kayttavat MySQL- ja MySQLi-jarjestelmaa, niin BigCommerce
kayttaa PostgreSQL-jarjestelma joka ei ole niin yleinen, siité johtuen se voi olla vahem-

man tuttu kayttjille.
Paaominaisuudet.

Paaominaisuuksien kannalta kaikki alustat ovat melko samat, mutta Shopify ei anna paa-
sya lahdekoodiin, mikéd on ehdottomasti miinus muihin verrattuna. Myds tilaus (subscrip-

tion) ei kaikissa alustoissa ole saatavilla, mutta se ei ole niin tarkea kuin lahdekoodi.
Asiakkaille tarkoitetut ominaisuudet.

Kaikki nelja alustaa tarjoavat runsaat ominaisuudet, jotka ovat tarkoitettuja asiakkaille. On
vaikea sanoa, naiden ominaisuuksien perusteella, mika on niista paras alusta, koska
vaikka joistakin alustoista puuttuvat jotkut ominaisuudet, ne korvaantuvat jollakin toisella,
jota ei valttamatta 16ydy edellisestd alustasta. Eli voidaan sanoa, etta asiakkaille tarkoitet-

tujen ominaisuuksien kannalta, ne ovat samanarvoisia.
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Asiakkaan palkitsemisominaisuudet.

Tassa on todellinen "tasapeli”. Ainoa juttu on se, ettd BigCommerce vaatii lisdosaa sita

varten, etta palkintopisteet olisivat kaytossa.
Hallintapaneelin ominaisuudet.

Tassakin tasapeli yhtd asiaa lukuun ottamatta — Shopify ei tarjoaa WYSIWYG ediittoria,
jonka tarkoituksena on helpottaa ulkoasun muokkaamista. WYSIWYG englanniksi tarkoit-
taa "What You See Is What You Get” eli mita naet, sitd saat. Se on teknologia, joka viittaa

ohjelmistoihin, joissa sisaltdé nayttdd muokattaessa melko samalta kuin lopputulos.
Hakukoneoptimointi.

Hakukoneen optimointi on samanlainen Shopify ja WooCommerce alusotilla, mutta Ma-
gento ja BigCommerce ovat puutteellisia GoodRelation teknologian kannalta. GoodRelati-
ons on teknologia, joka hoitaa yksittaisessa jarjestyksessa suhteita ostajan, myyjan ja tar-

jottujen tuotteiden ja palvelujen valilla.

Turvallisuus.

Tassa on tasapeli, mutta Shopify ei kaytd PA/DSS sertifikaattia.
Muut ominaisuudet.

Tassa kohdassa Magento nayttaa olevan paras. Sen iso plussa muihin verrattuna on se,
etta se sallii useampien myymaldiden hallintaa. Muuta verrattavat alustat sita ei salli.

WooCommerce nayttaa olevan puutteellisin tdssa vertailun kohdassa.
4.2 MyCashFlow vs Vilkas vs Finqu

Taman ryhman alustat kuuluvat yksinkertaisten alustojen joukkoon. Ne verrattiin sellaisilla
parametreilla kuin hinta, tuotteiden maara, tuki, kokeilujakson pituus, toimitustapojen
maara, mobiilisovellus, onko mobiilioptimoitu, onko sosiaalisen median integrointia, haku-
koneoptimointia, kieliversiot, SSL salaus ja WEB analytiikka. Kaikki kolme alustaa tarjoa-
vat kolme pakettia halvemmasta kalliimpaan. Vilkas paketit — Now, Suite ja Enterprise.
MyCashFlow paketit — Basic, Advanced, Pro. Finqu paketit — Easy, Pro, Pro+. Verratta-

vaksi otettiin halvimmat peruspaketit.

Hinta.
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Hinnaltaan Vilkas on edullisin. Mitd pidempi sopimus, sitd halvempi. Vilkaan hinta alkaen

9.5 euroa. Finqu ja MyCashFlow maksavat samaa summaa eli 49 eur/kk.
Asiakaspalvelu.

