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Verkkokauppa on tuttu kasite suurimmalle osalle vaestdd, mutta itse verkkokaup-
payrittdjan osuus siitd on enemmaén tai vahemman hamaran peitossa. Opinndyte-
tyossa tarkasteltiin verkkokaupan perustamista ja siihen liittyvia haasteita. Tyon
tarkoituksena oli tehda tiivis tietopaketti aloittelevalle yrittajalle, joka suunnittelee
oman verkkokaupan perustamista. Koska verkkokauppayrittdjalla on paljon yh-
teistd perinteisen yrittdjan kanssa, tutkimus tarkastelee myds yleisesti yrittéjyyteen
liittyvia aiheita, kuten yritysmuodon valintaan sek& rahoitukseen vaikuttavia teki-
jOita.

Verkkokauppayrittdminen sisaltad paljon eri osia ja tasté syysta teoriaosuudessa on
kayty lapi yleisempid asioita, jotka aloittavan yrittdjan tulee ottaa huomioon suun-
nitteluvaiheessa. Ensin kaydaan l&pi verkkokauppaa ja avataan sen siséltdmia osa-
alueita kayttéen jo tehtyja tilastoja ja tutkimuksia apuna. Taman jalkeen on selvi-
tetty eri yritysmuotoja seké rahoitusmahdollisuuksia. Viimeisessa luvussa kaydaan
vield l&pi verkkokauppaan vaadittavaa logistista prosessia, joka on yksi tarkeim-
mistd séhkoisen kaupankdynnin osa-alueista.

TyOn empiirisessé osassa on pyritty vastaamaan tutkimuskysymyksiin haastattele-
malla kolmea jo alalla toimivaa verkkokauppayrittajaa. Tyo toteutettiin laadullisena
haastattelututkimuksena. Haastattelut toteutettiin puhelimitse sek& séhkdpostitse
haastateltavien kiireellisyyden vuoksi. Haastattelujen avulla pyrittiin saamaan kay-
tdnnon nakodkulmaa tyohon teorian lisaksi. Tutkimuksen tuloksista on tehty johto-
paatokset ja ndin tuotu vastaukset tutkimusongelmiin. Hyoty tutkimuksesta on koh-
distettu aloittavalle verkkokauppayrittajalle, joka harkitsee oman verkkokaupan pe-
rustamista.

Tutkimuksesta selvisi, etta kaikki haastatellut yrittajat nakevéat verkkokaupan sisél-
tavan enemman mahdollisuuksia kuin uhkatekijoita ja uskovat verkkokaupan roolin
vahvistuvan entisestaan tulevaisuudessa. Tutkimuksesta selvisi myds, ettei kukaan
haastatelluista pitanyt verkkokaupan perustamista haasteellisena ja kaikki suosivat
valmiita verkkokauppaohjelmistoja.

Avainsanat Verkkokauppa, yrittdja, yritysmuodot, logistiikka



VAASAN AMMATTIKORKEAKOULU
UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
Bachelor of business

ABSTRACT

Author Timo Ahonen

Title Opportunities and threats for a start-up online store from an
entrepreneur’s perspective

Year 2020

Language Finnish

Pages 54 + 1 appendice

Name of Supervisor Timo Malin

E-commerce is well-known concept for the most part but the entrepreneur’s role of
it is less known. The thesis researched the challenges a start-up might face during
the process of setting up an online store and establishing it. The objective was to
draw up a compact summary for starting entrepreneur who is planning to set up an
online store. Setting up an online store has a lot in common with a traditional way
of setting up a business and for this reason this research also examined the subjects
related to entrepreneurship such as company form and financing.

E-commerce has a lot of moving elements and for this reason the theoretical study
addresses the most common parts which the entrepreneur should consider in the
planning stage. The theory starts with basics of an online store and continues with
examining these subjects by using research studies and current articles on the mat-
ter. After this the theoretical study continues by overviewing company forms and
financing possibilities. The last section of the theory is focused on the logistics
chain, which is one of the most important areas of online stores.

The empirical study of the thesis has answered to the research questions by making
an qualitative research that includes four interviews with interviewees who already
have an operating online store. The Interviews were executed via telephone and
email (due to urgency of the interviewees).

The research showed that all the interviewed entrepreneurs see e-commerce as con-
taining more opportunities than threats and believe that the role of e-commerce will
be further strengthened in the future. The survey also revealed that none of the in-
terviewees found setting up an e-commerce business challenging and that everyone
preferred ready-made e-commerce software.

Keywords E-commerce, entrepreneur, company form, logistics
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1 JOHDANTO

Elamme kansainvélistyvassd maailmassa, missd maantiede ei endé suojaa paikalli-
sia yrityksid, koska asiakkaat ostavat tuotteet sieltd misté ne saa edullisesti, nopeasti
ja vaivattomasti. Verkko-ostoksia on mahdollista tehda mihin aikaan vuorokau-
desta tahansa ja tuotteiden toimitukset jarjestyvét nykypdivéna todella nopeasti.
Tamé& muutos on nakynyt kaupan alalla jo pitkaan. Kuluttajien ostokayttaytyminen
on muuttunut radikaalisti ja verkosta on kehittynyt yksi suosituimmista paikoista

ostosten tekemiseen.

Teknologian ja internetin kehittymisen johdolla verkkokauppatoiminnan kehitys
kiihtyy my0s jatkuvasti. Yritt4jé ei kilpaile end& ainoastaan paikallisten yritysten
kanssa, vaan maailmanlaajuisesti muiden alaa harjoittavien kanssa. Tama verkko-
kauppojen kehittyminen tuo yrittdjan kilpailulle sekd mahdollisuuksia ettd haas-
teita.

