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Opinnaytetyon toimeksiantaja on Inarin Saariseldlla toimiva perheyritys Ultima
Jewelry Oy. Yrityksessa on harkittu verkkokaupan soveltuvuutta uudeksi
myyntikanavaksi, mutta asian selvittdmiseen ja siihen paneutumiseen ei ole
yrityksessa ollut sopivaa henkiléa, eikd aikaa. Verkkokaupan kannattavuuden
arvioimiseksi tarvitaan paatoksenteon pohjaksi perustamiskustannukset ja arvio
kayttokuluista. Toinen yrittajad askarruttanut asiakokonaisuus on muun sahkoisen ja
sosiaalisen median hyédyntamismahdollisuudet mainonnan ja viestinnén tarpeisiin.
My6s néita kokonaisuuksia ohjaava lainsdadantd on yritykselle epéaselva.
Kysymysten selvityttaminen ulkopuolisella taholla olisi pienelle yritykselle kohtuuton
kustannus, joten se sopii opinnaytetyon aiheeksi loistavasti.

Opinnaytetydssa tutustuttin  koeostojen avulla suomalaisiin ja kansainvalisiin
verkkokauppoihin, niiden toimivuuteen, luotettavuuteen ja kaupankaynnin
sujuvuuteen. Liséksi selvitettiin erilaisia varteenotettavia valmiita
verkkokauppavaihtoehtoja. Paamaarana oli |0ytdd yrityksen  nakoiseksi
muokattavissa oleva kohtuuhintainen verkkokauppa. Sen on my0s oltava
helppokayttdinen ja asiakasystavallinen myyntikanava Saariseldlla sijaitsevan
kahden kivijalkamyymalan rinnalla. S&hkoisen viestinnan ja sosiaalisen median
hyddyntamistapoihin tutustuttiin etsimalla tietoa kirjallisuudesta ja internetista.
Voimassa olevaa lainsaadantda tarkasteltiin suomalaisen kuluttajakaupan osalta.

Siind tapauksessa, ettd verkkokauppa paatetddn perustaa, suosittelen aloittamaan
suomenkielisella versiolla. Uusi asia pysyy nain paremmin hallittavissa ja kun
ohjelma on valittu oikein, sen laajentaminen monikieliseksi on mahdollista.
Facebook -jasenyys tuo yritykselle nakyvyytta ja kannattaa toteuttaa joka
tapauksessa, koska siitd ei aiheudu muita kustannuksia kuin perustamiseen ja
yllapitoon vaadittava tydépanos. Hyvin suunnitellun verkkokaupan kautta saadaan
yritykselle uusi kauppapaikka ja asiallisesti hoidettujen toimitusten mydta imagon
myonteisyytta. Seké verkkokaupan ettd Facebookin paivittdmiseen taytyy varata
resursseja. Tahan tyohon tarvitaan henkild, joka sitoutuu yllapitdma&an sivustoja niin,
ettd ne tuntuvat elaviltd ja sisaltdvat ajankohtaista, asiakkaita kiinnostavaa tietoa.
Muussa tapauksessa ei koko hankkeeseen kannata ryhtya. Perustamis- ja
kayttokustannukset on laskettu Ultima Jewelry Oy:lle parhaiten soveltuvien
verkkokauppavaihtoehtojen pohjalta. Yrityksen tehtavaksi jaa arvioida riskinoton
kannattavuus.

Avainsanat verkkokauppa, kustannukset, sosiaalinen media,
toimivuus, sahkoinen viestinta
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tools and social media could offer in terms of promoting and marketing their
products. The implications of the relevant legislation are also unclear to the
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The thesis assessed the functionality, security and smoothness of transaction of
both Finnish and international webshops via test buys. Additionally, different ready-
made webshop packages were looked into. The goal was to find a reasonably
priced webshop that could be tailored to the needs of the company; it should also be
a user-friendly sales channel to complement the two stores in Saariselkd. Relevant
literature as well as the internet were utilised in order to gather information on the
different uses of e-commerce and social media. The current legislation relating to
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1 JOHDANTO

"Verkkokaupan perustaminen on maailman yksinkertaisin asia”. Taman
kommentin olen kuullut useita kertoja viime vuosina, kun olen &aneen
pohtinut verkkokaupan soveltuvuutta yrityksellemme. Arvio pitaa paikkansa
verkkokaupan ohjelmiston osalta, senhdan voi ostaa ja tarjontaakin on
runsaasti. Verkkokaupan valinnan jalkeen alkaakin sitten vaihe, joka herattaa
paljon kysymyksia, kuten: "Minkalaisia tuotteita verkkokauppaan kannattaa
valita? Mistd saadaan verkkokauppaan tarvittavat tuotekuvat? Minkéalainen
lainsdadantd ohjaa verkkokaupankayntia? Miten verkkokauppa saadaan
kuluttajien tietoon? Minkalaisia kustannuksia perustamisesta ja yllapidosta

aiheutuu?”

Suoritin  tyoharjoitteluni Ultima Jewelry Oy:ssd, se on myos vakituinen
tyopaikkani.  Yritys toimii Inarissa  Saariselan  tunturikeskuksessa,
asiakaskunta koostuu lahes kokonaan alueella vierailevista turisteista.
Asiakaskunnan jatkuva vaihtuvuus ja kansainvalisyys tekevat mainonnan
haasteelliseksi. Nopeasti kehittyva sosiaalinen media tarjoaa vaihtoehtoja

mainontaan ja nékyvyyden parantamiseen, kunhan niita osaa kayttaa.

Seké verkkokaupan perustamista, ettéd sosiaalisen median kayttoa yrityksen
tarpeisiin on harkittu useaan otteeseen, mutta henkilokunnan vahyyden
vuoksi asiaan paneutumiseen ei ole ollut mahdollisuutta. Tassa
opinnaytetydssa paneudun aiheeseen ja tarkoitus on |0ytda yrityksen

kayttoon sopivat mediat ja tavat niiden hyddyntamiseen.

Etsin tietoa kirjallisuudesta ja internetista, teen omia havaintoja ja tutustun
verkkokauppoihin. Perehdyn verkkokauppojen toimivuuteen koeostoilla.

Aiheeseen liittyvaa lainsaadantoa tarkastelen ainoastaan Suomen osalta.

Tarkastelu on rajattu seuraaviin kolmeen kysymykseen:

1. Kannattaako Ultima Jewelry Oy:n perustaa verkkokauppa?
2. Miten sosiaalista mediaa ja sahkopostia voidaan hyodyntaa
markkinoinnissa?

3. Mitka saadokset ohjaavat séhkoista liikketoimintaa?



2 TOIMEKSIANTAJA

Ultima Jewelry Oy on suomalaisia jalometallikoruja ja korkealuokkaisia
lahjatavaroita myyva vahittaiskauppa, jolla on kaksi myymalaa Saariselan
tunturikeskuksessa Inarissa. Yritys harjoitti aiemmin myo6s valokuvaamo-
toimintaa, mutta sen toimintaa on voimakkaasti supistettu. Huippukuva toimii
silti edelleen aputoiminimend, talla hetkella toiminta rajoittuu sopimukseen

perustuvien ulkomaalaisten asiakkaiden haiden kuvaamiseen.

Yritys on kaksitoista vuotta alalla toiminut perheyritys, liikevaihto on 0,2-1,0
miljoonaa euroa ja henkilokuntaa 2-5 henkilda. Valikoimissa on erityisesti
painotuttu suomalaisten tunnettujen muotoilijoiden tuotteisiin. Myymaloissa
esillepanolla ja henkilokohtaisella asiakaspalvelulla on suuri merkitys. Lama
on puraissut kipeasti myods Ultima Jewelry Oy:n liiketoimintaa, erityisesti
yritysmatkailun romahtaminen on vahentanyt myyntia ja siksi on etsittava

uusia toimintatapoja kaupan kaynnin virkistamiseksi.

Verkkokaupan perustaminen on askarruttanut Ultima Jewelry Oy:n omistajaa
jo pidemman ajan. Vaikka monet muuta vaittavat, verkkokaupan avaamiseen
littyy niin paljon epéaselvida, paneutumista vaativia asioita, ettd asian
selvittamistd on siirretty tulevaisuuteen. Taantuman aikana yrityksen
henkilokunta on supistettu mahdollisimman vahaiseksi, eika aiheeseen
paneutumiseen ole ollut resursseja. Suoritin tyoharjoitteluni Ultima Jewelry
Oy:ssa, ja tuona aikana herdsi ajatus siitd, ettd voisin tehda tamén
selvityksen opinnaytetyona. Tydsta hyotyisi seka yritys saamansa selvityksen
muodossa, ja mina opiskelijana, kun saisin aiheen opinnaytetyohoni

harjoittelupaikastani. Niinpa tama tyo siis tehdaan toimeksiantona.



3 SAHKOINEN LIIKETOIMINTA

3.1 Sahkoisen liiketoiminnan hydédyntaminen

Sahkdisen liiketoiminnan voidaan katsoa olevan tieto- ja viestintatekniikan
hyddyntamista lilketoiminnassa, esimerkiksi ostamisessa tai myynnissa. Sen
voidaan katsoa olevan my6s yritysten transaktioiden ja tydprosessien
automatisointia tekniikan avulla. Sahkoisen liiketoiminnan termia kaytetaan
sahkoisen  kaupankaynnin,  verkkoliiketoiminnan ja internetkaupan
synonyymeina, vaikka kyse on huomattavasti laajemmasta ké&sitteesta.
(Sahkoisen kaupan palvelukeskus E-commerce Finland 2003.)

Markkinoilla jo perinteisten kanavien kautta toimiva yritys voi hyodyntaa
liketoimintaansa verkkoliiketoiminnan keinoin, mutta yrityksen toiminta voi
tietysti myds tukeutua kokonaan verkossa toimimiseen. Sahkdinen ja nopea
vuorovaikutus mahdollistavat yrityksen toiminnan pienemmissa toimitiloissa,
pienemmalla henkilokunnalla ja pienemmalla varastolla. (Koskinen 2004, 38—
39.)

Ultima Jewelry Oy:lla on ollut omat verkkosivut monen vuoden ajan ja
sahkopostin kayttd on ollut osa yrityksen viestintaa lahes kymmenen vuotta.
Muutoin sahkoisia markkinointikanavia ei ole hyddynnetty, tdssa selvi-
tyksessa onkin tarkoitus tutustua niihin tarkemmin. Sen jalkeen harkitaan,
sopiiko sdhkoisista markkinointikanavista joku tai jotkut yrityksen

markkinointitarpeisiin.
3.2 Internet

Internet on joukko toisiinsa yhteydessa olevia tietokoneita. Tietokoneet ovat
yhteydessa toisiinsa laajakaista-, DSL-, kaapeli-, tai satelliitti- tai modeemi-
yhteyden avulla. Nain tietokoneesta tulee yhteyden kautta osa internetia ja se
voi olla yhteydessd kaikkiin muihin internetiin yhdistettyna oleviin
tietokoneisiin. World Wide Web (WWW) on paljon hajanaisempi. Se on
jatkuvasti muuttuva, satojen miljoonien dokumenttien kokoelma, jotka kaikki
sijaitsevat jossain internetissa ja jotka on kirjoitettu jonkinasteisella HTML —
kielella (Hyper Text Markup Language). Talla kielella on kaksi erittain tarkeaa
ominaisuutta — hyperteksti ja universaalisuus. Hyperteksti tarkoittaa, etta
verkkosivuille on mahdollista luoda linkki, joka johdattaa vierailijan jollekin
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toiselle internetissa sijaitsevalle verkkosivulle. Verkossa sijaitsevaan tietoon
voidaan olla yhteydessé useista eri kohteista. Universaalisuus tarkoittaa, etta
koska HTML-dokumentit Kkirjoitetaan tekstimuotoisiin tiedostoihin, voi
kaytannossd mika tahansa tietokone lukea verkkosivuja. Ei ole valia
kayttavatko sivuilla vierailevat henkilét Macintosh-, Unix- tai PC-tietokoneita.
Verkko on avoin kaikille. (Castro 2007, 14.)

Maailmalta 16ytyy miljoonia jo olemassa olevia verkkosivuja, ja maara myos
lisaantyy joka péaiva. Tiedon etsijat kayttavat hakunkoneita kirjoittamalla
etsimaansa asiaa kuvaavia hakusanoja. Mitd useampi noista sanoista l0ytyy
sivulta, sitd suuremmaksi mahdollisuus sivujen |6ytymiseen hakukoneen
tulossivulta kasvaa. Onkin syytda miettia tarkasti, mitd asiaa laaditut sivut
kasittelevat ja paattéda muutama toimintaa kuvaava avainsana. Samoja
sanoja kaytetaan todenndkdisesti myds hakusanoina. Sivun sisalté on
pidettava aiheen mukaisena ja on varmistettava, ettd myods kyseinen teksti
siséltdd avainsanat. Avainsanoina on hyva kayttdd seka uniikkeja, etta
hieman tavallisempia sanoja sivun sisaltda kuvailtaessa. Esimerkiksi sana
"Chihuahua” on uniikki, mutta sana “koira” saattaa auttaa potentiaalisia
kavijoita loytamaan sivut silloinkin, kun eivat tieda uniikkia nimed, tai eivat
kenties osanneet Kkirjoittaa sanaa oikein. Vaarin Kkirjoitettujen sanojen
lisddminen oikein Kkirjoitettujen liséksi ei ole ollenkaan huono idea. Nain
ulkomaalaisista, tai muuten vaikeista sanoista voi tarjota useita eri tavoin
kirjoitettuja versioita. (Castro 2007, 362—363.)

Markkinointi on siirtymassd sanomalehdistd, radiosta ja televisiosta
internetiin. Internetissa asiakkaat eivat ole passiivisia markkinointiviestien
vastaanottajia, vaan aktiivisia osallistujia ja sisallon tuottajia, joilla on halua ja
mahdollisuuksia vaikuttaa. Taman erilaisuuden ymmartaminen on lahtékohta
internetin sujuvalle markkinointikaytolle, ja suurin muutostarve kohdistuukin

markkinointiajatteluun. (Juslén 2009, 5.)

Internetin  ka&ytdon vyleistyminen on tasaantunut ainakin toistaiseksi.
Suomalaisista 16—74-vuotiaista 82 prosenttia ilmoitti kevaalla 2009 kaytta-
neensa internetid edellisten kolmen kuukauden aikana. Osuus on
prosenttiyksikbn vahemman kuin vuonna 2008. Aiemmin talla vuosi-

kymmenella internetin  kayttdjien osuus vaestdstd kasvoi vuosittain
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muutaman prosenttiyksikon. Internetin kayttd kuitenkin laajenee edelleen
muulla tavoin. Esimerkiksi internetissa kayminen paivittdin on yha yleisem-
paa. Kevaalla 2009 perati 82 prosenttia internetin kayttajista ilmoitti kaytta-
vansa sita paivittain tai lahes paivittdin. Osuus kasvoi kaksi prosentti-
yksikkda edellisesta vuodesta, kuten alla olevasta kuviosta (kuvio 1.) kay ilmi.
(Tilastokeskus 2009a.)

80
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Kuvio 1. Internetin kayttaminen edellisten kolmen kuukauden aikana 2000-2009, %-
osuus 16—74-vuotiaista. (Tilastokeskus 2009a.)

Internetin  kayton edellytykset paranevat Suomessa. Internetyhteyden
yleisyys kodeissa nousi kuusi prosenttiyksikkbd 78 prosenttiin. Myos
tietokoneen yleistyminen jatkuu. Kevaalla 2009 tietokone oli kaytettavissa 80
prosentissa kotitalouksista, kun edellisend vuonna osuus oli 76 prosenttia.
Kannettava tietokone on kodeissa yleisempi kuin poytakone. Kevaalla 2009
perati 56 prosentissa kotitalouksista oli kannettava, kun pdytakoneen yleisyys

oli laskenut 49 prosenttiin. (Tilastokeskus 2009a.)

Internet on yleisimmin viestinnan, asioiden hoidon ja tiedonhaun véline.
Sahkoposti on yleisin internetin kayttbtapa. Sahkopostia lahetti tai vastaanotti
91 prosenttia internetin kayttgjistd kevaalla 2009. Tavaroista ja palveluista
etsi tietoja 86 prosenttia. Tiedot ilmenevéat Tilastokeskuksen vuosittain
tekemasta tieto- ja viestintatekniikan kayttétutkimuksesta, jossa haastatellaan
noin 3 000 henkiléa. Tiedot ovat taulukossa 1. (Tilastokeskus 2009b.)



Taulukko 1. Internetin kayttétarkoitukset 2009, prosenttia internetin kayttajista.