Asiakaspalvelu nayttaa olevan paras MyCashFlow alustalla, koska se tarjoaa myos chat
asiakaspalvelua, mika on puhelinyhteytta katevampi siina mielessa, etta soitot ovat mak-
sullisia, mutta chatti ei ole. Toinen chatin etu on se, etta sen voi tallentaa ja ei tarvitse

kaikkea muistaa ulkoa, mitad asiakaspalvelija sanoi puhelimessa.
Tuotteiden maara.

Tuotteiden maarassa on selva suosikki — Finqu. Finqu tarjoaa mahdollisuuden myyda ra-
jattoman maaran tuotteita. Vilkas on toiseksi paras — 500 tuotetta. MyCashFlow — vain
200 tuotetta.

Kokeilujakson pituus.

Kokeilujakson kannalta Vilkas on paras. Se tarjoaa 30 paiva kokeilujakson. MyCashFlow

ja Finqun kokeilujaksojen pituus on vain 14 paivaa.
Toimitustapojen maara.

Se on suurin piirtein sama kaikilla alustoilla. Vilkaalla on 6 tomitustapaa, MyCashFlow:lla
on 5 ja Finqulla on 2, mutta Finqulla kahden toimitustapojen lisdksi on mahdollista tehda

yhteisty6ta myds muiden kuljetusyhtididen kanssa.

Mobiilioptimointi ja mobiilisovellus.

Kaikki kolme alustaa ovat mobiilioptimoitu, mutta vain Vilkaalla on mobiilisovellus.
Ulkoasu.

Teemoja verratessa oli selva suosikki — Vilkas. Vilkas tarjoaa jopa 30 valmista teemaa,

kun MyCashFlow ja Finqu tarjoavat vastaavasti vain 5 ja 4 teemaa.
Kieliversiot.
Finqu tarjoaa enemman kieliversioita kuin muut — 5 versiota. Muut alustat tarjoavat vain 2.

Muissa parametreissa on tasatilanne. Kaikilla alustoilla on WEB analytiikka, SSL salaus,
sosiaalisen median integrointi ja hakukoneoptimointia. On syyta kuitenkin huomioida, etta
alustojen tarjoamat ehdot kuitenkin vaihtelevat silloin talldin. Tassa vertailussa kasitelta-
vien alustojen kohdallakin sita valilla tapahtuu. (esimerkiksi, joskus Finqu tarjosi rajatto-

man kokeilujakson, mutta ei tarjoa enaa).
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4.3 Kyselyjen tulokset

Tutkimuksella oli seuraava rajoitus — tutkimuksessa saa kayttaa vain Paijat-Hameen yri-
tyksia ja vain pienia tai keskisuuria. Yritysoppaan kautta oli I6ydetty tutkimukseen sopivia
yrityksid. Seuraava askel oli se, etta yrityksiin soitettiin ja kysyttiin jos he osaisivat vastata
kyselyyn, jonka olisi tarkoitus lahettda sahkopostin valityksella. Kaikille kyselyyn vastan-
neille luvattiin anonymiteetti. Kyselyissa oli yhdeksan avokysymysta ja joissakin kysymyk-
sissa oli myos muutama alakysymys. Tavoitteena oli saada vastaukset kyselyyn kymme-
neltd yritykseltd, mutta tdma tavoite ei kuitenkaan ole saavutettu, koska vaikka alkuvai-
heessa sopivia yrityksia oli paljon enemman kuin kymmenen, vastauksien saaminen kesti
kuitenkin alyttomasti aikaa. Taman lisaksi oli muitakin vaikeuksia — esimerkiksi, monet
kieltaytyivat vastaamasta, jotkut antoivat suostumuksen vastata mutta ei kuitenkaan vas-
tanneet, joku jopa halusi jonkun hurjan maaran rahaa siita. Eli loppujen lopuksi valmiiksi

saatiin kahdeksan kyselya, joiden pohjalta voidaan tehda jonkunlaisia johtopaatoksia.