Opiskelen liiketaloutta pdéaineenani kansainvalinen kauppa. Verkkokauppa, yritta-
minen ja markkinointi ovat itseéni kiinnostavia aiheita, mista syysta opinnaytetyoni
aiheenikin valikoitui nédiden aiheiden ympdrille. Oman yrityksen perustaminen on
ollut pitkd&n mielessd, joka tulisi tapahtumaan verkkokaupan muodossa. Tdman
tyon myota tulen kehittdmaan myods omaa valmiuttani yrittajéksi. Tyon tarkoituk-
sena on siis antaa aloittelevalle yrittajalle tietopaketti, kun tarkoituksena on harjoit-

taa verkkokauppatoimintaa.

Valitsin aiheekseni verkkokauppatoiminnan mahdollisuuksien ja uhkien selvittami-
sen, johon sisaltyy myds yrityksen perustamiseen liittyvid vaiheita kuten yritys-
muodon valinta, rahoitus ja logistiikan jarjestaminen. Tamén tarkoituksena on antaa
myads tietoa itse yrityksen perustamisesta ja sen rahoittamisesta, ennen kuin aletaan
toimimaan verkkokauppiaana. Koen verkkokaupan seka yrittajyyden kiinnostavana
tutkimuksen kohteena sen jatkuvan kehityksen vuoksi. Monella on liikeidea mie-
lessd, jota ei kuitenkaan ole lahdetty toteuttamaan. Tutkimukseni on tarkoitettu télle
kohderyhmélle, jotta mahdollinen yrittdminen olisi mahdollista muuttaa ideasta toi-

meen.



1.1 Tutkimusongelma

Tamén opinndytetyon tarkoituksena on tehda yleinen tietopaketti verkkokaupan
mahdollisuuksista ja uhista yrittajalle, joka suunnittelee verkkokauppatoimintaa.
Samalla tehdd&n katsaus eri yritysmuotoihin, aloittavan yrityksen rahoittamisen
mahdollisuuksiin sek& logistiikan jarjestamiseen. Tiettyd tuotetta ei tarkastella,
vaan tarkoituksena on luoda hyodyllist4 tietoa aloittelevalle yrittajélle tuotteesta tai
palvelusta riippumatta.

Teoreettinen kehys muodostuu tydssa seuraavista aihealueista: verkkokauppatoi-
minta, yritysmuodon valintaan vaikuttavat seikat, aloittelevan toiminnan rahoitus
ja logistiikan jarjestaminen. Verkkokauppaa késittelevassa osiossa kéydaan lapi,
mika on verkkokauppa ja miten sitd voidaan kayttaa alustana yritykselle. Yritys-
muotoja koskevassa luvussa kaydaan lapi yleisimmaét yritysmuodot ja vertaillaan
kunkin muodon hyotyja seké haittoja. Rahoitusmuodot luvussa selvitetadn eri mah-
dollisuuksia rahoituksen hankkimiseksi uudelle yritystoiminnalle. Logistinen pro-
sessi osiossa kasitelladn eri vaihtoehtoja ketjulle, miten tuotteet saadaan tehtaalta

lopulta asiakkaalle.

Tutkimukseni paatutkimuskysymyksena on selvittdd mahdollisuuksia ja uhkia tii-
viissa paketissa aloittelevalle verkkokauppatoimijalle. Tutkimuksessa selvitetddn

myos paatutkimuskysymykseen liittyvia alakysymyksia:

1. Miten toteuttaa verkkokauppa liikeideasta konkreettiseksi toiminnaksi

2. Mita haasteita yrittajat kohtasivat verkkokauppaa perustettaessa

3. Misté syysta paatettiin perustaa verkkokauppa tai laajentaa yritysté verkkokau-
pan muotoon seké

4. Yritysmuodon valitseminen, rahoituksen ja logistiikan jarjestamisen haasteet.

Tutkimus toteutetaan haastattelemalla yrittdjid, joilla on jo verkkokauppa toimin-

nassa.



Uutta yritystoimintaa perustettaessa yritysmuodon valitseminen, rahoitus ja logis-
tilkan jarjestaminen ovat keskeisessa roolissa, joten tydssa tullaan kdymé&an ne
my0s lapi paapiirteittain. Tutkimuksesta saadulla tiedolla halutaan selvittada koke-
muksia, verkkokaupan kannattavuutta sekd itse yrittdjan suhtautumista verkko-

kauppaan.

Tarkoituksenani on tuoda jo toimivien yrittdjien nakokulmia verkkokaupan mah-
dollisuuksista ja haasteista esiin lukijalle ja tdman kautta valttdmaan mahdollisia

virheita toimintaa aloittaessa.
1.2 Aikaisempi tutkimus ja tyon tausta

Verkkokauppoja on ollut jo pitkdan olemassa ja niiden suosio jatkaa kasvua enti-
sestadn. Ostosten tekeminen verkossa onnistuu muutamassa minuutissa ilman re-
kistergintia sivustoille, mik& on tehnyt verkko-ostamisesta hyvin vaivatonta. Kasit-
teend verkkokauppa on todella laaja ja siitd onkin tehty paljon erilaisia tutkimuksia.
Tasta syystd oma tutkimukseni tarkastelee Suomessa toimivien pienien verkko-
kauppa yrittajien ndkokulmasta: Kuinka saadaan kannattava verkkokauppa toimin-

taan tyhjasta ilman valmiita yhteistydkumppaneita?