(Tilastokeskus 2009b)

Kayttotarkoitus %
Sahkdpostien lahettdminen tai vastaanotto 91
Pankkiasiat 87
Tavaroita ja palveluita koskeva tiedonetsinta 86
Verkkolehtien lukeminen 77
Matka- ja majoituspalvelujen selailu 68
Etsinyt sairauksiin, ravitsemukseen tai terveyteen liittyvaa tietoa 68
Tiedonhaku viranomaisten verkkosivuilta 55
Internetradion kuuntelu tai internettelevision katselu 47
Musiikin kuuntelu tai lataaminen verkosta tietokoneelle 42
Blogien lukeminen 41
Virallisten lomakkeiden lataaminen tietokoneelle 38
Koulutus- ja kurssitarjonnan etsinta 38
Pikaviestien kaytto 37
Verkkokaupasta ostaminen 37
Ohjelmien lataaminen omalle tietokoneelle 34
Viestien kirjoittaminen keskustelupalstoille tai uutisryhmiin 33
Tyon etsiminen tai tydpaikkahakemusten lahettaminen 29
Itse tuotetun sisallén lataaminen jollekin sivustolle jakamista varten 22
Kaytettyjen tavaroiden ostaminen internetin tavaraporsseista 20
Internet-puhelut 17
Omien tavaroiden, tuotteiden ja palvelujen myynti internetisséa 16
Verkko-opiskelu 16
Pelien pelaaminen verkossa 14
Jonkin verkkojulkaisun tai uutispalvelun vakituinen tilaaminen 12
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FiComin koostamien tietojen mukaan suomalaisista 15-79-vuotiaista 71
prosenttia kaytti syksylla 2009 paivittain tai lahes paivittain internetia. 1alla on
merkitysta: 16—24-vuotiaista suomalaisista lahes kaikki kayttivat internetia, ja
65—74-vuotiaista joka kolmas (Tilastokeskus 2009). Vanhempien kayttajien
suhteellinen osuus on kasvanut useamman vuoden ajan selvasti. Suurelta
osin se johtuu siitd, ettd tyossdan internetid kayttaneet jatkavat sen
hyodyntamistd myods elédkkeelle jaatyaan. (Tietoliikenteen ja tietotekniikan
keskusliitto, FiCom ry 2010.)

3.3 Hakupalvelut

3.3.1 Google

Periaate kaikissa hakukoneissa on sama: hakukone etsii palvelimilta sivuja,
joilla esiintyy haettu sana. Esimerkiksi kaksiosaisen sanan haku tuottaa
tulokseksi sivuja, joissa esiintyy sana joko kaksiosaisena tai sivuja, joilta
l6ytyy jompikumpi sanoista. Haun tarkentaminen sen sijaan vaihtelee hieman
hakukoneesta riippuen. Google on yksi parhaista hakukoneista, koska sen
haussa on laajin kokoelma alykkaaseen hakujarjestelmaan yhdistettyja
internet-sivustoja. Google jattaa huomioimatta tavalliset sanat ja merkit, joita
kutsutaan nimella "stop words", koska ne harvoin auttavat haun
rajaamisessa. Tallaisia sanoja ovat mm. http, or, and, com seka tietyt

yksinumeroiset luvut ja yksittaiset kirjaimet. (Opasmedia 2010.)

Google jattaa myods huomioimatta isot ja pienet kirjaimet, jolloin ei ole
merkityksellistda hakeeko isolla vai pienilla kirjaimilla. Googlessa on
valittavana haku Suomesta tai muualta internetista. Talla hakukoneella voi
hakea myo6s kuvia. (Opasmedia 2010.) Lisaksi Googlella on mahdollista
hakea myo6s videoita, karttasovelluksia, keskusteluryhmia ja tieteellista tietoa
(Oulun yliopisto 2009).

Google on oman verkkosivunsa maaritelmdn mukaan hakukone, joka
jarjestda dokumentit niihin johtavien linkkien maaran ja laadun mukaan
(Google 2010). Google-hakupalvelu on Suomen suosituin ja kaytetyin
verkkomedia, mutta esimerkiksi Yhdysvalloissa Googlen osuus on
kolmasosa kaikista tehdyistd hauista. Norjassa puolestaan Seesam.no on

paljon Goolgea  suositumpi ja  Vengjalla dominoi Yandex.
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Hakukonemarkkinointia voidaan tehda joko mainostamalla hakukoneessa tai
pyrkimalla omien sivustojen loytymiseen mahdollisimman ylhaaltd haussa.
Hakusanamainonta puolestaan on maksullista tekstimainontaa, jota
kaytetaan projekti- ja kampanjakohtaisesti. Yritys ostaa joukon avainsanoja ja
yrityksen mainos nakyy kayttajan ruudulla kun tama kirjoittaa hakukenttaan
naita ostettuja sanoja. (Leino 2010, 111, 234.)

3.3.2 Altavista

AltaVista on Overture Services -yhtion hakupalvelu ja hakutekniikan tuottaja.
AltaVista toimii Kaliforniassa ja yhtidllA on monipuolinen historia
innovaatioiden kehittdjana 61 hakutoimintoihin liittyvien patenttien osalta.
(Opasmedia 2010.)

Haun rajaaminen toimii Altavistassa lahes samalla tavalla kuin Google:ssa,
mutta rajaamisessa on muutamia oleellisia eroja, kuten "stop words" -termien
puuttuminen. Altavista on ensimmainen kuva-, audio- ja videohaku-
ominaisuuksia tarjoava hakukone, jonka hakutuloksen voi maarittaa
Suomesta tai muualta internetista. Altavista huomioi my6s isot ja pienet
kirjaimet, jolloin isolla alkukirjaimella kirjoitettu sana antaa eri tuloksen kuin

pienella alkukirjaimella kirjoitettu. (Opasmedia 2010.)
3.3.3 Yahoo

Amerikkalainen Yahoo on toiminut vuodesta 1994 lahtien ja se kuuluu
suosituimpiin hakukoneisiin. Yahoo on Stanfordin yliopiston tunnettu ja
tehokas hakemistopalvelu. Yahoossa ei ole valittavana hakua Suomesta tai
muualta internetista, kuten Googlessa ja Altavistassa. Mydskaan "stop
words" -termeja ei ole haussa. Kuvien hakeminen on kuitenkin mahdollista.
(Opasmedia 2010.)

3.3.4 MSN Haku - search.msn_ fi

MSN on Microsoftin kasvava hakupalvelu, joka on tullut kilpailemaan muiden
tehokkaiden hakukoneiden kanssa. MSN haku muistuttaa hiukan Googlea,

esimerkiksi sponsoroidut linkit on erotettu selkeasti varsinaisesta


http://search.msn.fi/
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hakutuloksesta sivun alkuun. MSN haun hakukentdssa on pudotusvalikko,

jolloin haku suoritetaan internetista tai uutisryhmista. (Opasmedia 2010.)

MSN Haussa ei ole valittavana hakua Suomesta tai muualta internetista,
kuten Googlessa ja Altavistassa, eika "stop words" -termeja ole myoskaan
haussa. Hakusanojen kirjainkoolla ei ole merkitystd, eli hakusana isolla
alkukirjaimella tuottaa samat hakutulokset kuin hakusana pienella kirjaimella.

Kuvia ei mydskaan voi hakea MSN haulla. (Opasmedia 2010.)

3.4 Www-sivut

Vaikka yrityksella olisi kuinka hienot www-sivut tahansa, uudet mahdolliset
asiakkaat eivat valttamatta 16yda niitd lainkaan. Internetissé on jo ennestaan
miljardeja sivuja ja uusia sivustoja tuotetaan satojentuhansien sivujen
paivavauhdilla. Kuinka juuri sinun yrityksesi sivut voisivat |6ytya niiden
joukosta, varsinkaan hakutulosten karkipdasta? Sivut eivat ole l0ydettavissa,
mikali ne 16ytyvat hakukoneista vain toiminimella tai tuotemerkilla. Useimmin
palvelua etsitaan yleisnimella, kuten "kuljetuksia” tai "hotelli”. Jos yrityksesi ei
l6ydy yleisimmistd hakukoneista liiketoimintanne kannalta keskeisilla
yleistermeill&, niin I0ydettavyytenne uusien asiakkaiden hankinnan kannalta

voi olla ongelma. (Poutiainen 2007, 175.)

Hakukoneoptimointi on internetsivuston tai yksittdisten internetsivujen
suunnittelemista, sisallon muokkausta ja lahdekoodin koodaamista niin, etta
niilla on mahdollisimman hyvat mahdollisuudet sijoittua hakukoneiden
tuloksissa karkipadhéan halutuilla hakusanoilla. Tahan vaikuttavat monet
tekijat, niin sisaiset kuin ulkoisetkin, mm. sivun otsikko, sivun sisallén kuvaus,
sivun tekstisisaltd, hakusanojen lukumaara, niiden sijoittelu sivulla ja sivun
savuttama linkkisuosio muilta internetsivuilta. Linkkisuosion merkitys

luokittelukriteerind on koko ajan kasvanut. (Poutiainen 2007, 175.)

Lapin yrittajien verkkosivuilla annetaan neuvoja parempaan markkinointiin
yrityksen  internetsivuilla.  Internetsivut  kannattaa julkaista = myds
englanninkielisend, koska asiakkaita on mahdollista saada myés Suomen
ulkopuolelta. Hintatiedot kannattaa rohkeasti laittaa esille, silla asiakas
kyllastyy nopeasti etsimééan tietoja. On muistettava, ettd asiakkaat kayttavat
internetia juuri sen helppouden takia. Asia pitda esittaa lyhyesti, ytimekkaasti
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ja helposti luettavassa muodossa. Sivuston pitdd olla selkea ja
helppokayttdinen. Monimutkaisia ratkaisuja ja suuria, hitaasti latautuvia
kuvatiedostoja pitaa valttda. Yrityksen internetsivustoa on paivitettava
jatkuvasti. Pelkka tekstien paivittaminen ei riitd, myods ulkondkdédn on
panostettava. Vaikka internet perustuukin kayttajien anonyymiyteen,
asiakasta ei kannata kasitella massana. Sahkoisen palautteen antaminen
pitdisi tehda helpoksi ja asiakkaan lahettamiin viesteihin on vastattava
ripeasti. Sivujen kaytettavyyttd on seurattava ja parannettava aina kun siihen

on mahdollisuus. (Lapin yrittajat 2008.)

Paremman nakyvyyden saavuttaminen hakukoneissa on jatkuva sivuston
sisélléllinen, rakenteellinen ja tekninen kehitysprosessi. Alan slangissa
puhutaan optimoinnista. WWW-sivu kannattaa alun perin rakentaa niin hyvin,
ettd sivu optimoituu automaattiseesti kunnolla. Yrityksen 16ytymisen kannalta

on tarkeaa valita mahdollisimman hyvét avainhakusanat. (Leino 2010, 112.)

Jos yritysta ei 10ydy hakukoneesta, sitd ei ole olemassa eika jakelu ole
kunnossa. Loydettavyys on digitaalisen markkinoijan keinoissa uusi "paikka,
sijainto”. Optimoinnilla parannat I0ydettavyytta hakukoneiden kautta. Jatkuva
seuranta ja mittaus antavat pysyvan nakyvyyden, paikan. Hakukone-
optimointi on sisalléllisen viestinnan lisaksi hyvaa informaatiosuunnittelua ja
teknisten esteiden korjaamista, jotta hakukonerobotit paasevat tutkimaan
sivustoasi. Uuden asiakkaan tulisi paatya sivuillesi myés muilla hakusanoilla
kuin yrityksen omalla nimella tai tuotteiden nimilla. Haut suoritetaan monesti
yleisilla termeilla eik& useinkaan tuotemerkeilla: esimerkiksi yhdistelmilla
"lentomatka torino”, monikolla "perintatoimistot” tai kokonaisilla lauseilla hyva
iltaravintola Salo”. Edelleen térmaa suomalaisiin yrityksiin, joiden sivuilla
hakurobotit eivat teknisista syistd paase etenemaan tai joiden sivujen
siséltoja loytyy haussa vahan tai ei lainkaan. Sivut voivat pudota hakukoneen
indeksistad algoritmien muuttuessa tai ne voivat jaada uusien sivujen alle.
(Leino 2010, 233.)
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3.5 Verkkokauppa

3.5.1 Verkkokaupan maaritelméa

Verkkokauppa on kauppaa, jonka jossakin vaiheessa kaytetaan tietoverkkoa,
kuten internetia. Internetissé kaupat ja tiedot ovat useimmiten www-sivuilla.
Verkkokauppaa kutsutaan myds s&hkoiseksi kaupaksi tai elektroniseksi
kaupaksi, joskus kaytetadn englanninkielistd sanaa e-commerce. Yritysten
valilla sahkoistd kauppaa on kéayty jo vuosikymmenia. Vuodesta 1995 lahtien
kauppa on yleistynyt myos internetissa, aluksi Yhdysvalloissa. Perinteiseen
kauppaan verrattuna verkkokaupan vahvuus on se, ettd tiedonvalitys on
nopeampaa ja edullisempaa. Internetissa voi kayda ostoksilla toisella puolella
Suomea tai maapalloa, viestit ostajalta kauppiaalle ja kauppiaalta ostajalle
kulkevat muutamassa sekunnissa. (Tietoyhteiskunnan kehittdmiskeskus ry,
TIEKE 2010.)

Termid verkkokauppa voidaan jo kayttdd, kun tuotteita on vahintdan
muutamia kymmenia, ne on jarjestelty ja ryhmitelty jarkevasti internetin
toiminnallisuutta hyddyntéen ja ostoprosessi on edes kevyesti automatisoitu.
Verkkokauppa on yksinkertaisimmillaan yksi internetsivu, jossa kerrotaan
tietoja tuotteesta ja tapa, kuinka ostat tuotteen sahkoisesti ilman, etta joudut
soittamaan fyysiseen myymalaan tai asioimaan siella. Verkkokauppa taas ei
ole verkkokauppa, jos liikkeeseen joudutaan soittamaan. Verkkokaupan
perusedellytys on, ettd koko ostoprosessi tuotteen Iloytamisesta sen
tutkimiseen, ostamiseen ja oston vahvistumiseen voidaan kokonaan toteuttaa
verkossa ja etakauppana. Tiukemman maaritelman mukaan verkkokaupan
ostoprosessiin ei saa kuulua sahkodpostivaiheita asiakkaalta kauppiaalle pain,
vaan sahkopostiviestintd on vain asioiden vahvistamista tilausvahvistus-
tyyppisesti. Verkkokauppapalvelu on talloin tosiaikainen, vaikka sen takana

olevat toiminnot eivat valttamatta olisikaan. (Vehmas 2008, 4.)

Tyypillinen verkkokauppa tarjoaa myytévista tuotteista tai palveluista paljon
erilaista tietoa: kuvia, numeroarvoja, tuotekuvauksia jne. Toiminnallisesti
laajimmillaan verkkokauppa voi olla konfigurointipalvelu, jolla voidaan koota
ja mallintaa monimutkaisia kokonaisuuksia (esimerkiksi koota lopullinen
henkilbauto sadoista optioista) tai verrata erilaisia tuotekokonaisuuksia

toisiinsa. Konfiguroinnilla tarkoitetaan sitd, ettéd tuote ei ole yksiselitteinen
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vaan se muodostuu useista valittavissa olevista valinnaisista ja
vaihtoehtoisista osista. Esimerkiksi matkatoimiston tarjonnassa ei valttamatta
ole tiettyd pelkkdd matkaa, vaan asiakkaan tulee valita kohde, hotelli,
yllapidon taso, alku- ja loppuajankohdat, ohjelma eri paiville jne. Tuote on

konfiguroitavien osien summa. (Vehmas 2008, 4-6.)

3.5.2 Verkkokaupan suosio

Vuonna 2007 Suomessa internetissa tapahtuvan kuluttajakaupan arvo ol
noin 3,85 miljardia euroa, ja sen valillisten vaikutusten on arvioitu nousevan
jopa yli 16 miljardiin euroon. Yritysten valilla sahkoista kauppaa on harjoitettu
jo vuosikymmenien ajan, ja sen suuruus on Suomessa hoin 50 miljardia

euroa. (Tietoyhteiskunnan kehittamiskeskus ry, TIEKE 2010.)

Kiinnostava ja sopiva tuotevalikoima on kaupankaynnin perusedellytys. Olisi
helppoa ostaa mainostoimistolta verkkokaupan lanseerauksen suunnittelu ja
toteutus teknologiatoimittajalta, mutta kustannukset nousevat suuriksi vailla
takuita tuloksista. Pienyrittgjalla ei ole mahdollisuuksia tahan vaan tarve
tehdad mahdollisimman paljon itse. Tehokkaimmillaan kauppapaikka voi olla
yrityksen  liiketoimintaprosesseihin  taysin  sovitettu ja automatisoitu
tietojarjestelma, joka noutaa tuotteiden perustiedot myyntijarjestelmasta,
tuotetiedot erillisesta tuotehallinnasta, kuvat kuvapankista ja kayttajia
koskevat tiedot asiakkuudenhallintajarjestelmasta sek& seuraa varasto-
jarjestelman tietoja varastojen koosta. Tallainen kauppapaikka osaa esittda
ostajalle reaaliaikaisen varastotiedon seka kasitellda ja ohjata muodostuneet
tuhannet tilaukset takaisin ostojarjestelméan tai toiminnanohjaukseen
nopeammin, edullisimmin ja luotettavammin kuin ihminen koskaan pystyy
tekeméaan. (Vehmas 2008, 2, 8.)