KUVIO 2. Kyselyyn osallistuneet yritykset

Kyselyn osalistuneet yritykset

Kyselyyn vastanneita

Kyselyn el yrltyk5|a _

0 5 10 15 20 25

M Kyselyn saaneita yrityksia M Kyselyyn vastanneita

Kysymykset liittyivat kokonaan verkkokaupan luomiseen - kuka teki, miksi teki, milla alus-
talla, miksi juuri silla alustalla, verkkokaupan tavoitteet ja niin edelleen. Joidenkin kysely-
jen vastaukset olivat hieman puutteellisia ja niiden tarkentamiseksi soitettiin kyselyyn vas-
taajalle ja tdydennettiin vastauksia. Vastauksien vahaisen maaran takia, mitdan analysoin-
tiohjelmaa ei ole kaytetty, vaan vastaukset analysoitiin ja kaytiin I&pi Microsoft Excel ohjel-
malla. Opinnaytetydn suunnittelun vaiheessa oli ajatus, ettad kun saadaan vastaukset ja

saadaan selville, mika yritys kaytti mitakin alustaa, tehdaan siitad jonkunlainen diagrammi,
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joka nayttaa mita alustoja on kaytetty eniten. Se ei kuitenkaan onnistunut, koska joka iki-

nen yritys kaytti eri alustaa kuin muut yritykset.

Kyselyjen tulokset kertoivat seuraavan tilanteen — puolet vastanneista kayttivat tdssa opin-
naytetydssa kaytetyt alustat. Tasta voi paatella, ettéd opinndytetydssa mainitut alustat eivat

ole suosittuja ainoastaan maailmanlaajuisesti, vaan ovat suosittuja myés Suomessa.

KUVIO 3. Tekijdit, jotka vaikuttivat valintaan

Asiakkaiden kayttamat alustat

e _

Yksinkertainen

o
=

2 3 4

(€]
)]

B Yksinkertainen B Monipuolinen

Toinen asia, mika nakyy tutkimuksesta, on se, etta kaikki, ketka tekivat verkkokaupan itse,
valitsivat paaosin yksinkertaisia alustoja kuten MyCashFlow. Kuviosta 3 nakyy, kuinka
moni valitsi yksinkertaisen alustan ja kuinka moni valitsi monipuolisen. Syy yksinkertaisen
alustan valintaan oli selva — se ei vaatinut mitddn osaamista, koska kaikki mita tarvitsee,
on tehty etukateen nailla alustoilla, eli pitaa vain valita itselle sopivan. Kyselyjen perus-
teella voidaan sanoa, etta vaikuttaa silta, etta yksinkertaisen alustan valinneet kayttajat ei-
vat paljon vertailuja tehneet, vaan kayttivat lahinnd ensimmaisen, johon tdrmasivat, koska
yleisin vastaus oli muotoa "se oli ensimmainen, johon tutustuin, ja koska olin taysin tyyty-

vainen alustan tarjoamiin palveluihin, en muita alustoja harkinnut”.

Monet vastanneista valitsivat ammattilaisten avun. Yleisin syy siihen oli se, etta ei ole ai-
kaa tehda itse, eika ole osaamista ja kun ammattilainen tekee, se voi tehda paremman
kuin itse kayttdja, jolla ei ole teknista osaamista. Ammattilaisten puolelle kdantyneet eivat

osallistuneet valintaan, vaan kayttivat sita, mitd ammattilainen neuvoi.

Ammattilaisten tekemista valintaan vaikuttaneista tekijoista ei ole tietoa, mutta yleensa

ammattilainen osaa valita tietylle verkkoaidalle sopivan alustan, eli todennakoisesti he
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ovat tutkineet, minkalainen kauppa on ja loppujen lopuksi kayttivat sita alustaa, joka par-
haiten vastaa kaupan tarpeita. Kyselyn vastauksien perusteella voi myds paatella, etta

ammattilaisten avun ja ylipaataan verkkokaupan suunnitteluun vaikuttivat myos resurssit,
eli rahat ja hinnat. Yleisesti ottaen, verkkokaupan alustaan valintaan vaikuttavat sellaiset

tekijat kuin resurssit, aika ja tekninen osaaminen.