Verkkokauppa on kasitteena nykypaivéna tuttu kaikille, mutta sen mahdollisuudet
kasvun luomiseksi pienelle yrittdjélle ilman suurta pddomaa ei ole kaikille yrittajille
tuttua. Jotta tutkimukseni on mahdollisimman hyddyllinen ja ajankohtainen, kdytan
tutkimuksessani uusimpia ja tuoreimpia artikkeleita alalta ja ndiden pohjalta voi-

daan muodostaa tutkimuksen tuloksista vastauksia itse tutkimuskysymyksiin.
1.3 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmékseni valitsin kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen. Ai-
neisto hankittiin puolistrukturoidulla teemahaastattelulla. Tydssa kaytetdan val-
mista kysymyskaavaa, mika esitetddn kaikille haastateltaville taysin samana ja sa-
massa jarjestyksessd. Opinndytetydssani haastatellaan kolmea yrittdjad, jotka
kaikki omaavat verkkokaupan. Haastattelun kysymykset perustuvat teoria osuu-

dessa lapi kaytyihin teemoihin.



10

Puolistrukturoitu haastattelu

Puolistrukturoidussa haastattelussa kysytddn haastateltavalta samat tai lahes samat
kysymykset samassa jarjestyksessd. (Saaranen-Kauppinen & Puusnhiekka 2006)
Kuitenkin joidenkin Ihteiden mukaan puolistrukturoidussa haastattelussa voidaan
vaihtaa jérjestysta kuin teemahaastattelussa. Puolistrukturoitu haastattelu valikoitui
néin tyohoni, koska tietoa halutaan ainoastaan tietyltd alueelta, jolloin haastatelta-

ville ei tarvitse antaa suuria vapauksia haastattelussa.
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2 VERKKOKAUPPA

Verkkokaupalla eli internetissa tapahtuvalla kaupalla tarkoitetaan ostamista tai ti-
laamista internetin vélitykselld omaan tai kotitalouden kayttoon. Verkkokauppaa on
valmiille sdhkdiselle lomakkeelle taytetty ja lahetetty tilaus sek& verkossa tehty
kauppa. Verkkokauppaan siséltyy ulkomainen ja kotimainen kauppa. (Tilastokes-
kus 2020)

2.1 Verkkokaupan kehitys Suomessa

Verkkokauppa on kasvanut viimeisten vuosikymmenien aikana nopealla tahdilla.
Kymmenvuotisella jaksolla 2004-2013 verkkokauppaa kayttdneiden maara kol-
minkertaistui. Vuodesta 2013 l&htien verkkokaupan kéyttajien mééran kasvaminen
on kuitenkin hidastunut. Vuonna 2019 puolet 18-89-vuotiaista suomalaisista oli os-
tanut verkosta viimeisimman 3 kuukauden aikana. Kasvu on ollut melko vahaista
nuorien alle 35-vuotiaiden keskuudessa, mika selittyy silld, ettd verkkokaupan
kéytté on jo ollut ennestdan korkealla. Miesten ja naisten verkossa ostaminen on
yhté yleistd, mutta tuoteryhmien ostamisen puolesta erot sukupuolten valilla ovat
suuria. (Tilastokeskus 2019)

16-24
25-34
35-44
45-54
55-64
65-74
75-89

Kaikki

(=]
(=]
=]
(=]
(=]
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=
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80

B 2013 m2016 m2019

Kuva 1. Verkkokaupan kehitys 2013-2019 (Tilastokeskus 2019).
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Verkosta ostaminen on lisddntynyt kaikkien ikaryhmien osalta vuosien 2013-2019
valilla (Kuva 1). Suurin harppaus on kuitenkin tapahtunut 55-64-vuotiaiden ika-
ryhmassa. Vuonna 2019 55-64-vuotiaista jo lahes 50 % on tehnyt ostoksia verkossa
viimeisen kolmen kuukauden aikana, kun puolestaan kolme vuotta aikaisemmin ai-
noastaan alle 30 % tésté ik&aryhmista teki verkko-ostoksia. Ta&mén tutkimuksen poh-
jalta voidaan olettaa, ettd verkko-ostaminen vanhemman ikaryhmén puolesta tulee

nakemé&an suuren nousun seuraavien vuosikymmenien aikana.

Vanhempi ikdryhmé ostaa useimmiten verkosta lomamatkoja, kun taas nuoremmat
ikdryhmat ostavat verkosta vaatteita tai padsylippuja esimerkiksi konsertteihin.
Viisi suosituinta tuoteryhméa verkkokaupassa on pysynyt pitkdan samana, mutta
niiden jarjestys on kuitenkin muuttunut vuosien varrella. Majoituksien ja matkai-
luun liittyvien palveluiden ostaminen verkosta oli vuoteen 2013 asti suosituimpia.
Viime vuosien aikana vaatteiden ja kulttuuritapahtumien lippujen osto on kasvanut
nopeammin kuin itse verkko-ostaminen keskimé&ériin. Kun taas matkailuun liittyvat
verkko-ostot ovat pysyneet samalla tasolla vuosilla 2013-2019 (Kuva 2). Vaattei-
den ostajaméérat ovat kasvaneet etenkin naisten ansiosta. 16—89-vuotiaista naisista
lahes puolet ostavat vaatteita netin kautta, joista alle 45-vuotiaista naisista kolme
neljasta. Miehilld puolestaan osuus on kolmannes kaikista ja alle 45-vuotiaista 50
%. (Tilastokeskus 2019)
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Waatteita tai kenkia

PAaisylippuja teatteriin, konserteihin,
elokuviin tai vastaaviin

M ajoituspalveluja

Rahapelgja

Muita matkailuun littywia paleluita (ei
majoituspalveluita)

0 5 10 15 20 25 20 35 40 45
2019 m2013

Kuva 2. Verkkokaupan suosituimmat tuoteryhmat 2013-2019 (Tilastokeskus
2019).