Suomalaisen ja Suomen markkinoille suunnatun verkkokaupan lisdarvoja
loppuasiakkaalle voisivat olla laadukas tuotevalikoima, paikallinen tuki ja
turvallisuus. Turvallinen ja tunnettu toimittaja sek&a paikallisuus helpottavat
ostamista. Asiakas maksaa mieluummin hieman lisda tiedostaessaan, etta
ongelmatilanteissa saa palvelua. Tuote toimitetaan kohtuukuluin ja nopeasti
kotiovelle mahdollisimman vaivattomasti eika viikkojen p&astad laivaamalla
tullin.  Tulli- ja muiden valtioiden valisten kaupan muodollisuuksien

puuttuminen helpottaa ostamista. (Vehmas 2008, 25.)
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Ostamisen helppous on lItellan kuluttajatutkimusten mukaan tarkein tekija
verkko-ostamisessa. Selked perustoiminnallisuus lisdd Iluottamusta ja
saastaa kuluttajan aikaa. Arjen helpottaminen on tarkeaa, kun ostokset voi
tehda rauhassa kotona tai nopeasti tdiden ohessa. Tilauksen selkeys,
kokonaishinta, toimitus- ja kuljetusvarmuus, maksamisen ja palautusten
helppous sek& henkilokohtaiseksi koettu asiakaspalvelu koetaan myos
tarkeiksi. Myytavista tuotteista tulee olla riittava kuvaus. (Itella 2010.)

Kuluttajien esiin tuomia asioita Itellan kuluttajatutkimuksessa ovat seuraavat:

— ostamisen helppous

— vertailun ja valinnan helppous
— selkeat kokonaishinnat

— toimitusten oikea-aikaisuus

— noutamisen vaivattomuus

— palautusten helppous

— tuotevalikoima

— erikoistuotteita, joita vaikea l0ytaa
— tuotteet joilla erotutaan

— perustuotteet halvemmalla

— hyva hinta/laatusuhde

— luotettavuuden takaaminen

— maksutapojen ja toimitusten luotettavuus. (Itella 2010.)

Liséksi verkkokaupoissa viihdytdédn, tehdaan herateostoja ja etsitdan
ratkaisuja yksilollisiin tarpeisiin. Asiakkaan odotusten ylittdminen luo pohjaa
pitkadaikaiselle asiakassuhteelle ja varmistaa positiivisen suusta suuhun -
markkinoinnin. (Itella 2010.)

Kuluttajat liittavat kaupantekoon seuraavia elamyksellisia elementteja:

— viihtyminen

— yhteisoéllisyys

— impulssiostaminen

— henkilokohtaisuus

— yhteydenpito

— extrat ja yllatykset. (Itella 2010.)
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Kustannusten saastd, asiakaspalvelun parantuminen ja markkinoiden
laajentuminen ovat yritykselle verkkokaupasta koituvia hyotyja. Kustannuksia
saastyy esimerkiksi esitteiden ja kayttbohjeiden toimittaminen verkossa
painatuksen ja postituksen asemesta. Tilausten kasittelyn vaatimaa
tyomaaraa vahenee, kun asiakas tekee tilauksen verkon kautta. Tietojen
siirto séhkoisessd muodossa vahentdd virheiden maarad. Asiakaspalvelu
paranee, koska verkossa sijaitseva palvelu on asiakkaan kaytettavissa silloin
kun han haluaa. Lisaksi yritysten on helpompaa pitaa ylla esimerkiksi
tuotetietoja tai tuotteen saatavuustietoja yhdessd sahkdisessa paikassa.
Tietokantoja hyodyntamalla voidaan lisatéa asiakastuntemusta ja palvella
asiakasta yksilollisemmin. Asiakkaalle voidaan myds tarjota mahdollisuutta
palautetta lahettamiseen helposti verkon kautta. Verkon kautta voi edullisesti
saavuttaa uusia asiakasryhmia ja uusia maantieteellisia alueita seka
laajentaa tuotevalikoimaa. Verkossa olevan tiedon perusteella asiakkaat
voivat myos valmistella ostopaatoksidaan. (Pohjanoksa—Kuokkanen—Raaska
2007,38-39.)

3.6 Sosiaalinen media
3.6.1 YouTube

YouTube on ajasta ja paikasta riippumaton videoiden tallennus- ja
jakopalvelu. Muitakin vastaavia on olemassa, mutta YouTube on talla
hetkella suosituin. YouTubeen voi avata oman kanavan yksinkertaisesti
avaamalla oman tilin, méaarittelemalld ketkd saavat videoita katsella ja sen
jalkeen on mahdollista ladata YouTubeen omia videoita. Leino (2010) pitda
YouTuben kilpailuetuna sita, etta se esittaa videot yhtena tiedostomuotona
eikd vastaanottajan tarvitse miettid, milla ohjelmalla niitd katselee.
Miinuspiirteena han mainitsee YouTubessa sen kohtuullisen monimutkaisen
nakoistd, joskin toimivaa kayttolittymad. YouTube perustaa toimintansa
amerikkalaiseen tekijanoikeuslakiin, Digital Millenium Copyright Actiin. Sen
mukaan yhtid ei ole velvollinen esitarkistamaan sisaltta mutta poistaa

materiaalin pyydettdessa. (Leino 2010, 257—258.)

YouTube -videoiden katselu on helppoa ja yksinkertaista. Niitd on myds

helppo jakaa esimerkiksi Facebook-sivustossa kavereiden katsottavaksi.
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YouTubessa on valmiina linkki, jota klikkaamalla videon saa siirrettya
Facebook-sivulle helposti. Yha useammilla yrityksilla nayttdd olevan omilla
kotisivuillaan my6s YouTube —videoita, tama voisi hyvin sopia myos Ultima
Jewelry Oy:n tarpeisiin. Yksinkertaisimmillaan YouTuben hy6édyntaminen
toteutuisi esimerkiksi kuvaamalla kivijalkamyymal6ita ja niiden tuotteita
videolle. Saariselélle tulossa olevan matkailijat voisivat tutustua myymaléihin
tata kautta etukateen, samoin verkkokaupassa asiointia harkitsevat voisivat

katsoa, minkalaisen yrityksen kanssa ovat ryhtymassa kauppoihin.
3.6.2 Facebook

Facebook on luotu vuonna 2004 pienen kaveriporukan yhteydenpito-
valineeksi. Se levisi yllattden kulovalkean tavoin Harvardin yliopiston
opiskelijoiden keskuudessa, ja sielté edelleen muualle maailmaan. Facebook
mielletddn ensisijaisesti vapaa-ajan yhteisoksi, mutta sen kaytto erilaisten
tapahtumien epavirallisena keskustelu- ja tiedotusfoorumina on lisaantynyt
nopeasti. Facebookin suurin valtti on sen monipuolisuus. Facebookin
valityksella on mahdollista mm. pitda yhteyttd ystavien kanssa, loytaa
vanhoja ystavia, verkostoitua samanhenkisten inmisten kanssa, pelata, jakaa
valokuvia ja keskustella reaaliaikaisesti. Facebookissa voi myds liittya
erilaisiin  ryhmiin, joiden teemat vaihtelevat harrastuksista maailman-
katsomukseen ja urheilusta tyotehtaviin. Valtaosa kayttajistd on aikuisia,
vaikka palvelua saavat kayttdd 13 vuotta tayttdneet, nuoremmat nayttavat

suosivan muita medioita, kuten IRC -galleriaa. (Haasio 2009, 9—11.)

Facebook on kokoontumispaikka, joka tarjoaa myos tyokaluja seké toiminta-
alustan monenlaisiin tarpeisiin. Facebookin viehatysvoima perustuu jasenten
tuottamaan sisaltéon, jonka valityksella voi vaihtaa kuulumisia ystavien
kanssa. Facebookia kaytetddn myos markkinointiin mainostamalla yritysta tai
sen palveluja kuten missa tahansa mediassa. Toinen markkinointikeino on
rakentaa Facebookin sisélle www-sivun kaltainen nékyvyyttd ruokkiva
mekanismi. Sivusto voi esiintyd tuotenimelld, ja sitd on mahdollisuus
muokata eri tavoin. Sivusto voi sisadltaa esimerkiksi videoita, kuvia, kilpailuja,
keskustelufoorumeita, muistiinpanoja, uutisia, linkkeja sekd peleja ja testeja.

Palvelu tarjoaa myds tyokalut mediasuunnitteluun. (Leino 2010, 270-272.)
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Facebookin kaytdssa yrityksen tarpeisiin on tarkea muistaa, etta tylsyys ja
samankaltainen viestintd ei toimi. Pelkkien tarjousten ja mainonnan
esittaminen johtaa helposti asiakkaiden mielenkiinnon lopahtamiseen. Face-
bookin hyddyntaminen vaatii karsivallisyyttd, suunnitelmallisuutta ja sisallén
jatkuvaa kehittamista. Pelkk& ryhman perustaminen ei johda haluttuihin
tuloksiin, viestintaan on kehitettava tarkoitukseen sopiva viestintastrategia ja
sopiva tyylilaji. Facebookissa lasnéaolo on dialogia eri osapuolten kesken,

my0Os negatiiviseen palautteeseen on syyta varautua. (Leino 2010, 275-276.)

Yha useammat yritykset kayttavat sosiaalista mediaa asiakassuhteiden
yllapitamiseen ja myodnteisen yrityskuvan rakentamiseen. Yritysten omilla
Facebook-sivuilla kerrotaan mm. yritysten ajankohtaisista tapahtumista ja
uutuustuotteista. Yritysten sivuilla myds kilpailuja tai aanestyksia, joihin
sivuilla vierailevat henkilét voivat osallistua. Sosiaalinen media on aivan
uudenlainen ymparistd niin yksityiselamassa kuin yritysmaailmassakin, ja
uusia tapoja sen hyddyntamiseen tuntuu l0ytyvan jatkuvasti. Oleellista

sosiaalisissa medioissa on se, etta kayttajat luovat sisallon. Alla on esimerkki

yrityksen Facebook-sivusta (kuva 1).
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Sosiaalisen median kaytté on nopeasti yleistynyt. Taloustutkimuksen mukaan
syksylla 2008 noin 25 prosenttia ja syksylla 2009 jo noin 40 prosenttia
suomalaisista internetin kayttgjista joko tuotti itse tai ainakin seurasi
sosiaalisen median sivustoja. IROResearchin tutkimuksen mukaan 18-74 -
vuotiaista suomalaisista noin 44 prosenttia oli kevaalla 2010 sosiaalisen
median kayttajia. Nuoremmat olivat vanhempia aktiivisempia: haastatelluista
18-24 -vuotiaista 85 prosenttia ja vanhimmista, 65—74 -vuotiasta 13
prosenttia ilmoitti kdyvansa sosiaalisen median sivustoilla. Suosituin foorumi
oli Facebook. Facebakers -tilastojen mukaan Facebookin maailmanlaajuinen
kayttajamaara on noin 150 miljoonaa. Suomalaisia jasenia silla on noin 1,8
miljoonaa. Asukasmaarédn suhteutettuna Suomessa on kesédkuun 2010
tilastojen mukaan maailman maista 18. eniten Facebookin kayttajia.

(Tietoliikenteen ja tietotekniikan keskusliitto, FiCom ry 2010.)

Facebook on yksi varteenotettava vaihtoehto my6s Ultima Jewelry Oy:n
kayttoon, koska se on suomalaisten keskuudessa suosituin sosiaalinen
media. Kaytté on maksutonta ja se on myos helppoa. Yritykseltd vaadittava
panos on sivuston yllapitajan tydaika. Monet yritykset kertovat omilla
Facebook—sivuillaan uutuustuotteista, tulevista tapahtumista tai raportoivat jo
menneistd tapahtumista. Sivuilla voidaan my0s jarjestda kilpailuja ja
aanestyksia. Se on myds kanava, jonne asiakkaat voivat Kirjoittaa
kommenttejaan, sekda myonteisia, etta kielteisia. Negatiivistakin palautetta
varmasti tulee, mutta pitkalla tdhtdaimella senkin kuuleminen on varmasti
yrityksen etu. Asiakastakin saattaa helpottaa, kun palautteen voi antaa

kirjoittamalla tarvitsematta ottaa yhteyttad myymalaan.
3.6.3 Twitter

Twitter on pikaviestintatyokaluna kaytettava verkkopalvelu, jonka viestiin
mahtuu 140 merkkid. Facebookin ja Twitterin eron voi kuvailla ndin:
"Facebook on paikka, mutta Twitter on tilanne”. Twitter on yksinkertainen
viestintdalusta, jota voi kayttdd markkinointiin ja palvelujen kehittamiseen.
Yritykset voivat viestia Twitterin kautta heisté kiinnostuneille asiakkaille ja
sidosryhmille, keratd reaaliaikaista palautetta ja kehittdd asiakassuhdetta

vahvemmaksi. Talla hetkella uutiset leviavat Twitterin kautta. Myds Twitter
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vaatii rekisterditymisen, minka jalkeen kayttdja voi paattaa, kenen viesteja
seuraa. (Leino 2010, 259.)

Twitteria ei saa ajatella massaviestintavalineenda, koska se on suhteen
rakennusvaline. Twitterissd muita kayttajia voi lisdta omiksi kontakteiksi,
mutta yhteydenpito vaatii ihmisia, joilla on aikaa seurata muita twittaajia seka
keskustella heidan kanssaan. Taméa johtaa siihen, ettd omasta Twitter-
sivusta muotoutuu pikkuhiljaa mikroviestin virta, jossa nakyvéat sekd omat etta
kontaktien viestit reaaliajassa. Twitterissd kannattaa kayttdaa rentoa ja
ystavallista kieltd, vastaamaan kaikkiin esitettyihin  kysymyksiin ja
lAhettamaan eteenpéin kaikkein mielenkiintoisimmat viestit. Myds lukijoita
kiinnostavia linkkeja ja artikkeleita kannattaa julkaista. Yrityksesta on
suotavaa esitella ihmisia seka toimitiloja. Tarjouksiakin voi Twitterissa esitella
ja hyva markkinointikeino on kertoa tulevista tapahtumista. (Leino 2010, 279—
280.) Alla esimerkki tehokkaasti Twitteria hyddyntavan yrityksen sivusta
(Kuva 2).

(2 Top Safaris (Topsafaris) on Twitter - Windows Internet Explorer
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Kuva 2 Top Safaris Oy:n Twitter —sivu.

Twitter sopii kaytettavaksi kaikenkokoisille yrityksille. Sen avulla viesti valittyy
asiakkaille kustannustehokkaasti ilman suuria kampanjoita. Mainonnan
suunnittelun sijasta Twitteriin tulee suhtautua kuin keskusteluun myymalan
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tiskilla. Tasséa keskustelussa markkinoijalla on toki tavoitteena kauppa, mutta
alykkaasti, jutellen ja ohjaten. Twitter ja muut sosiaaliset mediat vaativat
kuitenkin ihmisia yllapitamaan dialogia kirjoittamalla tweetteja, seuraamalla
keskustelua ja kommentteja. Henkilokuntaa on koulutettava tdhén tehtavaan
ja naita toimia on myos seurattava. Sosiaalisen median monitoroinnin voi
myoOs ulkoistaa. Sosiaalinen media on dialogia, joka mahdollistaa
asiakkaiden mielipiteiden seuraamisen. Tahan keskusteluun pystyy
osallistumaan kannustamalla, selittamalla ja neuvottelemalla, olemalla lasna

siella, missa yleisokin on. (Leino 2010, 254, 284.)

Twitter tuntuu Facebookia vaativammalta medialta eikd vaikuta sopivan
Ultima Jewelry Oy:n tarpeisiin niin hyvin, kuin Facebook. Twitterin yll&apito
tuntuu vaativan runsaasti tapahtumia, joista sen valityksella voidaan
tiedottaa, eikd tallaisia tapahtumia toimeksiantajayrityksessa ole riittdvan
paljon. Twitterin voisi kuvitella soveltuvan paremmin juuri esimerkiksi
ohjelmapalveluyritykselle ja muille sellaisille yrityksille, joilla on paljon
tarjontaa. Voisi kuvitella Twitterin palvelevan erityisen hyvin esimerkiksi

ravintoloita, joiden esiintyjista voisi tiedottaa twiiteilla.

3.6.4IRC

IRC-Galleria on Suomen suurin nuorten aikuisten internetyhteiso, jossa on n.
500 000 rekisteroitynytta kayttajaa. IRC-Galleriaan lisatdan paivittain n. 75
000 kuvaa, 50 000 blogimerkintaa ja miljoona kommenttia. Kayttajien keski-
ikd on vajaa 21 vuotta. IRC-Galleriassa voi pitdd yhteytta ystaviin ja loytaa
uusia kavereita. Galleriassa voi myos Kirjoittaa blogia, lisata kuvia ja videoita
muiden nahtavaksi, ja jutella sinua kiinnostavista aiheista lukuisissa
yhteisdissa. IRC-Galleriaan voi perustaa myds omia yhteiséja esimerkiksi
kaveri- tai harrastusporukan kayttoon. (Sulake Dynamoid Oy 2010.)

IRC on maailmanlaajuinen keskustelujarjestelm&, jossa voi keskustella
reaaliaikaisesti muiden ihmisten kanssa. Keskustelu tapahtuu keskustelu-
kanavilla erillisen ohjelman vélityksella. Hyvia IRC-ohjelmia ovat esim. mIRC
(Windowsille), Irssi (UNIXille, esim. Linux) ja Ircle (Macintoshille). (Sulake
Dynamoid Oy 2010.)