KUVIO 4. Tekijdt, jotka vaikuttivat alustan valintaan

Tekijat, jotka vaikuttivat alustan valintaan

Resurssit

Tekninen osaamien

B Tekninen osaamien M Aika M Resurssit

Yleisin syy, miksi kyselyyn vastanneet yritykset halusivat luoda verkkokaupan, odotetusti
oli myynnin lisddminen ja asiakaskunnan kasvu. Viela kaksi mainittua syyta oli riippumat-

tomuus myymalan vuokrasopimuksesta ja ainoa mahdollinen kaupan muoto.

Mina itsekin osallistuin verkkokaupan luomiseen. Kyseessa oli pieni yritys, joka myi ympa-
ristoystavallisia vaatteita ja koristeita. Koska kyseessa oli pieni yritys, tuli heti paatds siita,
etta se tehdaan jollakin yksinkertaisella alustalla. Minun omaan vertailuuni osuivat kaksi
alustaa — MyCashFlow ja Kotisivukone. Paadyin kayttad MyCashFlow alustaa, koska se
oli mielestani intuitiivisesti selkedmpi alusta kuin kotisivukone. Taytyy kuitenkin myontaa,
etta vaikka jotkut alustat ovat yksinkertaisia, ja jotkut monipuolisia, melkein kaikki kuiten-

kin nayttavat loppujen lopuksi nykyaikaisiltd ja hyvia ominaisuuksia omaavilta.
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5 YHTEENVETO

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli selvittad mitka tekijat vaikuttavat verkkokaupan alus-
tan oikeaan valintaan?”. Toisena tavoitteena oli selvittda, minkalaisia alustoja on ole-
massa, mitka ovat niiden ominaisuudet, mitka ovat niiden valiset erot, miten kannattaa ot-

taa ominaisuudet huomioon, jotta ne vastaisivat verkkokaupan tarpeita.

Teoriaosuus koostui kahdesta osasta. Ensimmainen osa on "Menestyvan verkkokaupan
ABC”, ja se sisallytti vinkkeja ja teoriatietoa, mita kaikkea pitaa ottaa huomioon, kun ha-
luaa luoda verkkokaupan. Toisessa osassa kaytiin lapi taman hetken kaytetyimpia alus-

toja, niiden ominaisuuksia, ja verrattiin niitd keskenaan.

Empiirinen osuus toteutettiin kvantitatiivisena eli maarallisena tutkimuksena. Kyselytutki-
mus on rajattu koskemaan Paijat-Hameen keskisuuria ja pienia yrityksia. Yrityksiin soitettu
ja kysytty niiden mahdollisuudesta vastata kyselyyn. Sen jalkeen, suostumuksen anta-
neille [ahetetty etukateen tehty kyselylomake, johon piti vastata. Pyrkimys oli saada kym-
menen kyselya, mutta loppuvaiheessa saatiin kahdeksan. Kaikissa saaduissa kyselyissa

vastauksiin oli tyydyttavasti vastattu.

Tutkittavat alustat oli jaettu yksinkertaisiin ja monipuolisiin. Yksinkertaisiin kuuluivat My-
CashFlow, Vilkas ja Finqu. Monipuolisiin kuuluivat WooCommerce, BigCommerce, Ma-
gento ja Shopify. Yksinkertaisten alustojen osalta, nayttaa silta, etta Vilkas on hieman Kkil-
pailijoidensa edessa. Toiseksi asettui Finqu, mutta Finqun ja MyCashFlow valiset erot ei-
vat ole liian isot. Monipuolisten alustojen osalta, tutkimus osoitti, ettd WooCommerce,
BigCommerce ja Magento ovat suurin piirtein samanarvoisia alustoja, mutta Shopify nayt-
téa olevan heikompi muihin verrattuna, koska se on hieman puutteellinen joissakin koh-

dissa.