Pylvas taulukolla (Kuva 2) kuvataan prosentuaaliset osuudet (0—100 %) eri tuote-
ryhmia verkosta ostaneissa 16—-89-vuotiaissa. Suurin kehitys vuosien 2013-2019

valilla on tapahtunut vaatteiden ja kenkien, paasylippujen seké rahapelien osalta.
2.2 Verkkokaupan hyédyt

Nykyaan ihmiset ovat kiireisid, johon vaivaton verkko-ostaminen luo oivan ratkai-
sun. Suurin osa on ostanut verkossa ja tuntee verkko-ostamisen perusperiaatteen.
Verkkokaupat ostokanavana tarjoaa kuluttajalle etuja, jotka saavat meidét kaytta-

maan niita.
Edut kuluttajalle:

24/7 saatavuus

- suuret valikoimat

- vertailun ja I6ytamisen helppous

- mahdollisuus palautuksiin

- toimitus- ja maksutapojen monipuolisuus

- selkeat hinnat.
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Etuja on kuitenkin paljon enemmankin, jotka vaihtelevat eri kuluttajien painotuksen
mukaan. (Hallavo 2013)

Henkilokohtaisesti tarkeimpid syitd verkosta ostamiselle on sen vaivattomuus ja
lagjat valikoimat. Tuotteen saa tilattua muutamassa minuutissa eiké sen toimituk-
seenkaan kulu kuin keskimé&éarin 3-5 arkipéivaé. Osassa verkkokaupoista on myds
ilmainen tuotteen palautus, jolloin katumapéaélle tullessaan voi kaupan mygs perua

ilman lisékuluja.

Verkkokaupan edut yritykselle:

asiakastyytyvaisyyden parantaminen
- tuotteiden tarjoaminen 24/7 ilman lisdkustannuksia
- uusien ja vanhojen asiakkaiden tavoittaminen edullisemmin

- laajempi valikoima. Verkkokaupan avulla voidaan asiakkaille tarjota
paljon laajempaa valikoimaa, kuin mit& varastossa on saatavilla.

Yritykselld on tavoitteena myyda mahdollisimman paljon pienilla kustannuksilla.

Tahéan tavoitteeseen verkkokauppa on oiva ratkaisu. (Hallavo 2013)

2.3 Verkkokaupan perusprosessit myyjéalle

Verkkokaupan prosessit voidaan jakaa neljaan paaalueeseen: tuotetiedon hallinta,
markkinointi ja analytiikka, logistiikka ja maksaminen ja asiakaspalvelu. Tassa lu-
vussa kuvaillaan mita alaprosesseja ja tydvalineitd nama nelja kategoriaa sisaltavat.
(Hallavo 2013)
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*Varmistetaan
systemaatisen
johtamisen kautta

* Rakennetaan
verkkokaupan
toteutuksen avulla

*Muodostetaan
suunnittelun ja
nakemyksen kautta

Perusprosessien operointi
[ Tuotehallinta ] [ Markkinointi ]

[ Logistiikka & ]

i [ Asiakaspalvelu ]

Kuva 3. Sdhkoisen asiakaskohtaamisen strategia (Hallavo 2013).

Perusprosessien operoinnin neljasta kategoriasta (Kuva 3), tassé luvussa logistiikan
osuus jatetddn kasittelemattd. Logistinen osuus tullaan kdymaan lapi erikseen

omassa luvussaan.
2.4 Tuotehallinta
Tuotehallinnan prosessialueita on esimerkiksi:

- tuotteiden perustaminen ja ostotoiminta

- tuotteen myynti ja myynnin paattdminen

- hinnoittelu

- tuotetiedot ja niiden rikastaminen sivustolla

- tuotekoodit, saatavuus ja hinta.

Naéista esimerkiksi tuotetiedon rikastaminen laadukkaalla tavalla vaatii paljon ma-
nuaalista ty6td, mika aiheuttaa puolestaan enemman kuluja. Yleensa kaupan alan
yrityksissa ei ole valmiita jarjestelmia verkkokaupan tuotetietojen hallitsemiseksi.
(Hallavo 2013)

2.5 Markkinointi ja analytiikka

Verkkokaupan perustamisen péatteeksi yrittajalla on hallussa mahdollisuuksia

taynné oleva alusta kaupan kaymiselle, josta kuitenkaan kukaan ei viela tieda. Tassa
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kohtaa markkinointi tulee yhdeksi kriittiseksi tekijaksi yrityksen kannattavuuden
puolesta. On olemassa lukuisia markkinointikeinoja, joista harvoin I0ytyy vain se
yksi ja oikea. Paatavoitteena on saada kauppaan kévijoitd, mika verkkokaupassa
tarkoittaa litkennettd verkkosivustolle. Td&mén jalkeen verkkosivustolla vierailevat

asiakkaat pitdisi vield saada muutettua ostajiksi. (Nostamo 2020)

Yleisesti verkkokaupan markkinoiminen voidaan jakaa kaupassa tapahtuvaan in-
bound-markkinointiin seka ulkopuolelle suuntautuvaan outbound-markkinointiin.
(Hallavo 2013)

Esimerkkejé inbound-markkinoinnista:

- suosittelut (top-listat, suosituimmat, katsotuimmat)
- tuote-ehdotukset
- alennuskampanjat

- pakettikampanjat ja kylkidiset.
Esimerkkejéd outbound-markkinoinnista:

- hakusanamarkkinointi
- kuponkikoodit
- séhkopostitarjoukset

- viestit asiakkaille.