IRC-Galleria on suosittu nuorten ihmisten keskuudessa. Ultima Jewelry Oy:n
kohderyhma on keski-ikdinen, hyvin toimeentuleva vaestd. Tamakaan


http://www.mirc.co.uk/
http://www.mirc.co.uk/
http://www.irssi.org/
http://www.ircle.com/
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sosiaalinen media ei tunnu sopivan toimeksiantajan tarpeisiin kayttgja-
kuntansa vuoksi. IRC-Gallerian paivittajaksi yrityksen puolesta sopisi
luontevasti kayttajien ikainen, nuorempi henkild, mutta yrityksen henkilékunta
on talla hetkella keski-ikaista.

3.7 Sahkoposti

Sahkopostimarkkinointi on perinteistd kirjemarkkinointia mielekkdampaa
yrittéjalle, koska sahkdpostiviestin lahettdjan on mahdollista seurata, onko
viesti avattu vai ei. Perinteisesta kirjeesta tata tietoa ei saada. Avaamaton
sahkopostiviesti kilpailee vastaanottajan huomiosta muiden samanaikaisesti
avaamattomana olevien viestien kanssa. Viesti olisi saatava luotua niin
houkuttelevaksi, ettd se tulee avatuksi. Vastaanottaja tekee viestin avaamista
koskevan paatoksen nopeasti, normaalisti alle kahdessa sekunnissa. Nyt
pitdd vield houkutella asiakas lukemaan viesti. Han tekee paatoksen noin
viiden sekunnin kuluessa viestin avaamisesta, jatkaako lukemista, vai ei. Jos
asiakas on jatkanut nain pitkalle, han todennékoisesti lukee viestin loppuun.
Kolmas vaihe tassa kokonaisuudessa on asiakkaan toteuttama toimenpide.
Parhaassa tapauksessa héan klikkaa viestissa olevaa linkkia tai painiketta ja

siirtyy haluamallesi sivulle. (Juslén 2009, 258-261.)

Sahkopostin  suosio markkinointikanavana on hiipunut useasta syysta.
Roskapostisuodattimet ovat yleistyneet, ja ne vaikuttavat alentavasti
vastaanottajalle paatyvien viestien maaraan. Sahkoposti on arkipaivaistynyt
ja menettanyt uutuusarvonsa, nykyisin se on jopa varsinainen ongelmapesa
runsaine posteineen. Viestien lapikayminen vie tuskastuttavan paljon aikaa ja

yha useampi viesti tuhotaan avaamattomana. (Juslén 2009, 262.)

Sahkopostin  kayttod markkinointitarkoituksiin saadelladn Sahkoisen vies-
tinna&n tietosuojalaissa (16.6.2004/516). Kuluttajalle ei saa lahettda suora-
markkinointia sahkopostin tai tekstiviestin valitykselld ilman kuluttajan
etukdteen antamaa suostumusta. Palvelun tarjoaja voi kuitenkin kayttaa
kuluttajalta myynnin yhteydessd saamaansa Yyhteystietoa samanlaisten
tuotteiden ja palveluiden suoramarkkinoinnissa. Myyjdn on annettava
asiakkaalle mahdollisuus kieltdd helposti ja ilman erillista maksua
yhteystietojen kayttd seka palvelua hankittaessa ettd jokaisen l|ahetetyn

viestin yhteydessa. Tastd kielto-mahdollisuudesta on aina tiedotettava
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selkeasti kunkin viestin yhteydessa. Yhteisoille, kuten esimerkiksi yritykselle
saa lahettad sahkodista suoramarkkinointia, jollei tama ole sita kieltéanyt.
(Tietosuojavaltuutetun toimisto 2010.) Suoramarkkinointiin  tarkoitettu
sahkopostiviesti on  voitava yksiselitteisesti ja  selvasti tunnistaa

markkinoinniksi (Sahkdisen viestinnan tietosuojalaki 7:28 8).

Sahkoposti on erinomainen tytkalu asiakassuhteen alkumetreillda, mutta ei
uuden asiakassuhteen avaamiseen. Ennen sahkdpostin lahettdmista
asiakkaalle haneen pitaisi olla jo olemassa jonkinlainen suhde. Suhde ja
turvallinen  kokemus  syntyvat esimerkiksi jo tehdyn kaupan
tilausvahvistuksen saapumisella sahkopostiin. Samassa viestissa voidaan
asiakkaalle kertoa, mitd muuta hyvaa héanelle on tarjota. Nain hyddynnetaan
asiakaspalveluviestia kiinnostuksen heréattgjand. Sahkoposti on myds
erinomainen  tyokalu sek& asiakaspalveluun ettd asiakassuhteen
sailyttamiseen. Asiakaspalvelussa on tarke&d& vastata asiakkaan viestiin
nopeasti, mielenkiintoisilla  uutiskirjeilla saa puolestaan asiakkaan
mielenkiinnon yrityksen tuotteita kohtaan sailyméaéan. Uusasiakashankintaan
sahkoposti on huono tyOkalu, ja sen kayttoa tahan tarkoitukseen on syyté
kayttaa harkiten. (Leino 2010, 173-174.)

Edullinen tapa hankkia sahkopostiosoitteita on pyytdd niitd suoraan
asiakkailta aina, kun se on mahdollista. Sahképostiosoitteita voi my6s ostaa
kaupallisilta yrityksilta, esimerkiksi Markkinointirekisteri Oy tarjoaa halutun
kohderyhman osoitteita 50 000 kpl 1 000 € hintaan (Markkinointirekisteri
2010). On kuitenkin muistettava, ettd sahkopostimainontaan on saatava
kuluttajan suostumus. Sahkopostin kayttéa markkinointitarkoituksessa on
syyta kayttaa harkiten, koska vaarana on tavoitellun hyddyn valuminen
kielteisend imagona hukkaan. Tehokkaat roskapostin suodatusohjelmat
karsivat varmasti osan mainokseksi tarkoitetuista viesteista pois ilman, etta
se paatyy koskaan vastaanottajan tietokoneelle. Pyytamatta yritysosoitteisiin
lahetetyt asiallisetkin  mainokset ja informaatio saatetaan mieltaa
tungetteluksi ja suhtautuminen voi olla kielteistd. Sahkdpostin kayttoa
markkinointitarkoituksiin on harkittava tarkoin, ja jos sita paatetaan kayttaa

Ultima Jelwery Oy:n viestinnassa, on viesti suunnittelu tehtava huolella.
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Ultima Jewelry Oy:ssd sahkdpostia on kaytetty viestinnan tydkaluna kauan.
Markkinointitarkoituksiin ~ sitd ei ole kaytetty. S&hkopostin  kayttéa
markkinointivalineena kannattaa toki harkita, mutta en osaa suositella tata
valinetta, koska mielestani se ei sovi yrityksen tyyliin. Jos tata valinetta
halutaan kayttdd, mainonnan suunnitteluun taytyy panostaa ja se on saatava
yrityksen nékoiseksi. S&hkodposti on erinomainen valine viestien lahetykseen
ja esimerkiksi verkkokauppaostosten tilausvahvistuksen lahettamiseen se
toimii hyvin, samoin verkkokauppaostoksen etenemisen tiedottamiseen.
Sahkdpostimarkkinointi on viime aikoina muuttunut yha aggressiivisemmaksi
ja pahimmillaan mainonnan kieltoviestin lahettaminen vaatii monta klikkausta,
mainostajan halutessa varmistaa, ettd asiakas todella haluaa kieltda
mainosten lahettamisen sahkopostiinsa. Tallainen mainonta saa aikaan
kielteisen suhtautumisen kaikkea sahkopostimainontaa kohtaan. Yritykselle
ei ole valttamatta eduksi nékya kaikkien muiden mainostajien nimien

joukossa varsinkin, kun myds muita vaihtoehtoja on olemassa.

3.8 Sahkoisen liiketoiminnan haittapuolia

Mainonnan ja seurustelun raja on hamartyméssa. Kuluttajansuojalaki
(20.1.1978/38, KSL) maaraa, ettd markkinoinnista on kaytava selkeasti ilmi
sen kaupallinen tarkoitus ja se, kenen lukuun markkinoidaan (KSL 4 8). Kun
yritys luo vaikkapa Facebook —sivun, tarkoituksena on luoda myonteista
kuvaa yrityksestd ja edistda myyntid. Harvan yrityksen sivulla nékee
suoranaista mainontaa, yleensa sivuilla on tiedotteita uutuuksista, tulevista
tapahtumista tai esimerkiksi kilpailuja, joihin sivulla kavijat voivat osallistua.
Kyse on elinkeinonharjoittajan ja kuluttajan vélisesta vuorovaikutuksesta.
Kuitenkin sivu on avoin Kkaikille, sitd ei rajata pelkastddn méaaratyille
henkil6ille ja sivulla vierailu on taysin vapaaehtoista, mika lisaksi edellyttaa

vierailijalta niin paljon omaa aktiivisuutta, ettd han hakeutuu sivulle.

Lapin kauppakamarin juristi Taijja Jurmu toteaa sosiaalisen median
muuttaneen yhteiskuntaa, liiketoimintaa ja vuorovaikutustapoja tydasioissa.
Se on myo6s luonut uusia ajatusmalleja ja toimintatapoja. Uudenlainen
ajattelu ja uudenlaiset tyovalineet luovat mahdollisuuksia joita emme voi edes
kuvitella. Edellakavijayritykset osaavat jo hyddyntaa sosiaalista mediaa ja

sen merkitys ja mahdollisuudet on alettu ymmartamaan yrityskentalla
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laajemmaltikin.  Uudet mahdollisuudet tunnistetaan paitsi  yritysten
viestinnassa ja markkinoinnissa, myds yritysten sisaisten toimintatapojen

uudistamisessa. (Jurmu 2010.)

Lukuisten loistavien mahdollisuuksien lomassa sosiaalisen median riskit
jadavat keskusteluissa helposti liian vahalle huomiolle. Sosiaalisen median
juridisia yhtyméakohtia 16ytyy niin viestinnan ja markkinoinnin, kuin tyontekijan
ja tybnantajan nakokulmasta. Tietoverkkojen kehitykseen néhden lain-
saadantomme laahaa jalkijunassa eikda kaikkiin sosiaalisen median
oikeudellisiin kysymyksiin ole suoraan saadantdé6n pohjautuvia vastauksia.
Yrityskohtaistakin riskianalyysia voidaan kuitenkin tehd&. Sosiaalisen median
juridisiin riskeihin on jo I6ydetty hyvia hallintakeinoja joiden avulla sosiaalisen

median tielle on turvallisempi lahtea. (Jurmu 2010.)

Sosiaalisen median juridisiin riskeihin on alettu viime aikoina kiinnittdmaan
huomiota. Kehitys on ollut nopeaa, eika lainsdadantt ole pysynyt perassa.
Lapin kauppakamari jarjesti 16.9.2010 Rovaniemelld aiheesta seminaarin,
otsikkona oli: "Sosiaalisen median hyoddyntaminen markkinoinnissa ja
juridiset riskit”. En valitettavasti paassyt itse paikalle, mutta sain
luentomateriaalin luettavakseni. Seminaarissa on Kiinnitetty huomiota
tyontekijoiden kayttaytymiseen sosiaalisessa mediassa ja pohdittu, missa
rajoissa tdma on sallittua. Naita asioita joudutaan tulevaisuudessa
miettim&an ja rajaamaan, pelisdannét tarvitaan myos sosiaalisen median

kayttoon tydpaikalla.
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4 LAINSAADANTO

4.1 Laki varallisuusoikeudellisista oikeustoimista

Laki varallisuusoikeudellisista oikeustoimista (13.6.1929/228, Oikeustoimi-
laki) saataa varallisuusoikeudellisten sopimusten tekemisesta, valtuutuksesta
varallisuusoikeudellisiin oikeustoimiin ja sellaisten oikeustointen patemaétt6-
myydestd (Oikeustoimilaki). Tama laki sadatelee yleisesti tarjousta ja
vastausta ennen sopimuksen syntymista ja valtuutuksia (llmoniemi—

Jarvensivu—Kylékallio—Parantainen—Siikavuo 2009, 163).

Sopimus syntyy, kun osapuolet hyvaksyvéat sen. Hyvaksynta voi olla suullinen
tai kirjallinen, esimerkiksi sahkopostilla lahetetty hyvaksymisilmaisu. Vain
harvoin edellytetd&n kirjallista muotoa. Suulliseen sopimukseen liittyy
nayttbongelmia. Sen jalkeen, kun sopimus on hyvaksytty molemmin puolin,
se sitoo kumpaakin osapuolta, eikd siitda voida perdantya. Peraantymis-
mahdollisuus koskee vain eréitd kuluttajakauppoja, kuten etékauppaa.
(lmoniemi ym. 2009, 163.) Sitova sopimus voi syntya my0s toiminnan
tuloksena, esimerkiksi julkisella liikennevalineella matkustava ikaan kuin

hyvaksyy matkalipun hinnan ilman neuvottelua.

4.2 Kauppalaki

Kauppalakia (27.3.1987/355) sovelletaan irtaimen omaisuuden kauppaan ja
soveltuvin osin my6s vaihtoon. Sopimusvapauden periaatteen mukaan
irtaimen kaupan lakia ei kuitenkaan sovelleta silloin, kun sopijaosapuolet ovat
muuta sopineet. Sitd ei myoskdan sovelleta niissa tapauksissa, joissa
vallitsevan kauppatavan tai vakiintuneen kaytannon johdosta toimitaan toisin.
Lain s&annoksia ei sovelleta silloinkaan, kun kuluttajansuojalaista johtuu

muuta. (Kauppalaki 1—4 §8.)

Kauppalaki on luonteeltaan tahdonvaltaista, ei siis pakottavaa kuten
kuluttajansuojalaki. Tama tarkoittaa sitd, etta seka elinkeinonharjoittajien, etta
yksityishenkildiden valisessa kaupankaynnissa osapuolet voivat vapaasti
sopia kaupan tekoon liittyvista yksityiskohdista. Lain ensisijainen tavoite on
yhteisten pelisdantdjen luominen. Irtaimen kaupan lakia noudatetaan
enimmakseen yritysten vélisessd kaupankaynnissd, mutta myos kuluttajien

valisessad kaupankaynnissa. Kuluttajansuojalaki ohjaa elinkeinonharjoittajan
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ja kuluttajan valisid oikeustoimia. Toimeksiantajayrityksen liiketoimet
kohdistuvat nimenomaan kuluttajiin, joten irtaimen kaupan lakia ei tarkastella

tdman enempéaa.
4.3 Kuluttajansuojalaki

Keskeisin kuluttajamarkkinointia saanteleva laki Suomessa on kuluttajan-
suojalaki (20.1.1978/38). Kuluttajansuojalaissa saadetddn myo6s kuluttaja-
asiamiehestd, jonka tehtavéksi on maaritelty kuluttajansuojalaissa
tarkoitettujen markkinoinnin ja sopimusehtojen sdantelyn noudattamisen
valvonta seka kuluttajien oikeusaseman turvaaminen. Kuluttajansuojalakia on
laajennettu ja muutettu lukuisia kertoja historiansa aikana. Talla hetkella
laissa on 12 lukua. (Koivumaki—Hakkanen 2010, 15.)

Kuluttajansuojalaki saatelee kuluttajien ja elinkeinonharjoittajan valista
kaupankayntid. Lakia ei sovelleta yritysten valiseen kaupankayntiin, eika
mydskaan kuluttajien valisiin oikeustoimiin. Kuluttajansuojalaki on luotu
kuluttajan suojaksi. Lain hengen mukaan elinkeinonharjoittajan katsotaan
olevan ammattilainen, jonka oletetaan tuntevan paitsi lainsdadantd, myos
kaupankayntiin liittyvat muut tarpeelliset seikat. Kuluttajansuojalaki on
monelta osin niin sanottua pakottavaa oikeutta, josta ei voida sopimallakaan
poiketa kuluttajan vahingoksi, eduksi kyllakin. Kuluttajansuojalain mukaan
"Sopimusehto, joka poikkeaa taman luvun saannoksista ostajan vahingoksi,

on mitaton, jollei jaljempéana toisin saadetd” (Kuluttajansuojalaki 5:2 8).

Perinteisessa kaupassa, niin sanotussa kivijalkamyymalassa kuluttaja voi
tarkastella ja tunnustella tuotetta, mutta etdmyynnissa tamé& ei ole
mahdollista. Vastuu verkkokaupassa riittdvien tietojen antamisesta etukateen
on yritykselld. Kaupanteossa syntyy sopimus, vaikkei sitd Kkirjallisesti
tehtaisikdan.  Juridisesti  tilannetta  tarkastellaan  sopimusoikeuden
nakokulmasta. Perusajatuksena on, ettd myyja ja ostaja tekevat sopimuksen,
joka on sitova. Ongelmia voi tulla, jos jompikumpi osapuolista ei tayta
sopimusta, rikkoo sitd tai haluaa myéhemmin muuttaa sen ehtoja. (Koskinen
2004,100—101.)