Kyselytutkimus osoitti, etta yritykset, jotka eivat kddnny ammattilaisten puolelle verkkokau-
pan luomisessa, yleensa valitsevat yksinkertaisen alustan, kun taas ammattilaiset valitse-
vat monipuolisemman. Yleisimpana syyna verkkokaupan luomiseen asettui lisamyynnin
aikaan saaminen. Tutkimus myos osoitti, etta aika usein kdannytaan ammattilaisten puo-
lelle ajan puutteen takia ja osaamisen puutteen takia. Viela yksi asia, jonka kysely paljasti,
on se, ettd kaupan omistajat, jotka haluavat saada verkkokapan, eivat paljon vertailuihin
osallistu, ja kun kaantyvat ammattilaisten puolelle, luottavat heihin taysin, ottamatta min-
kaanlaista kantaa alustojen valintaan. Se on ymmarrettava, kun ei ole teknista osaamista,
on vaikea paatelld, mika alusta on paras, mutta oli hieman ihmeellista, etta kyselyyn osal-

listujat eivat halunneet edes pintapuolisesti tutustua vaihtoehtoihin.
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5.1 Pohdinta

Opinnaytetyon aihe oli laaja. Sita oli mahdollista tutkia eri nakdkulmista tai perusteellisesti
tutkia vain yhta aiheen osuutta. Tassa opinnaytetydssa tutkitaan verkkokaupan valintaan

vaikuttavia tekij6ita ja niiden vaikutusta verkkokaupan onnistumiseen.

Kirjoittamisprosessi oli mielenkiintoinen, teoriaosuuden kannalta, mutta haastava kysely-
tutkimuksien kohdalla, koska oli vaikea saada vastaukset kyselyihin. Yritysten halutto-

muus vastata ja viivastyminen vaikeutti tutkimusta. Mutta siita tuli arvokasta kokemusta ja
oppia.

Teoriassa on kaytetty paljon kuvaavaa tietoa eli kerrottiin paljon alustojen ominaisuuk-
sista. Alustaan liittyvat materiaalit ovat paaosin peraisin verkosta, teoriatiedot menesty-
vasta kaupasta ovat peraisit kirjoista seka verkosta. Kyselytutkimukset ovat onnistuneet,
vaikka ei saatu tavoitemaara. Pyrittiin saamaan kymmenen kyselya, mutta saatiin kahdek-

san. Vastaukset saatiin kaikkiin kysymyksiin.

Taman opinnaytetyon aihe on todella ajankohtainen koska verkkokauppojen suosio kas-
vaa paiva paivalta. Kaupankaynti siirtyy verkkoon isoilla askeilla. Sen takia on tosi tarkea
hallita verkkokauppaan liittyvaa tietoa nykypaivana, jos omistaa kaupan ja on aikomus

saada aikaan lisamyyntia luomalla verkkokauppa.

Tutkimuksessa keskitettiin padaosin Suomessa kaytettaviin alustoihin ja kyselyt rajoittuivat
Paijat-Hameen alueella, mutta olisi mielenkiintoista tutkia, mita kaikkia alustoja kaytetaan
koko maailmassa ja minka alustojen perspektiivit ovat lupaavampia. Olisi myds kiinnos-

tava verrata vaikka maailmassa kaytetyimpien alustojen luettelo Suomessa kaytetyimpien

alustojen luetteloon ja katsoa onko siina paljonkin eroja.
5.2 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksessa on tarkoituksena antaa nakokulma todellisuuteen teorian avulla seka
luoda pohja ja antaa suunta tutkimukselle. Teoria on ikaan kuin tiivistys siita, miten jokin
ilmi6 nahdaan. Teorian ja empiirisen osuuden olisi hyva liittya toisiinsa yhtenevaisesti ja

taydentaa toisiaan. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti kuvaavat tutkimuksen luotettavuutta, mutta vahan
eri nakdkulmista. Reliabiliteetti viittaa tutkimuksen toistettavuuteen. Eli jos haastateltaisiin
samoja henkildita kahdesti samalla mittarilla, kuinka yhtenevaisia tai eriavaisia vastauksia
saataisiin? Jos vastaukset ovat eri mittauskerroilla melko samanlaisia tai samanlaisia, mit-
tari on reliaabeli. (Metsamuuronen 2006, 56; Hirsjarvi & Hurme 2000, 186.)
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Tutkimustulokset olivat realistisia ja totuudenmukaisia. Kyselya voi pitda onnistuneena,
koska vastausprosentti oli 100 %. Reliabiliteetti tarkoittaa mittarin tai menetelman luotetta-

vuutta. Reliabiliteettia voidaan tarkastella neljalla eri nakokulmalla:

1. Kongruenssi - kuinka yhdenmukaisesti eri mittarit tai menetelmat mittaavat samaa

asiaa
2. Instrumentin tarkkuus - saman ilmion havainnointitarkkuuden mittaaminen
3. Instrumentin objektiivisuus - kuinka muut kasittavat havainnoijan tarkoituksen

4. llmion jatkuvuus - kuinka samankaltaisena havainnointi jatkuu. (Virtuaali ammatti-
korkeakoulu 2015.)

Reliabiliteetin kannalta tutkimus on melko luotettava. Luotettavuutta voitaisiin parantaa,

jos olisi voitu saada enemman vastauksia ja jos vastaukset olisivat hieman laajempia.

Validiteetin tarkoituksena on kertoa kuinka hyvin mittausmenetelmat, joita tutkimuksessa
on kaytetty, soveltuvat tutkimukseen (Tilastokeskus 2014). Tdman tutkimuksen validiteetti
on hyva, koska kyselylomakkeiden kaikkiin tutkimuskysymyksiin saatiin vastaukset, tutki-

muksen kohderyhma on antanut lupaa tietojen kayttéon tutkimuksessa.

Eettisyyden nakokulmasta taman opinnaytetyon anonymiteetti sailyy koko tutkimuksen
ajan. Yrittgjille oli selvitetty tutkimuksen tarkoitus. Kyselylomakkeet olivat nimettémina. Lo-
makkeet olivat luoneet kaytettavaksi nimenomaan tassa tutkimuksessa. Alkuperaisia ky-
selylomakkeita ei julkisteta ulkopuolisille, vaan niitd kaytetaan tutkimusta varten. Tutki-

muksen tulokset ja johtopaatdkset on pyritty esittdmaan mahdollisimman huolellisesti.
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LITTEET

LITE 1(2)

Kyselylomake Paijat-Hameen yrityksien omistamiin verkkokauppoihin liittyen

1. Miksi halusitte perustaa verkkokaupan yrityksellenne?

2. Mita tavoitteita asetitte verkkokaupallenne?

3. Oletteko itse tehneet verkkokaupan vai oletteko kaantaneet
ammattilaisten puolelle?

(jos ette ole kdadntaneet ammattilaisten puolelle, siirtykaa kysymykseen 3.4)

3.1 Jos kaansitte ammattilaisten puoplelle, miksi paadyitte
kayttamaan ulkopuolista apua?

3.2 Mitka asiat vaikuttivat tekijan/tekijoéiden valintaan?

3.3 Osallistuitteko verkkokauppa-alustan valintaan?

3.4 Jos ette ole kayttaneet ulkopuolista apua, niin miksi?




LIITE 2(3)

4. Vaikuttivatko verkkokaupan kustannukset verkkokauppa-
alustan ja/tai ulkopuolisten tekijoiden valintaan?

4.1 COlisitteko valinneet toisin, mikali resursseja olisi ollut
enemman?

4.2 Jos olisitte, minka asioiden suhteen loitte tehneenne
kompromisseja?

5. Oletteko tyytyvainen lopputulokseen? Jos ette, miksi?

6. Saavutitteko verkkokaupalle asettamanne tavoitteet? (Esim.

Myynnin kasvu) Mikali ette, osaatteko sanoa miksi?
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LIITE 3(3)
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6.1 Olisitteko valinneet toisin, mikali resursseja olisi ollut
enemman?

6.2 Jos olisitte, minka asioiden suhteen loitte tehneenne
kompromisseja?

7. Oletteko tyytyvainen lopputulokseen? Jos ette, miksi?

8. Saavutitteko verkkokaupalle asettamanne tavoitteet? (Esim.

Myynnin kasvu) Mikali ette, osaatteko sanoa miksi?
9. Mita alustaa kaytitte? (alustoja on esim. Magento, Shopify,

Kotisivukone ja muita) ja miksi juuri sité alustaa?