Erityisen tarkedd verkkokaupankaynnissa on kertynyt asiakasdata ja sen hyddynta-
minen. Datan kasittelyyn ja niiden automatisointiin 16ytyy paljon kolmannen osa-
puolen toimijoita, joilta 16ytyy tyokaluja hyodyntéa verkkokauppa-alustan ominai-
suudet. Naiden tietojen hyédyntdmisessa tulee kuitenkin aina ottaa huomioon lain-

saadannot asiakastietojen hallinnasta. (Hallavo 2013)
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2.6 Maksaminen verkkokaupassa

Sahkoisen kaupankéynnin lisdéantymisen myota myods verkkokauppojen maksutavat
ovat monipuolistuneet. Yritysten on térked huolehtia maksutapojen lainmukaisuu-
desta, silla verkkokauppojen kasvu vaatii kuluttajien tdyden luottamuksen alaan.
Uusien maksutapojen kdyton on huomattu ja&van vahaiseksi, kun kuluttaja on ko-

kenut pettymyksid niitd kéytettdessa. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2017)

Maksamiseen kuluttajaverkkokaupassa kéytetddn yleisesti pankkien eri maksujar-
jestelmid, luottokorttia, laskua tai osamaksua eri palveluntarjoajien kautta. Maksu-
prosessi on kauppiaan kannalta yleisesti automaattinen, kun se ensin saadaan kayt-
toon. Maksut ohjautuvat kauppiaan tilille verkkokaupan tai maksupalvelun kautta
luodun viitenumeron kanssa. Naiden tapahtumien sisaan lukuun I6ytyy jo olemassa

olevia automatisoituja ratkaisuja. (Hallavo 2013)
2.7 Asiakaspalvelu

Koska verkkokaupassa asioidaan luonnollisen ihmisen kanssa, tulee aina tassa ottaa
huomioon myds asiakkaiden yhteydenotot asiakaspalveluun ja palautuksiin. Hyva
asiakaspalvelu néhddan myds vahvana Kkilpailuetuna ja lisamyynnin lahteend.
(Verkkokaupan logistiikan ABC 2020).

Yleisia asiakaspalveluun liittyvia tapahtumia ovat:

- tuotekyselyt
- toimitusaikatiedustelut
- tilausten peruutukset ja palautukset

- muutokset toimitustapaan.

Néama prosessit tulee suunnitella hyvin verkkokauppaa luodessa, koska poikkeusti-
lanteiden huonolla kasittelylla voi tehda suurta tuhoa toiminnan kannattavuudelle.
Suurin osa tuotteiden palautuksista johtuu siitd, kun tuote on viallinen tai muuten
epasopiva. Tuotteen sopivuuden varmistamiseksi asiakkaalle tulisi tuotetiedot olla
laajat ja laadukkaat. (Hallavo 2013)
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3 VERKKOKAUPAN RAKENTAMINEN

Perustettaessa verkkokauppaa tulee ottaa huomioon, ettd se vastaa taysin kaupan
perustamista, kun tehd&an uutta liiketoimintaa. Yleisesti yrityksilla on seka kivijal-
kaliike, jonka liséksi halutaan luoda verkkokauppa. Tama ei kuitenkaan ole valtta-
matonta nykyaikana. On mahdollista ldhte& luoda toimintaa verkkokauppa edelld,
josta hyvéné esimerkkind on verkkokauppa.com. Verkkokauppa.com aloitti pelkas-
taan verkossa, jonka jalkeen vasta alkoi luomaan kivijalkaliikkeita.

Aloittelevan yrittdjan on syyta selvittadd, onko verkkokauppa tarpeellinen. Jos tuot-
teita sek& myyntia on todella véhan, voi aluksi tuotetta koittaa myyda markkinapai-
koilla Internetissg, esimerkiksi Tori.fi. Kun tuotetta aletaan myymaan jatkuvasti, on
kannattavaa puolestaan avata verkkokauppa, jonka kautta myyntid saadaan tehok-

kaammaksi seka tarjontaa monipuolisemmaksi.

Verkkokaupan voi periaatteessa perustaa hankkimalla verkosta verkkokauppaoh-
jelmiston ja lisata sinne ensimmaiset tuotteet. Monet palveluntarjoajat antavat mah-
dollisuuden kokeilla verkkokaupan pyoérittamistéd alustallaan ilmaiseksi tietyn ko-
keilujakson ajan. Téalla pyritddn madaltamaan kynnysté verkkokaupan luomiselle.
Ensin tulisi kuitenkin suunnittelemalla ja arvioida realistisesti toiminnan kannatta-

vuus, jolloin menestys on todennékdisempaa. (Paytrail 2017)
3.1 Verkkokauppaohjelmisto

Verkkokauppaohjelmiston valinnalla on iso merkitys yrityksen tulevaisuutta ja ke-
hitysta ajatellen, kun toiminnasta halutaan kannattavaa. Vaarén ohjelmiston valin-
nalla saattaa olla kriittisia vaikutuksia verkkokauppiaan menestykseen. Oikea verk-
kokauppasovellus puolestaan tarjoaa tydkaluja toiminnan kehittdmiseen ja menes-
tykseen. (Vilkas Group 2015)

Verkkokauppaohjelmistoja- ja alustoja l16ytyy télla hetkella runsaasti markkinoilta.
Talloin tarkka valikoiminen oman budjetin ja tarpeen mukaan on siis viisasta. Omat
tarpeet on hyddyllistd ottaa ensin selville, jonka jélkeen lahted tutustumaan tarjon-

taan.
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Kuva 4. Esimerkki verkkokauppa-alustan hinnastosta (MyCashflow 2020).