"Silloin  kun sekd sahkoinen kauppa ettd asiakas ovat
suomalaisia, kuluttaja-asiakkaalla on Suomen kuluttajalain-
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saadannon ja henkildtietolainsdadannén mukaiset oikeudet.
Kuluttajansuojalaki  koskee kulutushytdykkeiden tarjontaa,
myyntia ja muuta markkinointia elinkeinonharjoittajilta kuluttajille.
Kuluttajansuojalaissa kulutushyddykkeella tarkoitetaan tavaroita,
palveluksia sek& muita hyotdykkeita ja etuuksia, joita tarjotaan
luonnollisille henkildille tai joita tallaiset henkilét olennaisessa
maarassa hankkivat yksityista talouttaan varten. Kuluttajana
pidetaan luonnollista henkiléa, joka hankkii kulutushytdykkeen
paddasiassa muuhun tarkoitukseen kuin harjoittamaansa
elinkeinotoimintaa varten. Elinkeinonharjoittajalla tarkoitetaan
luonnollista henkilda taikka yksityista tai julkista oikeushenkil6a,
joka tuloa tai muuta taloudellista hydtya saadakseen
ammattimaisesti pitdd kaupan, myy tai muutoin tarjoaa
kulutushyddykkeita vastiketta vastaan hankittaviksi
(Kuluttajansuojalaki 1:1—5 §.)”

Markkinointi ei kuluttajansuojalain mukaan saa esimerkiksi olla hyvan tavan
vastaista, eika siind saa kayttaa kuluttajien kannalta sopimatonta menettelya
(Kuluttajansuojalaki 2:1 8). Markkinointi katsotaan hyvan tavan vastaiseksi
silloin, kun se on ristiriidassa yleisesti hyvaksyttyjen yhteiskunnallisten
arvojen kanssa. Tallaisia arvoja ovat mm. ihmisarvon seka uskonnollisen ja
poliittisen vakaumuksen loukkaamattomuus seka henkil66én kohdistuva
syrjinta. (Kuluttajansuojalaki 2:2 8.) Menettelyd pidetaan sopimattomana, jos
se on elinkeinotoiminnassa yleisesti hyvaksyttavan asianmukaisen
menettelytavan vastainen ja omiaan selvasti heikentamaan kuluttajan kykya
tehda perusteltu ostopaatos tai kulutushyddykkeeseen liittyva muu paatos ja
johtamaan siihen, ettd kuluttaja tekee p&éatoksen, josta han ei ilman
menettelya olisi tehnyt (Kuluttajansuojalaki 3 8).

Kuluttajansuojalain 6. luku kéasittelee koti- ja etdmyyntia, verkkokauppa on
laissa tarkoitettua etamyyntid. Kuluttajansuojalain 6. luvun 13. 8§ ohjeistaa
etamyynnissd annettavista ennakkotiedoista. Kuluttajalle on ennen
sopimuksen tekoa annettava joukko tietoja, kuten elinkeinonharjoittajan nimi,
osoite ja sijaintipaikka. Kulutushyddykkeesta on Kkerrottava sellaiset
padominaisuudet kuin hinta, toimituskulut ja maksuehdot seka toimitusta tai
sopimuksen tayttamista koskevat muut ehdot. Tiedot on annettava selkeasti,
ymmarrettavasti ja niin, ettéa toiminnan kaupallinen tarkoitus kay selvasti ilmi.
(Kuluttajansuojalaki 6:13 8.) Nama tiedot on my6s vahvistettava kuluttajalle
henkilokohtaisesti, kirjallisesti tai sahkoisesti siten, ettd kuluttaja voi tallentaa

ja toisintaa tiedot muuttumattomina. Vahvistuksessa on lisaksi oltava ohjeet
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ja tiedot peruuttamisoikeuden kayttamista varten, seka tieto siitd, jos
sopimusta ei voida peruuttaa. Yhteystiedot valituksen tekemisté varten, tiedot
takuusta ja sopimuksen irtisanomisehdot on myds annettava samassa

yhteydessa. (Kuluttajansuojalaki 6:14 8.)

Kuluttajalle on my6s ilmoitettava kaupan peruuttamisoikeudesta, silla
etAmyynnissa kuluttajalla on oikeus perua sopimus ilmoittamalla siita
elinkeinonharjoittajalle 14 paivan kuluessa vahvistuksen vastaanottamisesta
tai tavaran vastaanottamisesta. Joissakin tapauksissa peruuttamisoikeus
puuttuu kokonaan. Esimerkiksi silloin, kun palveluksen suorittaminen tai
hyddykkeen toimittaminen sahkdoisesti on kuluttajan suostumuksella aloitettu
ennen peruuttamisajan paattymista. Samoin silloin, kun sopimus koskee
tavaraa, joka valmistetaan tai jota muunnellaan kuluttajan toivomusten
mukaisesti niin, ettd sen edelleen myyminen estyy. Myoskaan sellaisen
tavaran kauppaa, jota luonteensa vuoksi ei voida edelleen myyda tai tavara
voi pilaantua tai vanheta, ei voi purkaa. Kuluttajan on palautettava tavara
kohtuullisessa ajassa sopimuksen peruuttamisen jalkeen. Elinkeinon-
harjoittajan puolestaan on mahdollisimman nopeasti, viimeistaan 30 paivan
kuluttua tavaran takaisin saamisesta, palautettava tuotteen hinta, myos
palautuskuluista on maksettava korvaus. (Kuluttajansuojalaki 6:15—17 8§.)

Etamyynnissd elinkeinonharjoittajan on  luovutettava  kulutushyddyke
kohtuullisessa ajassa ja viimeistaan 30 paivan kuluttua siitd paivasta, jona
kuluttaja on antanut tai l&ahettanyt tarjouksensa tai hyvaksyvan vastauksen.
Jos sopimusta ei kyeta tayttamaan sen vuoksi, etta kulutushyddyketta ei ole
saatavilla, tastd on ilmoitettava 30 paivan kuluessa kuluttajalle.
Elinkeinonharjoittaja voi toimittaa kuluttajalle korvaavan hyddykkeen, jos
tilattua hyodykettd ei ole. Hyddykkeen on vastattava kayttbtarkoitukseltaan
tilattua hyddykettd ja oltava laadultaan vahintaan yhta hyva. Tasta
sopimusehdosta on kuitenkin mainittava ennakkotiedoissa. (Kuluttajan-
suojalaki 6:18 §.)

Sahkoista kaupankayntida, kuluttajansuojaa ja markkinointia koskevat
sadnnokset eivat ole Kkaikilta osin yhdenmukaisia Euroopan unionin
jasenmaissa. Sahkdistd kaupankayntia on kuitenkin pyritty yhdenmukais-

tamaan tietyin EY-saannoksin Euroopan unionin alueella. Suomen lain-
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saadannossa on otettu huomioon Euroopan unionin saantely. Toimimalla
Suomen lainsdadanndén mukaisesti, toimii siis pitkalle myds Euroopan
unionin saantelyn mukaisesti. Euroopan unionissa perusperiaate on, etta
kuluttajansuoja-asioissa noudatetaan kohdevaltion eli kuluttajan kotimaan

lainsdadantoa. (Leskela 2003.)

Kuluttajansuojalakia on verkkokaupassa noudatettava ja sen edellyttamat
vaatimukset on otettava huomioon verkkokaupan toteutuksessa. Joihinkin
asioihin on syyta kiinnitta& erityistd huomiota toimeksiantajani osalta. Ultima
Jewelry Oy:n tuotevalikoimiin lukeutuu myds uniikkeja, pienind sarjoina
valmistettavia koruja, joiden toimitusaika valmistajalta on kuusi viikkoa. Jos
naitd koruja paatetdan sisallyttaa verkkokauppaan, saattaa syntya tilanne,
ettei asiakkaan haluamaa tuotetta ole varastossa, ja se joudutaan tilaamaan
valmistajalta. Erityisesti sormusten kohdalla n&in tulee todenn&koisesti
kdymaan, koska eri kokoja on paljon, eikd nain arvokkaita koruja voida
varastoida kaupassa monia kappaleita samaa kokoa. Kun kuuden viikon
toimitusaikaan lisatdan tuotteen toimitukseen kuluva aika, ylittyy
kuluttajansuojalain  suosittelema, kohtuullisena pidetty 30 péaivan aika
runsaasti. On siis huolehdittava siitd, ettd kuluttaja saa tiedon toimitusajan
pituudesta mahdollisimman nopeasti ja tietysti koru on myds toimitettava

asiakkaalle viivyttelematta.

Kuluttajansuojalaissa  annetaan  mahdollisuus  korvaavan  tuotteen
toimittamiseen asiakkaalle, kunhan siitA mainitaan ennakkotiedoissa.
Arvokkaiden korujen kohdalla tamé& toimintatapa tuntuu arveluttavalta.
Kokemukseni mukaan asiakas haluaa usein juuri tietyn valmistajan
valmistaman tai suunnittelijan suunnitteleman korun taydentdma&an
korusarjaansa, eika tallaisessa tilanteessa muu tuote kay. Korvaavan
tuotteen toimitusta on harkittava tarkoin, se saattaa tulla kysymykseen
joissakin tapauksissa, mutta p&&osin jattdisin taman vaihtoehdon

kayttamatta.

Ultima Jewelry Oy:ssa suunnitellaan asiakkaalle myo6s uniikkeja koruja, tai
olemassa olevia koruja raataléidadn paremmin asiakkaan tarpeita

vastaavaksi. Usein myos koruihin halutaan kaiverruksia. Tallaisissa
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tapauksissa kuluttajilla ei ole kaupan purkamisoikeutta, ja asiasta on

informoitava kuluttajaa ennen kaupan toteutumista.

Euroopan parlamentti ja neuvosto ovat 20.5.1997 antaneet direktiivin
97/7/EY kuluttajansuojasta etdsopimuksissa. Tama direktiivi on niin sanottu
vahimmaisdirektiivi, joten jasenvaltiot voivat antaa tai pitda voimassa
saannoksia, jotka suojaavat kuluttajaa tehokkaammin kuin direktiivin
saannokset. Direktiivin 6 artiklan 1 kohdan mukaan kuluttaja voi seitseman
arkipaivan kuluessa peruuttaa sopimuksen seuraamuksitta ja syyta
iimoittamatta. Kuluttajan maksettavaksi voivat talléin tulla vain tavaran

palauttamisesta aiheutuvat valittomat kulut. (HE 79/2000.)

Direktiivin  97/7/EY taytdntdOnpanoa valmistelevassa pohjoismaisessa
virkamiestyoryhmassd on saavutettu yhteisymmarrys siitd, ettd 14 paivan
peruuttamisaika on valmistelun lahtokohtana kaikissa pohjoismaissa.
Direktiivistd poikkeavaan peruuttamisaikaan on paadytty ensisijaisesti
kaytannon syistd. Kiintedd kahden viikon ajanjaksoa on selkeampi ja
yksinkertaisempi soveltaa kuin tapauksittain erikseen laskettavia tyopaivia.
(HE 79/2000.)

Suomessa kuluttajansuojalaki takaa kuluttajalle etdkaupassa 14 péaivan
palautusoikeuden direktiivin 97/7/EY suositteleman 7 paivan sijasta.
Kuluttajansuojalaki sdatdd myos palautuskulut padsaantoisesti elinkeinon-
harjoittajan maksettavaksi, kun puolestaan direktiivin 97/7/EY mukaan
tavaran palauttamisesta valittomasti aiheutuneista kuluista vastaa kuluttaja.
Voidaan siis perustellusti sanoa Suomen kuluttajansuojalain suojaavan
kuluttajaa direktiivin vahimmaissuosituksia paremmin. Jos Ultima Jewelry Oy
tekee etdkauppaa ulkomaille, Suomen kuluttajansuojalakia voidaan

noudattaa myds tassé kaupassa.

4.4 Sdhkoisen viestinnan tietosuojalaki

Sahkoisen viestinnén tietosuojalain (16.6.2004/516) tarkoituksena on turvata
sahkdisen viestinnan luottamuksellisuuden ja yksityisyyden suojan
toteutuminen seka edistdd séhkoisen viestinnén tietoturvaa ja monipuolisten
sahkoisen viestinnan palvelujen tasapainoista kehittymista. Tata lakia

sovelletaan yleisissd viestintaverkoissa tarjottaviin  verkkopalveluihin,
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viestintapalveluihin, lisdarvopalveluihin ja palveluihin, joissa kasitellaan
palvelun  kayttoda  kuvaavia  tietoja.  Lisaksi lakia  sovelletaan
suoramarkkinointiin yleisissa viestintaverkoissa seka tilaajaluettelopalveluihin

ja numerotiedotuspalveluihin. (Sahkoisen viestinnan tietosuojalaki 1-3 8.)

Sahkdisen viestinnan tietosuojalailla pyritdan selkeyttamaan luottamuksel-
listen tunnistamistietojen kasittelysaantoja ja ne ulotetaan myos yhteiso-
tilaajaan. Lain tavoitteena on my0s selkeyttda tietoturvan toteuttamis-
mahdollisuuksia ja antaa pelisdannot evasteiden kaytoélle seka paikkatietojen
kasittelylle. Laki sisaltdd suoramarkkinointisddnnoksia ja saannokset
kayttajan ja poliisin tiedonsaantioikeuksista. (Tietosuojavaltuutetun toimisto
2010.)

Sahkdisen viestinnan tietosuojalain paasdannén mukaan lain soveltamisala
rajoittuu yleisiin viestintaverkkoihin. Yleisella viestintaverkolla tarkoitetaan
viestintaverkkoa, jota tarjotaan kayttgjapiirille, jota ei ole etukateen rajattu.
Tallaisia viestintaverkkoja ovat matkaviestinverkot, kiinteat puhelinverkot ja

joukkoviestintaverkot seka internet. (Helopuro—Perttula—Ristola 2009, 1-7.)

Sahkoisen viestinndn tietosuojalain 26:1 8:n mukaan: "Automatisoitujen
soittojarjestelmien seka telekopiolaitteiden, sahkopostiviestien, puheviestien,
aaniviestien tai kuvaviestien avulla toteutettua suoramarkkinointia saa
kohdistaa vain sellaisiin luonnollisiin henkildihin, jotka ovat antaneet siihen
ennalta suostumuksensa”. Saman lain 27 § ohjeistaa suoramarkkinointia
yhteisolle: "Suoramarkkinointia yhteisolle saa harjoittaa, jos tama ei ole sita
nimenomaan kieltanyt”. Edelleen saman lain 28 § maarda, etta
suoramarkkinointiin  tarkoitettu sahkopostiviesti, tekstiviesti, puheviesti,
aaniviesti ja kuvaviesti on voitava sitd vastaanotettaessa selvasti ja
yksiselitteisesti  tunnistaa  markkinoinniksi. (Sahkoisen  viestinnan
tietosuojalaki 26—-28 8.)

Saannokset siis poikkeavat toisistaan sen mukaan, onko viestin
vastaanottaja luonnollinen henkild vai yhteis6é. Luonnolliselta henkil6lta tulee
kysya suostumus suoramarkkinointiin, yhteisolla puolestaan on oikeus kieltada
itseensd kohdistuva suoramarkkinointi. Yhteisdlle on markkinoinnin
lahetyksen yhteydesséd annettava samalla mahdollisuus helposti ja ilman

erillistd maksua kieltda yhteystietojensa kayttd jokaisen suoramarkkinointi-
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tarkoituksessa lahetetyn sahkopostiviestin, tekstiviestin, puheviestin,

aaniviestin ja kuvaviestin yhteydessa. (Helopuro ym. 2009, 218, 224-225.)

Perinteisellda  suoramarkkinoinnilla  tarkoitetaan  postitse  tapahtuvaa
osoitteellista suoramarkkinointia ja puhelimitse soittamalla tapahtuvaa
telemarkkinointia. Tallaista suoramarkkinointia saa tehda kuluttajalle niin
kauan, kuin vastaanottaja sen Kkieltdd. Sahkoisella suoramarkkinoinnilla
tarkoitetaan  sahkoisesti lahetettavad suoramarkkinointia.  Sahkoisen
viestinnan tietosuojalain 7:26 8:n mukaan kuluttajalle saa tehda sahkoista
suoramarkkinointia vain, jos vastaanottaja on antanut siihen ennalta
suostumuksen. Jo olemassa oleville asiakkaille voidaan kohdistaa sahkdoista
suoramarkkinointia silloin, kun tarjotaan samaan tuoteryhmaan kuuluvia tai
muuten vastaavia tuotteita ja palveluja. Asiakkaalle on tarjottava
mahdollisuus ilman erillistd maksua ja helposti kieltda yhteystiedon kaytto
tiedon kerddmisen ja jokaisen viestin yhteydessa. Kieltomahdollisuudesta on
selkeasti tiedotettava. Alle 15-vuotiaan osalta suoramarkkinointiin alaikaiselle
suoraan tarvitaan aina huoltajan suostumus. (Koivumaki—Hakkanen 2010,
123—126, 130.)

Kuluttajien ja yritysten edustajien henkilotiedot ovat markkinoijalle
kiinnostavaa dataa. Markkinoijat keraavat entistd enemman ja yksityis-
kohtaisempia tietoja asiakkaistaan. Henkilotietojen kasittely on tarkasti laissa
saanneltya toimintaa, ja markkinoijan on olennaista tuntea vahintaan
perustiedot sekd sallitun ja kielletyn henkildtietojen kasittelyn rajat.
HenkilGtietojen kasittelystd saadetadn useissa eri laeissa ja asetuksissa.
Kuluttajamarkkinoinnin kannalta keskeisimpia saadoksia ja ohjeita ovat
henkilotietolaki, sahkdisen viestinnan tietosuojalaki, tietosuojavaltuutetun
toimiston ohjeet, ja markkinointialan itsesaantelyohjeet. (Koivumaki—
Hakkanen 2010, 105.)

4.5 Laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa

Laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa saatelee elinkeinon-
harjoittajien markkinointia ja keskindistd kilpailua. Laki sopimattomasta
menettelysta elinkeinotoiminnassa 22.12.1978/1061 kieltdéd 1 §:ss&
kayttdmasta elinkeinotoiminnassa hyvan liiketavan vastaista tai muutoin

toisen elinkeinonharjoittajan kannalta sopimatonta menettelya. Lakiin tehtiin



34
vuonna 2002 lisdys, jonka mukaan markkinoinnista on kaytava selkeasti ilmi
sen kaupallinen tarkoitus sek& se, kenen lukuun markkinointi toteutetaan

(Laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa 5.6.2002/461).

Toisessa pykaldssd kielletddn  kayttdmasta totuudenvastaista tai
harhaanjohtavaa ilmaisua, joka koskee omaa tai toisen elinkeinotoimintaa ja
on omiaan vaikuttamaan hyodykkeen kysyntaan tai tarjontaan taikka
vahingoittamaan toisen elinkeinotoimintaa. (Laki sopimattomasta menet-

telysta elinkeinotoiminnasta 1-2 §.)

Laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa siséaltaa saannoksia
markkinoinnista ja muusta menettelystd elinkeinotoiminnassa. Lain
saannokset koskevat kaikkea yrityksille suunnattua markkinointia toimialasta
rippumatta. Laki sisaltdd myos sdadoksid muun muassa liikesalaisuuksista.
(Koivumaki—Hakkanen 2010, 17.)


http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/1978/19781061#a5.6.2002-461#a5.6.2002-461
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5 AINEISTO JA SEN TARKASTELU

5.1 Koeostot

Paatin testata verkkokauppojen lOydettavyytta ja toimivuutta kolmella
koeostolla. Itse tein yhden kaupan ja toimeksiantajani teki kaksi kauppaa.
Teimme molemmat havaintoja verkkokaupan l|0ydettavyydesta, ostamisen
sujuvuudesta, tuotevalikoimien laajuudesta, ostosten maksamisesta ja
ostosten toimituksesta. Samalla kiinnitimme huomiota verkkokaupan
yleisiimeeseen ja sen houkuttelevuuteen kuluttajan nakokulmasta. Nama
kolme koeostoa tai ostoyritysta olivat hankintoja, jotka olisi tehty joka
tapauksessa. Nyt paatin toteuttaa koeostot osana téata opinnaytetyota ja

hyodyntaa kokemukset oman verkkokaupan suunnittelussa.

Ensimmaisen koeoston pyrkimyksena oli hankkia kalastustarvikkeita, joiden
merkit ja mallit olivat tarkasti tiedossa. Google-hakukoneelle annettiin
hakusanoiksi halutut merkit ja mallit, "Penn Senator” ja "Ugli Stick Standup
30-80 LB”. Toivottuja tuloksia ei saavutettu, joten hakuihin lisattin sanat
"merikalastus”, “kalastuskauppa”, ja ’jigikalastus”. Nailla hauilla [6ytyi
suomenkielisilta sivuilta 1,5 tunnin istunnon aikana 19 oman ilmoituksensa

mukaan verkkokauppaa harjoittavaa yritysta.

Naista 19 verkkokaupasta ainoastaan kaksi osoittautui varteenotettaviksi
vaihtoehdoiksi. Muut 17 verkkokauppaa olivat valikoimiltaan yllattavan
suppeita, monet oli perustettu jonkin toisen yritystoiminnan yhteyteen,
esimerkiksi kalastusmatkailuyrityksen yhteyteen. Naille pienille
verkkokaupoille oli yhteista tarkkojen tuotetietojen puuttuminen, ainoastaan
kahdella ammattimaisella kaupalla oli valmistajien tuotetiedot useimmille
tuotteille. Erds myymald oli kopioinut valmistajan tuoteluettelon
kokonaisuudessaan, mutta hinnat puuttuivat. Toimitusehdot ja toimitustavat
jaivat useimmissa tapauksissa epdaselviksi, maksutavoista PayPal (esitellaén
my6hemmin kohdassa 5.2.3 Maksutavat) puuttui kaikilta toimittajilta. Eraan
yrityksen sivut olivat niin sekavat, ettei tuotehaku onnistunut lainkaan.
Hankinta jatettiin toteuttamatta, vaikka haettu kela 16ytyi yhdesta myymalasta

ja hintakin oli kohdallaan, samoin maksu ja toimitustavat, mutta puuttumaan
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jdédnyt vapa esti ostohalut. Vapaa ei 16ytynyt muistakaan liikkeista, vaikka

ainakin kolme mainosti itseaan merikalastuksen asiantuntijana.

Toisen koeoston tuotteet oli myds ennakkoon tarkoin mé&aéritelty. Nyt etsin
kahta Diving Cree SSC-P7-C-SXO 3-Mode 900-Lumen LED Flashlight Kit -
sukellusvalaisinta. En rajannut haun kieltd, vaan kaikki kieliversiot olivat
haussa mukana. Alle kymmenessa minuutissa I0ytyi kolmelta ulkomaiselta
sivustolta etsitystd valaisimesta kaikki toivomani tiedot: valmistajan
tuotetiedot, hinta, toimitussisaltd ja arvioitu toimitusaika asiakkaalle. Kaikki
nama verkkokaupat vaikuttivat ammattinsa osaavilta yrityksilta ja niiden sivut
olivat loogiset ja toimivat. Kalleimman ja edullisimman tuotteen valinen
hintaero oli 18 %. Toimitussisallissa oli eroa, mutta kaikkia niitd oli
mahdollista tdydentaa, joten haluamani kokonaisuus oli helppo valita. Valitsin
edullisimman valaisimen amerikkalaisesta Deal Extreme —nimisesta

(www.dealextreme.com) verkkokaupasta.

Ostin kuitenkin vain yhden valaisimen. Osto tapahtui muutamalla hiiren
klikkauksella, maksun suoritin PayPal:n kautta. Maksun vahvistamisen
jalkeen nayttoruudulle avautui tulostettava versio ostoksesta. Heti ostoksen
jalkeen oli sahkopostiini tullut PayPal vahvistus, jossa oli yksinkertaiset
ohjeet tilauksen muuttamiseksi, mikali jokin oli kuitenkin mennyt toisin kuin oli
tarkoitettu. Seuraavana paivana tuli sahkopostiviesti amerikkalaiselta
myyjaltd, missa taas vahvistettiin toimitussisaltd ja kerrottiin lahetyksen
lahteneen Hong Kongista. Arvioitu kantoaika oli 7 — 10 tyopaivaa. Lahetys
olikin noudettavissa Ivalon postista 9. tyopaivana. Tavarat olivat tehtaan
pakkauksessa, joka oli selvasti suunniteltu verkkokauppaa ja postikuljetusta
varten. Hyvin pehmustettu laatikko oli suojattu  kuplamuovilla.
Tuotepakkaukseen oli painettu tarkat kaytto-ohjeet ja se oli tarkoitettu
kuljetuspakkauksen lisdksi my6s valaisimen sekd sen  osien

varastolaatikoksi.

Paatin viela ostaa sen puuttumaan jaaneen valaisimen, télla kertaa ostin
muitakin tarvitsemiani pienid tuotteita. Jalleen kerralla kaikki toimi

moitteettomasti ja tarkasti. Jopa paketin saapumisaika lvaloon oli sama, tuo 9
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tyopaivaa. PayPal oli veloittanut tili& oikein, liitetiedoissa oli selkokielella tieto

ostoksista. Tama oli todella helppoa ja miellyttavaa kaupankayntia.

Kolmas ostos oli neljda moottoripydran rengasta. Tassd tapauksessa
ennakkoon oli paatetty ainoataan tarvittavat rengaskoot ja nopeusluokka,
valmistaja tai tuotemerkki oli avoin. Haku tehtiin Google-hakukoneella
asettamatta mitaan ehtoja. Yllattavaa oli, ettd ensimmaisellda haulla 16ytyi
kolme ulkomaalaista yritystéa ja naiden sivuilla oli mahdollista valita myds
suomenkieliset  valikot.  Kaikilta  naytti  I6ytyvan  varteenotettavat

rengasvaihtoehdot, joten enempiad hakuja ei tarvinnut tehda.

Tallainen osto, jossa tuotetta ei ollut tarkemmin maaritelty, haluttiin tehda
tuotehaun testaamiseksi ja arvioimiseksi. Todennakdisesti myds koruja
internetistd etsiva asiakas kayttaa tallaista hakua haluamansa tuotteen tai
tuoteryhman |oytamiseksi. Renkaiden etsinndssd haku voidaan rajata
valmistajan, koon, kayttotarkoituksen tai nopeusluokan mukaan. Téallaisia
valintakriteereitd todennakoisesti kaytetddan myds korujen etsinnassa.
Hakuehtoina voisi valmistajan lisaksi olla materiaali, korun tyyppi, koko ja
hintaryhma.

Kaikista kolmesta rengaskaupasta syntyi heti varsin myénteinen kuva.
Verkkosivut oli ammattitaitoisesti laadittu, ne toimivat nopeasti ja ovat
helppokayttoiset. Sivut poikkesivat toisistaan varsin vahan visuaalisesti,
mutta hakutoiminnot poikkesivat toisistaan enemmaéan. Kaikilla kolmella
kaupalla oli tarjolla tarpeisiin sopiva tai sopivia vaihtoehtoja, joten jokaisessa
tehtiin koeosto aina niin pitkalle kunnes oli aika siirtyd maksutapahtumaan.
Naissa kolmessa kaupassa kaikki tuntui toimivan moitteettomasti.
Toimitusehdot ja maksutavat olivat selkeat ja ohjeet mahdollisista
reklamaatioista helposti saatavilla ja ymmarrettdvat. Epailematta nama
yritykset kilpailevat keskendan tuotteiden lisdksi myos palvelun laadulla. Ne
seuraavat todennakoisesti tarkoin toistensa kehitysta ja reagoivat nopeasti

kilpailijoiden parannuksiin.

Renkaat ostettiin edullisimmasta verkkokaupasta, Delticomista

(www.mprengas-online.com). Suoranaista tuotevertailua oli mahdoton tehda,
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koska tarjonta vaihteli kaupoittain paitsi rengasmerkkien, myods rengasmallien
osalta. Kaikissa kolmessa kaupassa p&adyttin eri tuotemerkin
rengaspakettiin. Yksittdisten renkaiden hintoja vertaamalla pystyi kuitenkin
muodostamaan kasityksen muita hieman edullisemmasta verkkokaupasta.
Ostopaikan valinnan jalkeen neljan moottoripyoran renkaan valinta ja
ostaminen saksalaisesta verkkokaupasta vei aikaa alle kolme minuuttia.
Maksu suoritettiin jalleen PayPallilla, vaihtoehtoina olivat kaikki yleisimmat
kansainvaliset maksukortit, ei kuitenkaan suomalaisia pankkikortteja vaikka
sivusto olikin kokonaisuudessaan suomenkielinen. Tositteeksi tarkoitettu
ostotosite oli heti tulostettavissa ja vahvistus kaupasta 16ytyi sahkopostista
heti kaupan teon jalkeen. Seuraavana paivana tuli myyjaliikkeelta
sahkopostitiedote, jonka mukaan tuotteet oli lahetetty asiakkaalle, mukana ol
myoOs postin seurantanumero ja linkki sivustolle, jossa lahetysta voi seurata.

Toimitusajaksi Saksasta lvaloon arvioitiin noin seitseman vuorokautta.

Koeostojen yhteydessa auki klikatut nettikaupat voidaan jakaa karkeasti
kahteen ryhmaan. Ensimmaisen ryhman muodostavat myymalat, jotka on
perustettu valmiille pohjalle ilman tarkempaa suunnittelua, tuotevalikoima on
vahainen ja asiakkaalle jaa epéselva kuva koko yrityksesta. Luottamus
yritysta kohtaan jai syntymattd, pikemminkin herasi kysymys yrityksen
olemassaolosta ja siitd uskaltaisiko heidan kanssaan asioida. Toiseen
ryhmé&én kuuluvat ne kaupat, joiden toiminnassa heijastui ammattimaisuus.
Nettikauppa oli raataloity yrityksen nakoiseksi, toimivaksi ja loogiseksi.
Tuotevalikoima oli kattava, ostaminen helppoa ja maksaminen turvallisen
tuntuista. Kun tahan vield lisataan ostotapahtuman jalkeinen asiakkaan
informointi tavaran toimituksesta sahkopostia kayttden, ei asiakkaan

luottamus kaupankéayntid kohtaan horjunut misséan vaiheessa.

Koeostojen perusteella hyvin toimiva verkkokauppa I6ytyy sopivilla
hakusanoilla helposti. Hyperlinkki vie nopeasti verkkokauppaan, jonka sivut
avautuvat vaivattomasti. Kaupan sivut ovat selkeéat, luottamusta herattavat ja
yleisilmeeltadn myytaviin tuotteisiin sopivat. Ensimmaisella sivulla esitellaan
yritys ja sen tuotteet. Sivut on mitoitettu niin, etta ne nakyvat nayttéruudulla
kokonaan ilman, ettd niita pitaa vierittdd johonkin suuntaan. Hairitsevia ja

toimintoja hidastavia ponnahdusikkunoita tai likkuvaa kuvaa ei ruutuun
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ilmesty. Sivuilla on helppo navigoida, tuoteryhmét lI6ytyvét helposti ja kattavat
tuotetiedot voi lukea ruudulta hintatietoineen. Hyvasta kaupasta myos [6ytyy
niita tuotteita, mita hakusanoilla haettiin, lisdksi niista on riittdvan kattava
valikoima. Maksutapoja on riittavasti, eli ainakin yleisimmat luottoyhtitt ja
PayPal. Kaupan teko on sujuvaa ja kuluttajaa informoidaan kaupanteon eri
vaiheissa sen etenemisesta. Kauppa viedaan loppuun asti tyylikkaasti: oikea
tuote tulee luvatussa ajassa kuluttajalle ehjana ja oikeaan osoitteeseen. Talla
tavalla pitaisi toimia myos Ultima Jewelry Oy:n verkkokauppa, jos se

paatetaan perustaa.

5.2 Kustannusten arviointi

Ultima Jewelry Oy on kuuden vuoden ajan kayttanyt turkulaista
mainostoimisto Telakkaa mainonnan suunnitteluun. Yhteistyd on sujunut
erinomaisen hyvin ja tilaaja on ollut tyytyvainen tyén laatuun ja hinnoitteluun.
On ilman muuta selvaa, ettd mahdolliseen uuteen liiketoimintaan liittyvat

mainonnan erityisosaamista vaativat tyot teetettaisiin talla mainostoimistolla.

Graafikko Krista Laaksonen antoi hinta-arvion verkkokaupan graafisen
ilmeen suunnitteluun ja toteutukseen, hintaan vaikuttaa valittava ohjelma. Jos
ohjelmaksi valitaan jompikumpi alempana esiteltavistd ohjelmista ja maksut
ohjataan Suomen verkkomaksujen kautta, hinta-arvio on seuraava: Ulkoisen
ilmeen luominen, kaupan perustaminen, ensimmaisten 100 tuotekuvan ja
niiden tuotetietojen viennit ja toimivuuden tarkastaminen maksaisi noin 2500
euroa. Paivitysten vuosikustannusten arvioidaan olevan noin 500 euroa.
Tuotekuvien tulee olla valmiina nettikdyttoon editoituna CD -levylle tai
massamuistiin tallennettuna. MyCashFlow —verkkokaupan ostajalle tarjottiin
graafisen ilmeen suunnittelupalvelua hintaan 90 euroa/tunti, aika-arvio oli 30
tuntia, joten arvioitu kokonaishinta olisi 2 700 euroa (alv 0%). Tédhan hintaan

ei sisélly tuotteiden vientia verkkokauppaan.

Tunnetuimmilla suomalaisilla korujen valmistajilla on tuotevalikoimissaan 300
— 800 erilaista jalometallikorua. Arvioimme itse koruja myyvan verkkokaupan
sopivaksi tuotemaaraksi noin 500 erilaista korua. Tuotteita on asiakkaan
mielenkiinnon ja luottamuksen herattamiseksi oltava riittavasti, mutta

toisaalta niita ei saa olla liikaa, jotta asiakas loytdaa haluamansa tuotteen
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valikoimasta ennen kuin hé&n ehtii tympééntyd tai vasya etsimiseen.
Paadyimme yrittdjdn kanssa rajaamaan kaupankaynnin aluksi Suomen-
kielisille sivuille, tam& helpottaa kokonaisuuden rakentamista, saastaa aikaa
ja perustamiskustannuksia. Jos toiminta kaynnistyy toivotulla tavalla

kotimaassa, voidaan englanninkielisen version toteutusta harkita.
5.2.1 Kuvamateriaali

Osa verkkokauppaan tarvittavista tuotekuvista saadaan valmistajilta, mutta
loput on joko kuvautettava muualla tai kuvattava itse. Kuvien tulee kuitenkin
olla laadukkaita ja tarkoitukseen sopivia. On todennakoistd, ettd noin 200
tuotteen kuvat on mahdollista saada valmiina ja siis lopuista 400 kappaleesta
kuvat taytyy saada muulla tavalla. Oletan, ettd noin puolet naista koruista on

valmistettu hopeasta ja puolet kullasta.