Verkkokauppa-alustaa tarjoavat antavat mahdollisuuden valita eri vaihtoehtojen
valiltd. Huomioitavaa on kuitenkin, ettd alustan ominaisuudet tuotemaarén ja levy-
tilan puolesta kymmenkertaistuvat valittaessa kalliimpi versio (Kuva 4). Alustaa on
mahdollista vaihtaa my6hemmin, joten aloittaessa voi huoletta ldhted liikkeelle
edullisimmasta paketista. Kaikissa MyCashFlow:n tarjoamissa paketeissa on mak-
suton 30 paivéan kokeilujakso. Tdman jalkeen tilaus muuttuu automaattisesti hin-
naston mukaiseksi, mutta tilauksen voi perua milloin tahansa kokeilujakson aikana.
(MyCashFlow 2020)

Verkkokauppaohjelmiston valitsemisessa on tarkeda ottaa huomioon, ettd sen
kaytto olisi helppoa seké asiakkaalle etté itse verkkokauppiaalle. Talloin asiakas
useimmiten vie ostopéaatoksensa loppuun asti ja kauppias itse pystyy vahemmalla

tyolla késitelld verkkokaupan kautta tulleita tilauksia ja tuotteita.
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Verkkokauppaohjelmiston valinnassa huomioitavia asioita:

- ohjelmiston helppokayttdisyys

- ohjelmiston hinta ja kustannukset (yllapitokustannukset ja paivitykset)
- ohjelmistoon siséltyvat myyntia tukevat lisét

- millaisia raportteja ohjelmistosta on mahdollista saada

- omistajuuden séilyminen

- onko ohjelmistossa valmiina maksupalvelut.

Verkkokauppaohjelmiston toimittajan valinnalla on myds suuri merkitys. Toimit-
tajan valinnassa tulee selvittadd toimittajan kokemus alalta, jolla aletaan toimintaa

harjoittamaan. (Paytrail 2017)
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Taulukko 1. Suosituimmat verkkokauppa-alustat Suomessa 2019 (Paytrail 2019).

Alusta 2019 2018 2017
WooCommerce 18% 18 % 16 %
MyCashflow 14 % 6% 9%
Clover Shop 8% 5% 2%
Magento 7% 9% 12 %
ePages 7% 9% 9%
Shopify 6 % 8% 5%
Fingu 6 % 8% 3%
Oscar eCommerce 4% 2% 4%
Flowwy (ent. Omnisell)/ | 2 % 3% 3%
MNethit

Prestashop 2% 3% 2%
Holvi 15 % 0,5 % 05%
Cpencart 1.5 % 2% 3%
Crupal 1% 1% 3%
OsCommerce 1% % 1%
Anders Inno 1% 02% 0,5 %
oma 7% % %
i 9% 13 % 13%

Taulukon avulla tuodaan esiin kunkin alustan prosentuaalinen osuus sadasta pro-

sentista. Ohjelmistojen alustoja on paljon, joista Woocommerce 18 % ja My-

Cashflow 14 % ovat suosituimpia (Taulukko 1). Tutkimus on toteutettu Paytrailin

puolesta vuonna 2019, johon vastanneet kayttivat jo jotain verkkokauppa-alustaa.

3.2 Valmiit markkinapaikat

On myo6s mahdollista aloittaa toimintaa myymalla tuotteita jo olemassa olevilla

markkinapaikoilla kuten Tori.fi ja Huuto.net. Valmis markkinapaikka on valmis

myyntikanava, jolta I6ytyy jo ennestdédn paljon potentiaalisia asiakkaita. Markkina-

paikoilla ei ole kuitenkaan mahdollista vaikuttaa ulkoasuun, jolloin koko yrityksen

tarjontaa on haasteellista tuoda esille ja huomio jaa ainoastaan yhteen tuotteeseen.
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3.3 Tuotteiden hankinta

Pa&sadntoisesti tuotteiden hankkiminen verkkokauppaan voidaan jakaa neljaén
paatapaan. Tuotteen voi valmistaa itse, ulkopuolisen tuottajan kautta, tilaamalla
tukkukaupasta tai kayttdméalla ““dropshipping”-mallia. (E-commerceplatforms
2020). Tietenkin on myds mahdollista kdyttad useampaa eri tapaa kerralla tuottei-
den hankkimiseen verkkokauppaan. Talla voi mahdollisesti pienenta4 riskia, mutta

samalla lisatd tydmaéaria huomattavasti.

Itse valmistaminen on yksinkertaisin tapa, jolloin ei tarvitse turvautua ulkopuolisiin
tavaran toimittajiin. Itse valmistaminen kuitenkin muuttuu haastavaksi toiminnan

kasvaessa.

Tuotteen valmistaminen ulkopuolisella tuottajalla on monessa tapauksessa yksi ta-
loudellisesti parhaita vaihtoehtoja. Esimerkiksi kiinalaisten markkinapaikkojen
kautta on mahdollista ostaa tuotteita suurissa erissa edulliseen hintaan. Taman
kautta muodostuu myds uusia ongelmia, kuten yrityksen toimintatavat. Valmistajan
taustojen selvittdminen nousee tassé tapauksessa suureen rooliin. Pienen yrittajan
on myd0s syyta ottaa huomioon, ettd minimitilausméaérat ovat suuria, joten padomaa
ensimmaisten tuotteiden hankintaan tarvitaan enemman. (E-commerceplatforms
2020)

Tukkukaupalla on yleisesti vahemman riskejd, mutta myds tuotteiden katteet jaavét
pienemmaéksi. Tukkukauppiaita 16ytdd melko vaivattomasti verkosta, mutta tukku-
kauppiaiden suhteen tulee myds suhtautua varauksella ja vertailla hintoja, toimitus-

ehtoja seka yrityksen historiaa. (E-commerceplatforms 2020)

Dropshipping-malli on verkkokaupan nékoékulmasta toiseksi pienimman riskin
omaava tapa omien tuotteiden valmistamisen jalkeen. (E-commerceplatforms
2020). Dropshippingi:ssa on kyse siitd, ettd toimitaan ainoastaan tilauksen vélitta-
jana, vaikka tuote on listattuna erikseen omaan verkkokauppaan. Taman tavan
huono puoli I6ytyy sen pienista katteista seké laadun valvomiseen ei voi juurikaan

vaikuttaa.
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3.4 Varastointi

Toimivan ja menestyvén verkkokaupan edellytyksend on varastointi ja sen hallinta.
Verkkokauppiaan tulee pitéé huolta, ettd varastoa on aina riittavasti mutta ei kui-
tenkaan liikaa. Verkkokauppiaan tuotteiden varastointi voidaan toteuttaa esimer-

kiksi seuraavin tavoin:

1. Hankkimalla tuotevalikoimaan tuotteita, jotka yhteistydkumppani toimittaa
suoraan asiakkaille

2. Erilaiset varastointipalvelut, joihin sisaltyy seka kuljetus ettd varastointi

3. Oma varasto, jonka liséksi tulisi hankkia yhteistyékumppani logistisen puo-

len hoitamiseen. (Paytrail 2017)

Oman varaston hankkiminen tullessa tarpeelliseksi, vaatii se myds useimmiten paa-
omaa, henkilokuntaa, toimitilan sek& IT-hankintoja. Talloin aloittelevan verkko-
kauppiaan on suositeltavaa aluksi perehtya tuotteisiin, joiden varastoinnin ja toimit-
tamisen saa jarjestettyd yhteistydkumppanin kautta. Logistisen puolen tulee olla
kunnossa, koska tuotteen katoamisen selvittely vaatii tyota seké vaarantaa toimin-
nan mainetta tuotteiden toimituksissa ollessa ongelmaa. Yksi ratkaisuista on valita
verkkokauppaohjelmisto, johon sisaltyy my6s varastonhallintajérjestelméa. Talloin
ei tarvita erikseen varastonhallintaohjelmistoa, joka tulisi kuitenkin saada liitettya
verkkokauppaohjelmistoon. Eri ohjelmistojen yhdistdminen aiheuttaa yleisesti lisaa
kuluja seka toita. (Paytrail 2017)

3.5 Maksutavat

Maksamisen kehittyminen liikkuu jatkuvasti eteenpéin. Nykydan mobiililaitteita
kaytetaan todella paljon, joten maksamisen tulisi onnistua myos alypuhelimilla ja
tableteilla. Tarkedd maksutapojen puolesta on mahdollisimman monipuoliset mak-
sutavat, jotka tekevat ostamisesta helppoa ja nopeaa laitteesta riippumatta. (Vilkas
Group 2015)

Verkkokauppaohjelmiston lisaksi tarvitaan myds kumppani maksutapahtumien
hoitamiseen. Erilaiset maksutavat voidaan katsoa kilpailuetuna nykymarkkinoilla,

jotka nékyvat suoranaisesti asiakastyytyvaisyydessa ja myynnin luvuissa.
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Asiakkaiden mieltymykset maksutavasta eroavat useimmiten paljon toisistaan, jol-
loin aina parempi vaihtoehto on mit4 useampi vaihtoehto asiakkaalle tarjotaan. Ny-
kyéan verkkokauppoihin on mahdollista valita paljon erilaisia maksutapoja. VVerk-
kopankki- ja luottokorttimaksut saadaan kayttoon tekemélld sopimukset eri pank-
kien kanssa. Toinen mahdollisuus on valita kumppaniksi verkkomaksupalvelu,
jonka kautta on saada kaikki maksutavat kaytt0on samalta kumppanilta. T&ssa ti-
lanteessa tulee punnita vaihtoehtoja oman toiminnan tarpeen mukaan. (Paytrail
2017)

Taulukko 2. Suosituimmat maksutavat verkossa 2014-2017 (Paytrail 2017).

Lasku ja osamaksu

2014 01,5% 7.3% 1,2%
2015 90,9% 8,2% 0,9%
2016 80,86% 8,74% 1.4%
2017 H6,75% 11,52% 1.73%

Verkko-ostoksissa ylivoimaisesti suosituin maksutapa on ollut useita vuosia pankin
kautta maksaminen (Taulukko 2). Huomioitavaa on kuitenkin viimeisten vuosien
muutokset. Vuosien 2016 ja 2017 valilla pankkimaksut ovat laskeneet 3 %, mika
on l&hes kolminkertainen edellisiin vuosiin verrattuna. Tdmé puolestaan nakyy suo-
raan korttimaksujen kasvun osuudessa, joka on noussut 3 % laskujen ja osamaksu-

jen prosentin jatkaessa tasaisella pienelld kasvulla.
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4 YRITYSMUODOT

Kuten aloittaessa mita tahansa yritystoimintaa, verkkokaupan perustamisen ensim-
maisiin vaiheisiin kuuluu yritysmuodon valitseminen. Yritysmuodon valintaan vai-
kuttaa monta tekijad, joista tarkeimpid ovat perustajien lukumé&ara ja vastuun jaka-
minen. Lopulta jéljella tulee olla vaihtoehto, joka palvelee parhaiten omaa lii-
keideaa ja liiketoimintasuunnitelmaa. Yritysmuotoa on mahdollista muuttaa myo-
hemmin, mutta on pidettdvd mielessa, etté siita aiheutuu myos lisakuluja. (Yrityk-
sen-perustaminen 2020)

Taulukko 3. Yritysmuodot vertailussa (UKKO 2020).