Luontevin vaihtoehto kuvien tuottamiseen on kuvata korut yrityksen
omistamassa Huippukuvassa. Sain Huippukuvalta siella kaytdssa olevasta
laskentamallista seuraavanlaisen laskentakaavan kuvausten hinnan

laskemiseksi:

[Kuvaus=(5*A)+(20*A:2)+(30*A:4)+(150*A:6)]+ [Editointi=(200*A:10)]
A= tuntiveloitus, 22 €, alv 0%

5= kuvausjarjestelyt

20= ensimmaiset 20 kuvausta

30= seuraavat 30 kuvausta

150= loput 150 kuvausta

Talla kaavalla laskettuna saadaan kuvamateriaalin valokuvauksen ja
editoinnin kustannuksiksi 1 485 € kultakoruille ja 1 485 € hopeakoruille.
Valmiiden tuotekuvien valinta, siirto ja tallennus arvioidaan tyomaaraltdéan
vastaavan kuvan editointia, joten niistd aiheutuva kustannus olisi 440 €.
Kuvamateriaalin kokonaiskustannuksen olisivat 3 410 €, alv 0%. Tassa
tapauksessa ammattitaitoisen valokuvaajan hinta olisi siis 22 euroa tunnilta
(alv 0%), kun graafisen ilmeen suunnittelijan tuntihinta oli tarjouksen mukaan
90 € tunnilta (alv 0%).



41
5.2.2 Verkkokaupan valinta

Tutustuin runsaaseen verkkokauppatarjontaan internetissa. Koeostoista
saatujen kokemusten ja Ilukemieni tietojen perusteella valitsin kaksi
mielestani parhaiten Ultima Jewelry Oy:n tarpeisiin sopivaa versiota
tarkemman tarkastelun kohteeksi. Nama verkkokaupat poikkeavat toisistaan

seka rakenteensa, ettéa hinnoittelunsa puolesta.

MyCashFlow —verkkokauppa on helppo perustaa suomalaiselle palvelimelle.
Tama on tyylikas ja toimivan tuntuinen verkkokauppa, jossa on ulkoisen
iimeen muokkausmahdollisuus ja hyvan tuntuinen asiakastuki. Hintaan
sisdltyy ohjelmiston paivitykset, asiakastuki ja palvelintila. Aloitus- tai
perustamiskuja ei laskuteta, vaan palvelun hinta on kuukausimaksu, joka olisi
Ultima Jewelry Oy:n tarvitsemasta 200 — 1 000 tuotteen tilasta 80,50 € / kk.
Tata verkkokauppaa kayttdvat mm. sellaiset yritykset kuin Laukkutaivas
(www.laukkutaivas.fi), Villa Harmonie (www.villaharmonie.fi) ja Gentleman
(www.gentleman.fi). Nama verkkokaupat ovat omansa nakoéisia ja osoittavat
sen, kuinka hyvin verkkokauppa on muunneltavissa yrityksen tarpeita
vastaavaksi. (Pulse247 Oy, 2010.)

Clover Shop —verkkokauppa asennetaan omalle palvelimelle. Tamé on paljon
Suomessa kaytetty kauppaohjelmisto, joka vaatii MyCashFlow:ta enemman
koodausta ja muokkausta seka tietysti niihin tarvittavaa asiantuntemusta.
Clover Shop Pro -lisenssi eli perustamismaksu on 690 € ja sen lisaksi
veloitetaan noin 160 € vuosittain palvelintilasta, joka sisaltaa verkkokaupan
lisdksi yrityksen kotisivut. Tama vaihtoehto edellyttdd MyCashFlow:ta
syvéllisempéaéa perehtymista ohjelman kayttoon tai pdivityspalvelujen
ostamista. Referenssiyrityksista PikkuJalat -verkkokauppaa
(http:/lwww.pikkujalat.fi/) on muokattu ainoastaan visuaalisesti. Nettisuklaa —
verkkokauppaa (http://www.nettisuklaa.fi/) puolestaan on muokattu reilummin
myoOs ohjelmistoltaan, tama edellyttdd jo hyvdd osaamista. Micmac -
verkkokauppa (http://www.micmac.fi/etusivu/) on muokattu paljon, mikéa

edellyttda jo taitavaa osaamista (Clover Shop Oy 2009.)
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5.2.3 Maksutavat

Verkkokaupassa asioimista aloittavien kuluttajien suurin huoli on luottokortin
kayttamisen turvallisuus. He pelkaavat luottokorttitietojen joutuvan vaariin
kasiin ja jonkun kayttavan heidan Kkorttiaan oikeudettomasti. Toinen
huolenaihe on jo maksettujen tuotteiden saamatta jaaminen. Verkkokaupan
kayttba saattaa rajoittaa myoOs se, ettd asiakkaalla ei ole luottokorttia
esimerkiksi siksi, ettd han ei sitéd halua, tai siksi, etta luottotiedot eivéat ole
kunnossa. Luottoja pankkikortin kayttaminen maksuvalineena on kuitenkin
yleisin maksutapa verkkokauppaostoksissa nopeutensa ja helppoutensa
ansiosta. (Hoole—Smith 2009, 6, 9.)

Verkkokaupassa kaytettavat maksutavat on mahdollista jarjestaa kahdella eri
tavalla. Joko niin, ettd tehdaan erillissopimukset kaikkien mukaan valittavien
eri maksujarjestelmia hallinnoivien yhtididen kanssa, tai niin, ettd ostetaan

palvelu keskitetysti yhdelta maksuliikennetta hoitavalta yritykselta.

Vaivattomin tapa perustettavalle verkkokaupalle on tehda sopimus Suomen
Verkkomaksut Oy:n kanssa. Suomen Verkkomaksujen palvelun avulla
asiakkaat voivat maksaa milla tahansa maksutavalla ostoksensa
vaivattomasti. Kauppiaalle yksi sopimus on helppo tapa saada kayttoon
kaikki maksutavat ja vielapa edullisesti. Suomen Verkkomaksut velottaa
yritykselta 59 € / kk ja 0,35 € / tapahtuma Debit- maksuista tai 3 % Credit- ja
PayPal- suorituksista. Palveluun kuuluu "Kauppiaspaneeli’ tydkalu, jonka
avulla voi seurata helposti maksuja ja myyntia keskitetysti yhdesta paikasta.
Tama sopimus voidaan liittdd valmiiden verkkokauppojen lisaksi myos itse

asennettaviin vaihtoehtoihin.

Paypal tarjoaa reaaliaikaisen, turvallisen ja nopean maksunvalityspalvelun
verkkokauppaostoihin, silla voidaan myds siirtdd rahaa eri puolille maailmaa
pelkdn sahkopostiosoitteen valitykselld. Voidakseen maksaa Paypalin
valityksella on rekisterdidyttava kayttajaksi. Rekisterdintia varten asiakas
tarvitsee sahkopostiosoitteen ja maksukortin tai pankkitilin. Maksaminen on
ilmaista, mutta rahan vastaanottamisesta Paypal ottaa valityspalkkion.
(Hoole—Smith 2009, 9.) Valityspalkkion suuruus on 3,5—- 4,0 %. (Pulse247
Oy, 2010).
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Paypalin hyvina puolina pidetdan sen nopeutta, maksuttomuutta maksajalle,
turvallisuutta ja maailmanlaajuisuutta. Merkittavin ero pankki- tai luottokortti-
maksuun seka tilisiirtoon ndhden on se, etta korttien ja tilien numerot ja&vat
Paypalin tietoon, eivatkd levia eri myyjille ympari maailmaa. Paljon
verkkokaupasta ostavien asiakkaiden on kuitenkin suositeltavaa avata oma
pankkitili tai hankkia oma kortti verkkokauppaostoksia varten, tdmé aivan
oman turvallisuuden maksimoimiseksi. (Hoole-Smith 2009, 10.) Paypal
mahdollistaa siis kaupanteon myds henkilGille, joilla ei ole pankki- tai
luottokorttia. Suomalaisissa verkkokaupoissa Paypal —maksutapaa nakee
olevan tarjolla todella harvoin, ulkomaalaisissa verkkokaupoissa sita
kaytetaan paljon.

5.2.4 Perustaminen

Verkkokaupan ja hyvaksyttavien maksutapojen valinnan jalkeen ollaan jo
pitkalla. Verkkokaupan menestymisen mahdollisuuteen vaikuttaa todella
paljon tekijdn kyky laatia asiakkaita miellyttavia, informatiivisia ja toimivia
verkkosivuja, tietysti myds oikein valitut tuotteet. Mikali omassa henkil6-
kunnassa on tehtavaén sopiva innostunut tekija ja riittavasti aikaa, omana
tyond tekeminen on perusteltua. Tehtavddn varattavaa tybaikaa on
mahdotonta arvioida, siihen vaikuttavat ohjelman kayton helppouden lisaksi
kyvyt toteuttaa tehtavad. Suomalainen koruvalmistaja Finnfeelings Oy toteutti
verkkokaupan jalleenmyyjille ja omistaja Birgitta Bjorklof kertoi tehneensa sita
paatyokseen kolmen kuukauden ajan. Senk&én jalkeen kauppa ei viela ollut

valmis, mutta voitiin avata.
5.2.5 Markkinointi

Nykyaan kaupankayntia ei rajoita hyodykkeiden, vaan asiakkaiden puute.
Suurin  osa maailman teollisuudesta pystyy tuottamaan enemmaén
hyodykkeitd kuin kukaan pystyy ostamaan. Markkinointi on ratkaisu siihen,
kuinka kilpailla muuten kuin hinnalla, sen tehtdva on hankkia yritykselle
asiakkaita. (Kotler 2005, 9.)

Verkkokaupalle markkinointi on elinehto. Edellytys kaupankaynnille on
asiakkaiden hakeutuminen kaupan sivuille, mika puolestaan edellyttda

yritykselta panostusta sahkoiseen markkinointiin. Useilla palvelun tarjoajilla,
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kuten Googlella, on niin sanottuja aloituspaketteja, joiden toimintaa voidaan
jatkaa testiajan jalkeen. Tuskin mink&&n muun erilliskustannuksen, kuin
markkinoinnin, budjetointi on yhtd vaikeaa. Kauppa joutuu paattdmaan
jarkevan panoksen sijoitettavissa olevan panoksen ja sitten valitsemaan

parhaiten tarpeisiinsa sopivat toimijat.

Mainonnan tehtava mediasta riippumatta on herattééa kuluttaja ajattelemaan
tarjottavaa tuotetta, palvelua tai aihetta, liittda tuotteeseen sopivia
mielleyhtymia ja herattdd ostokiinnostusta. Kaikkeen tahan voi kayttaa
verkkoa, mutta silti sen ehdoilla. Digitaalinen mainos voi olla esimerkiksi
ruudulla esiintyva staattinen mainoskuva (eli banneri), videospotti, aani-
spiikki, tekstilinkkimainos, aukeava kulma, avautuva pikkuikkuna, sisallén
padlle ilmestyva graafinen elementti, tai kaikkien naiden yhdistelma. (Leino
2010, 36, 39.)

Elamme vanhempiamme haasteellisemmassa maailmassa. Silti Philip
Kotlerin kehittama 4P-malli (product, price, promotion, place eli tuote, hinta,
viestinta ja jakelu) on yha markkinoinnin kivijalka. Internet ei ole tehnyt neljaa
peetd merkityksettomaksi, mutta se on laajentanut osa-alueita niin, ettei malli
enda riitd yksin selittamaan kaikkea, mita markkinoinnissa tapahtuu.

(Isokangas—Vassinen 2010, 20.)

Rautakaupassa asioiva ei hae poraa vaan reikdad seindansa. Ihmiset eivat ole
kiinnostuneita yrityksista tai niiden tuotteista ja palveluista, vaan siitda, mita
hyotya niista on heille. Niinpa yrityskin on kiinnostava vain, jos se puhuu
asioista, ilmidistd ja ongelmista, jotka liittyvat sen asiakkaiden elamé&an.
Eivatkd oikeista asioista puhu uskottavasti yritykset, vaan oikeat ihmiset.
Oikeiden ihmisten tulisi esittda oikeita, tarvittaessa voimakkaitakin
mielipiteitd, silld internetissa ei ole varaa olla tylsa. Valilla on perusteltua
piilottaa ihmiset yrityksen bréandin (yrityksen kohde- ja sidosryhmien
mielikuva ja mielipiteet yrityksestd) taakse. Mikali yritys esimerkiksi luo
omalle brandilleen fanisivun Facebookiin, sivun vyllapitajan paivitykset
nakyvat vain brandin nimella, eikd yllapitdjan ole silloin kovin jarkevaa
hammentaé faneja avautumalla varikkaasti yksityiselamastaan. (Isokangas—
Vassinen 2010, 31.)
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Google on tarjonnut Ultima Jewelry Oy:lle 300 maksutonta klikkausta
sisaltavaa aloituspakettia, minka jalkeen hinta on 0,25 € / klikkaus (alv 0%).
Keskustelin  Googlen  yritysmyynnin  kanssa erilaisista  optimointi-
mahdollisuuksista ja sitd kautta odotettavissa olevista ostoista. Heidén
arvionsa mukaan joka kymmenes klikkaus voi hyvinkin johtaa
kaupankayntiin, mikali tuotteet ovat kiinnostavia ja valikoima kattava. Oikein
kohdistetulla optimoinnilla on mahdollista paastd tatdkin parempaan
tulokseen. Oikein kohdennettuna Google voisi tuoda 5 000 kiinnostunutta
asiakasta Ultima Jewelryn verkkokauppaan vuodessa. Tama maksaisi 1 250
€ (alv 0%).

5.2.6 Pakkaukset

Ultima Jewelry Oy on pitkdan kayttanyt tanskalaisen Westpackin
(www.westpack.com) myyntipakkauksia, joiden laatuun ja hintaan on oltu
tyytyvaisia. Westpackilta 10ytyy myos erillisella naarmuuntumista suojaavalla
tyynylla varustettu Copenhagen -niminen pakkaussarja, nama rasiat
suojaisivat hyvin koruja kuljetuksen aikana. Koska valmistajalla on valmiina
Ultima Jewelryn painatustytkalut, hinnatkin ovat kilpailijoita edullisemmat.
Verkkokaupan aloituspakkaukseksi sopisi toimitus johon sisaltyisi rasiat
korvakoruille, sormuksille, riipuksille ja rannekoruille seké kaulakoruille.
Kutakin rasiaa olisi 480 kpl ja hinta yhteensé 1 601 € (alv 0%).

Pahvisia postituspakkauksia loytyy kotimaasta useilta toimittajilta. Valitsin
hintaesimerkiksi Pahupakin (pahupak.pahu.fi) kotelot, sopivan pakkauskoon
ja edullisen hinnan vuoksi. Samalta toimittajalta saa myods kuplamuovi-
kaarettéd 60 cm levyisena rullana edullisesti. Valitsin lahetyksen ulkokuoreksi
315*220*50 mm rasian, johon mahtuvat kaikki korurasiat ja eristavaa iskuja
suojaavaa kerrosta tulee riittdvasti. Aloituseraksi sopii 500 kpl posti-

pakkauksia ja 300 m ilmakuplakalvoa, yhteensa 437 € (alv 0%).

Pakkauksiin kannattaa liittdd informaatiota yrityksesta ja tuotteista. Asiakkaat
kysyvat usein jalometallikorujen hoito-ohjeita ja tietoa niiden yhteydessa
kaytettavistd eri materiaaleista, kuten helmistd, koru- ja jalokivistd. Hyvin

suunniteltuna ja painolaadultaan moitteettomana tallainen tietoisku toimii
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tehokkaana piilomainoksena, jonka asiakas useissa tapauksissa tallettaa.
Mainostoimisto Telakan arvio A4 kokoisesta taitellusta 1 000 kpl esitteen
kokonaiskustannuksista on 400 € (alv 0%), kunhan valmiin tekstin toimittaa

tilaaja.

5.3 Verkkokaupan perustamis- ja yllapitokustannukset

Koeostoissa kertyneen kokemuksen, asiantuntija-arvioiden, kirjallisuuden ja
Ultima Jewelry Oy:ltd saamani palautteen perusteella valitsin perustamis-
kustannuksia arvioivaan esimerkkiin valttamattdmana pitamani kustannukset.
Liiallinen kuluista tinkiminen naivettdd helposti koko hankkeen ja tavoiteltua
kannattavaa myyntia ei saavuteta. Vastaavasti turhan avokétisesti budjetoitu
raha ei tuota toivottua arvonnousua, vaan katoaa kannattamattomiin

yhteistyokuvioihin toisten yritysten riemuksi.

Hyvat ja havainnolliset tuotekuvat ovat todella tarkeita. Kuvat, joita ei ole
mahdollista saada valmiina valmistajilta, kannattaa kuvauttaa yrityksen
omistamassa kuvaamossa. Kuvamateriaalin hinta Huippukuvan tekemé&néa on
3410 €.

Koska yhteistyd mainostoimisto Telakan ja Krista Laaksosen kanssa toimii
hyvin, kannattaa hanet ottaa asiantuntijaksi ja valita verkkokauppaohjelmaksi
Clover Shop Pro. Ulkoisen ilmeen luominen, 100 tuotetiedon vieminen ja
verkkokaupan toiminnan testaaminen maksaisi 2 500 €, Clover Shop Pro 690

€ ja ohjelman vuosimaksu palvelintilasta 160 €.

Maksujarjestelmét perivat paasaantoisesti provisionsa maksun yhteydessa,
joten ainoaksi kiintedksi kustannukseksi tulisi Suomen Verkkomaksut Oy:n

sopimus 708 € vuodessa.

Aloitusvaiheessa tuntuu jarkevalta valita maksullisista markkinointikanavista
Google, jatkossa kokemuksen myota tata melko merkittdvad kustannuserda
kannattaa pohtia ja tarkastella tulosten pohjalta uudelleen. Arvioitu Googlen

veloittama hinta ensimmaisen vuoden hauista on 1 250 €.
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Kaytannollisiin  ja edustaviin tuotepakkauksiin pitaa sijoittaa. Hyvat
kokemukset Westpackista tukevat heidan valintaansa rasioiden toimittajana,
hinta aloituspakkauksista on yhteensa 1 601 €. Postituskotelot ja kuplamuovi
Pahupakilta maksavat yhteensa 437 € ja pakkauksiin sisallytettava

informatiivinen esite 400 € mainostoimisto Telakalta.

Yhteenlasketut perustamiskustannukset ja kiintedt kulut ensimmaisen
vuoden osalta ovat 11 156 €. Taman lisdksi on syyta varautua paivittamaan
tietokone tehokkaampaan tai hankkimaan nopeampi tietoliikenneyhteys.
Omaa tyOpanosta tarvitaan tuotteiden ja tuotetietojen viemiseen
verkkokauppaan noin kuukausi ja saman verran muuhun perustamiseen

liittyvaan tyohon.

Suoranaiset verkkokaupan perustamiskustannukset muodostuvat tuotteiden
valokuvauksista (3 410 €), mainostoimiston kustannuksista (2 500 €) ja
verkkokaupan hinnasta (690 €), yhteensa 6 600 €. Jos verkkokaupan
kayttoiaksi oletetaan kolme vuotta, saadaan vuosikustannukseksi 2 200
euroa. Taman lisaksi vuosittain maksettavaksi tulevat ohjelman vuosi- ja
palvelintilamaksu (160 €), Suomen Verkkomaksut Oy:n sopimusmaksu (708
€) ja Google-markkinointi (1 250 €), yhteensa 2 118 €. Laskennalliset
vuosikustannukset olisivat siis 2 200 € + 2 118 €, yhteensa 4 318 €. Taman
lisaksi vuosittain aiheutuu kustannuksia uusien tuotteiden valokuvauksista,
mainostoimiston toista, postikuluista ja -pakkauksista seka
mainosmateriaalista. Yrityksessa kuluu my6s tydaikaa verkkokaupan

yllapitoon, paivitykseen ja tietysti tilausten kasittelyyn ja postitukseen.

Postitus- ja pakkauskulut maksaa yleensa kuluttaja, mutta maksutonta
toimitusta on alettu yha useammin kayttda kilpailukeinona. Asiaa kannattaa
Ultima Jewelry Oy:ssd harkita. Maksuton postitus kuluttajalle tarkoittaa
kaytdnnossa kulujen sisallyttdmista tuotteiden hintaan, mik& puolestaan
nostaa tuotteiden hintoja. Vaihtoehtona on kulujen jaaminen yrityksen
tappioksi. Monet valmistajat antavat tuotteilleen suositushinnat, ja niita
noudatetaan Ultima Jewelry Oy:ssa, eikd hinnan nosto téllaisessa
tapauksessa ole mahdollista. Toisaalta internetisséa hintojen vertailu on

helppoa, joten korkeampi hinta pelastyttaa asiakkaan muualle asioimaan.
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Verkkokaupan yritykselta vaatimaa tydmaaraa on vaikea arvioida, se on
suoraan verrannollinen myynnin  maaradan. Alkuvaiheessa kauppa
todennakoisesti ei kay kovin hyvin, joten tydtd aiheutuu l&hinna
verkkokaupan vyllapidosta. Nykyiselladn yrityksella on kaksi perinteista
myymalda ja yrityksessd on toissd kaksi henkilda. Hiljaisena aikana
verkkokaupan tilaukset kyetddn hoitamaan helposti, mutta jos kauppa
verkossa kavisi myos vilkkaana aikana, joutuisi yritys rekrytoimaan liséa

tydvoimaa.
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6 JOHTOPAATOKSET JA TOIMENPIDESUOSITUKSET

Sosiaalisen median hyédyntamistd Ultima Jewelry Oy:n tarpeisiin kannattaa
harkita. YouTube on yksi varteenotettava vaihtoehto. Yrityksen myymaldista
voisi kuvata videoita, uusia koruja voisi kuvata erilaisten ihmisten ylla ja
toimintaymparistéa voisi esitella laajemmin videon valityksella. Facebookiin
littymista suosittelen my6s. Se on helppokayttdinen ja maksuton kuten
YouTubekin.  Facebook-sivustolle voisi laittaa YouTube -—videoita
katseltavaksi. Yritykselta vaadittava panos on tybaikaa, Facebook-sivustoa
taytyy myos mainostaa aivan samalla tavalla kuin verkkokauppaakin.
Helpoiten mainostaminen kay kertomalla asiasta myymalassa asiakkaille,
laittamalla n&kyviin tiedotteita ja mahdollisesti kassakuittin  maininnan
verkkokaupan ja Facebook-sivun olemassaolosta. Facebookin valityksella
yritys  pystyy esittelemddn myymiaan tuotteita, kertomaan niiden
suunnittelijoista ja valmistajista, valittdm&an kuluttajille heitd kiinnostavaa
informaatiota. Facebook on siindkin mielesséa Ultima Jewelry Oy:lle sopiva

media, etta sen kayttdjissa on yrityksen kannalta sopivan ikéisia aikuisia.

Twitter ja IRC-Galleria eivat mielestani sovi Ultima Jewelry Oy:n tarpeisiin,
joten en suosittele naiden medioiden kayttdd. Twitterin kayttd edellyttaa
runsaasti tapahtumia, joita Ultima Jewelry Oy:lla ei ole. IRC-Galleria on
nuorten suosima media, nuoret eivat ole yrityksen potentiaalisia asiakkaita.
Sahkoposti  sopii  suurten  mainosmaarien  lahettdmiseen, eikd
toimeksiantajalla tallaista tarvetta ole. Sahkoposti on menettanyt
merkitystddn mainontavalineend viestien ja roskapostien suuren maaran
vuoksi, eikd laheskaan kaikkia viesteja avata, koska roskapostisuodattimet
karsivat osan pois. Sahkopostimainonta koetaan yha useammin
turhauttavana ja viesteja poistetaan avaamatta. En suosittele sdhkodpostin
kayttéa Ultima Jewelry Oy:n mainontavalineeksi.

Sahkoista liketoimintaa ohjaavat laki varallisuusoikeudellisista
oikeustoimista, kauppalaki, kuluttajansuojalaki, sahkdisen viestinndn
tietosuojalaki ja laki sopimattomasta menettelystd elinkeinotoiminnassa.
Naita lakeja on syytd noudattaa ja seurata niissa tapahtuvia muutoksia. Laki
varallisuusoikeudellisista oikeustoimista ohjaa yleisesti
varallisuusoikeudellisten sopimusten tekemistd ja lakkaamista, valtuutusta,

patemattomyyttd ja  sopimusehtojen  kohtuullistamista. Kauppalakia
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puolestaan sovelletaan irtaimen omaisuuden kauppaan. Kauppalakia
sovelletaan, elleivat osapuolet ole muuta keskendan sopineet. Kauppalakia
sovelletaan enimméakseen yritysten valisiin ja toisaalta yksityishenkildiden

valisiin oikeustoimiin.

Kuluttajansuojalaki on sahkdisen liiketoiminnan kannalta keskeinen laki. Se
on luonteeltaan pakottavaa ja naitd sdadoksia on noudatettava, laki on
laadittu kuluttajan suojaksi. Markkinointi ei saa kuluttajansuojalain mukaan
olla hyvan tavan vastaista, eikd siind saa kayttda kuluttajan kannalta
sopimatonta menettelyd. Etamyynnissd on tarkedd muistaa, etta
kuluttajansuojalaki suo kuluttajalle 14 paivan pituisen palautusoikeuden, ja
tuotteen palautuskustannuksista vastaa myyja. Silloin, kun tuotetta on
raataloity asiakkaan toivomusten mukaisesti, tatd palautusoikeutta ei ole,
mutta siita on tiedotettava asiakkaalle ennen kaupan tekoa. Tama on syyta
muistaa  esimerkiksi  silloin, kun koruihin tehddan kaiverruksia.
Kuluttajansuojalaki pitaa 30 paivan toimitusaikaa kohtuullisena. Uniikkien
tuotteiden kohdalla on syytd muistaa mainita, etta toimitusaika saattaa olla
pidempi. Suomessa kuluttajansuojalaki on tiukempi kuin monissa muissa
maissa, joten suosittelen noudattamaan sitd myos ulkomaankaupassa.
Vaikka kuluttajansuojalaki on pakottavaa, siitd voidaan poiketa kuluttajan

eduksi.

Sahkdisen viestinnén tietosuojalain tarkoituksena on turvata sahkoisen
viestinnan luottamuksellisuuden ja yksityisyyden suojan toteutuminen seka
edistdd sahkdisen viestinnan tietoturvaa ja sahkoisen viestinnan palvelujen
kehittymista. Laki sisaltdd myds suoramarkkinointisaannoksiéa. Luonnolliselle
henkilolle ei saa lahettaa séhkoisella viestimella suoramarkkinointia, ellei
siihen ole saatu suostumusta. Asiakkaalle on annettava mahdollisuus kieltaa
yhteystietojen kayttd jokaisen l|&hetetyn viestin yhteydessa. Yhteisoille
puolestaan saa lahettdd sahkoista suoramarkkinointia, ellei tama ole sitéa
kieltdnyt. Jos Ultima Jewelry Oy paattdd kayttdd sahkoistd markkinointia,

nama saannokset pitda huomioida.

Laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa saatelee elinkeinon-

harjoittajien markkinointia ja keskinaista kilpailua. Tassa laissa kielletdéan
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kayttamasta elinkeinotoiminnassa hyvan liiketavan vastaista tai muutoin
toisen elinkeinonharjoittajan kannalta sopimatonta menettelya.
Markkinoinnista on kaytava selkeasti ilmi sen kaupallinen tarkoitus seka se,

kenen lukuun markkinointi toteutetaan.

Verkkokaupan kannattavuuden arvioimiseksi perustamiskustannukset on
laskettava realistisesti. Laskelmassa on huomioitava verkkokaupan myyjan ja
maksupalvelun kulut, tuotekuvaukset, ammattiosaajien palveluista aiheutuvat
kustannukset ja mahdollisesti tarvittavat laitehankinnat. Ennen lopullisen
paatoksen tekoa on syytd olla yhteydessa verkkokauppaan valittavien
tuotteiden valmistajiin ja varmistettava, ettei verkkokaupankayntiin ole mitaan
esteitd. Samalla valmistajien kanssa kannattaa neuvotella mahdollisesta
markkinointituesta, esimerkiksi mahdollisuudesta saada valmistajalta riittavan

korkealaatuisia tuotekuvia verkkokaupan tarpeisiin.

Laskennalliset vuosikustannukset kolmen ensimmaisen vuoden ajalta
verkkokaupasta olisivat 4 318 €/vuosi. Taman lisaksi verkkokaupan
yllapidosta aiheutuu  kustannuksia esimerkiksi  uusien tuotteiden
valokuvauksista ja mainonnasta. My0s tyQaikaa kuluu verkkokaupan
yllapitoon ja tuotteiden asiakkaille toimittamiseen. Verkkokaupan
perustaminen kannattaa, jos myyntia saadaan niin paljon, etta tuo 4 318 €:n
kustannus saadaan katettua. Palkkaa tyontekijoille maksetaan joka
tapauksessa ja niin kauan kuin heidan tybépanoksensa riittaa, ei ylimaaraisia
kustannuksia tyopanoksesta aiheudu, vaikka aikaa verkkokaupan
perustamisvaiheessa  paljon  kuluukin. Suosittelen  verkkokaupan
perustamista senkin vuoksi, ettd uskon silla saatavan yritykselle lisda
uskottavuutta ja myonteista julkisuutta. Lopullisen paatdksen tekee tietysti

yrittaja.

Verkkokaupan on herétettava asiakkaan luottamus. Hyvéat tuotemerkit,
rittdvan laaja valikoima ja maksuvaihtoehtojen riittdvyys ovat omiaan
luomaan myonteistd imagoa yrityksesta. Asiakaspalvelun taytyy olla nopeaa
ja sen pitaa tuntua henkilokohtaiselta. Tuotteen mukaan olisi hyva liittaa
ohjeistusta korujen kaytostd ja hoidosta. Myynti- ja postituspakkausten

suunnittelu ja hankinta on eras vaikeimmista yrittdjaa itseddn kuormittavista
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tehtavistd. Tuotteet on saatava perille ehjind, kauniisti pakattuna,
mahdollisimman edullisesti ja varmasti. Oikealla tavalla tatd tarkoitusta
palveleva pakkaus, jossa kaunis tuote péaasee edukseen pakkauksen

avaushetkella, on omiaan vahentamaan palautuksia.

Oman tybpanoksen maarda ei pida vahatella. Vaikka uuden ja innostavan
tyon parissa myos ty6teho paranee, on muistettava, etta kaytetty tydaika on
pois muista tehtavistd. Verkkokaupan perustamisen lisdksi aikaa menee
paitsi verkkokaupan yllapitamiseen, myds myytyjen tuotteiden pakkaamiseen
ja toimitukseen. Henkilokohtaiseen asiakaspalveluun tukeutuvassa liike-
toiminnassa on oltava varovainen, ettei tyomaaran lisdyksella aiheuteta
haittaa jo hyvin toimivaan myyntitybhon. Vapaa tuotteiden palautusoikeus
etdmyynnissa on kuluttajan kannalta oikeudenmukainen mahdollisuus
kaupan purkuun, mutta aiheuttaa myyjéalle tarpeettomia kustannuksia ja
turhaa ty6ta, joten palautusten minimointiin kannattaa panostaa. Riittavat ja
tasmalliset tiedot tuotteista vahentavat palautusten maaraa, joten tuotetiedot

kannattaa laatia mahdollisimman kattaviksi.

Ultima Jewelry Oy:lla on tietoa ja taitoa jalometallikorujen myyjana vyli
kymmenen vuoden ajalta, taman ammattiosaamisen hyddyntamista verkko-
kaupassa kannattaa harkita vakavasti. Uuden myyntikanavan avaaminen ja
siitd aiheutuvat kustannukset on selvitetty tdssa tyossa tarkkuudella, joka
antaa yritykselle mahdollisuuden arvioida sijoituksen kannattavuutta
suhteessa odotettavissa olevaan hyotyyn. Verkkomyynti lisdéntyy ja laajenee
uusiin tuoteryhmiin, menestyjia ovat ne yritykset, jotka osaavat parhaiten
lunastaa asiakkaiden luottamuksen. Ultima Jewelry Oy voi olla niiden
joukossa omaan osaamiseensa panostamalla seka kayttamalla ulkopuolisia
ammattilaisia sellaisiin tehtaviin, joihin omat resurssit eivat riita. Oleellista
taman selvityksen pohjalta verkkokaupan perustamisessa on, ettd siihen
panostetaan riittavasti. Verkkokaupan ulkoisen ilmeen on oltava linjassa
kivijalkamyymaldiden kanssa, tuotevalikoima on oltava riittavan laaja ja
tietysti itse verkkokaupan taytyy olla toimiva. Markkinointin on myds
varattava resursseja, hakukoneoptimoinnilla saadaan ohjattua kavijoita
verkkokauppaan. Verkkokaupan yllapitoon on myg0s varattava aikaa, sita

pitda yllapitad aivan samalla tavalla kuin kivijalkamyymaloéitakin.
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Verkkokaupasta on muotoutunut varteenotettava myyntikanava monille
tuoteryhmille. Elektroniikkaa, matkalippuja, valmismatkoja, tallenteita ja
vaatteita hankitaan verkkokaupasta yha enemman. On Kkuitenkin joukko
tuotteita, joiden myyntiin internetissa liittyy sellaisia rajoitteita, kuten
sailyvyys, lainsdadantd, kayttoturvallisuus tai vaarinkaytosten ehkaisy.
Mielenkiintoisen aiheen jatkotutkimukseen tarjoaa verkkokauppaa rajoittavien
tekijoiden kartoittaminen ja mahdollinen ratkaiseminen. Kysymys: "Mita ovat
ne ongelmat, jotka rajoittavat verkossa tapahtuvaa elintarvikkeiden myyntia,
autokauppaa, kukkakauppaa tai eldinten valitystd.” jaa odottamaan

vastausta.
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