Yritysmuodot
vertailussa
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Yritysmuotoa valitessa on otettava huomioon kunkin yritysmuodon ominaispiirteet,
kuten omistajien vastuu yrityksesta ja sen veloista, miten osakkaat voivat vaikuttaa
toimintaan, yrityksen hallinnoiminen ja miten yrityksesta sitten pystyy irtaantua.
Yritysmuodot eroavat toisistaan monin eri tavoin (Taulukko 3), joista seuraavaksi

kéydaan lapi yleisimmat muodot Suomessa. (Suomen yrittajat 2020)
4.1 Kevytyrittajyys

Kevytyrittdjyys on toimintamalli, jossa y-tunnusta ei tarvita. Kevytyrittajyys tekee

mahdolliseksi  yrittdjamdisen toiminnan aloituksen ilman  sitoumuksia.
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Kevytyrittdjand myydaan palveluja asiakkaille, jotka laskutetaan laskutuspalvelun
kautta. Kun asiakas maksaa laskun laskutuspalvelu hoitaa palkanmaksun paperi-
ty6t, minka jalkeen yrittdja saa nostettua palkkaa. (UKKO 2020)

4.2 Yksityinen elinkeinonharjoittaja

Yksityinen elinkeinonharjoittaja on yleisesti helpoin tapa aloittaa harjoittamaan
uutta yritystoimintaa. Yksityinen elinkeinonharjoittaja vastaa itse omista veloista ja
velvoitteista henkilokohtaisesti. Talloin yrittdjan oma tydpanos on todella suuressa
roolissa ja toiminnan tulos kertyy myos suoraa itse yrittajalle. (Suomen yrittajat
2019)

Yksityinen elinkeinonharjoittaja, joka tunnetaan myds nimell& toiminimi, on kai-
kista yksinkertaisin yritysmuoto. Elinkeinonharjoittaja ilmoittaa valtiolle harjoitta-
vansa elinkeinoa ja tekee ilmoituksen kaupparekisteriin. Perustamisilmoituksen lo-
makkeen saa patentti- ja rekisterihallituksen sivuilta. Yrittajan tulee hoitaa elin-
keinotoimintaan liittyvat asiat, kuten kirjanpito ja verotus. Toiminimi on yritys-
muotona sidottu yritt4jaan, tdméan takia toiminimessa ei voi olla useampaa perusta-
jaa. Aviopuoliso voi kuitenkin harjoittaa elinkeinoa pariskunnan yhteisella toimini-
mell&. (Yrita 2020)

Toiminimen suurimpana heikkoutena onkin vastuu yrityksen veloista. Yrittaja on

henkilokohtaisesti vastuussa kaikista liiketoiminnan veloista. (Yrita 2020)
4.3 Kommandiittiyhti6 ja avoin yhti6

Kommandiittiyhtié ja avoin yhtié ovat henkildyhtiditd. Toiminimesta ne eroavat
kuitenkin ennen kaikkea silld, ettd perustajia pitdd olla useampia. Kuten toimi-
nimessakin kaikki omistajat ovat henkilokohtaisesti vastuussa yrityksen veloista ja
velvoitteista. (Yrita 2020)

Avoin yhtio syntyy, kun useampi yhtiomies haluaa aloittaa elinkeinon harjoittami-
sen yhteisen tarkoituksen saavuttamiseksi. Avointa yhtiota perustettaessa on yh-
tiomiesten luotettava taysin toisiinsa, silla kaikilla on oikeus hoitaa yhtion asioita

itsendisesti Yhtidsopimus voi olla vapaa, mutta se tulee tehd& Kkirjallisesti.
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Sopimuksessa sovitaan yhtiomiesten velvollisuuksista ja vastuista seké toiminnan

tavoitteista. (Suomen yrittdjat 2020)

Avoimessa yhtidssé pddoma muodostuu yhtiémiesten yhtioon sijoitetuista eri suu-
ruisista ja laatuisista panoksista. Sijoitus voi olla rahaa, tavaraa tai tydpanosta. Yh-
tion padoma on yhtiomiesten vapaassa kaytossa. Nostetut varat voidaan kasitella
Kirjanpidossa voitonjakona, yksityisottona, osakaslainana tai oman padoman palau-
tuksena. (Suomen yrittajat 2020)

Kommandiittiyhtié on avoimen yhtion tavoin henkiléyhti6. Erona kuitenkin ndiden
yhtiomuotojen valill4 on se, ettd kommandiittiyhtiossa yksi perustajista on aaneton
yhtiomies eli sijoittaja. Adneton yhtiomies ei osallistu yhtion hallintoon eiké ole
my0dsk&an henkilokohtaisesti vastuussa yhtion sitoumuksista ja veloista. T&lloin yh-
tiossa tulee sijoittajan liséksi olla vahintdan yksi vastuunalainen yhtidmies, joka on

vastuussa yrityksesta ja hallinnoi sité. (Yrita 2020)
4.4 Osakeyhtio

Osakeyhtiossa omistuspohja perustuu osakkeisiin, eli pieniin osuuksiin yrityksesté.
Talloin yrityksen omistusosuus, paatantavalta, velvollisuudet seké rahallinen riski

pystytéan selkedsti maarittdmaan osakkeiden mukaan. (Yrita 2020)

Osakeyhtid on kaikista yleisin yritysmuoto Suomessa. Toiminimié perustetaan vuo-
sittain enemman, mutta niita lopetetaan my6s vuosittain todella paljon osakeyhti-
6itd enemman. Osakeyhtion nimi kertoo jo paljon yritysmuodosta. Yhtié koostuu
osakkeista, joiden mééran voi itse madritella perustaessa osakeyhtiota. Osakkeiden
arvo on perustamisvaiheessa yhtioon sijoitettavan osakepadoman maara. Osakeyh-
tiossa omistus on siis suoraan suhdannainen omistettujen osakkeiden maaraan kai-

Kista osakkeista. (Suomen yrittajat 2020)

Osakeyhtio on paaomayhtio, mikéa tarkoittaa sitd, ettd osakkeenomistajat vastaavat
yhtion velvoitteista esimerkiksi veloista ainoastaan sijoittamallaan padomalla. Kon-
kurssin sattuessa ongelmissa on osakeyhtio eiké sen omistajat. Omistajat tietenkin

menettavat yritykseen sijoitetut varat, mutta ei sen enempaa. (Yrita 2020)
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45 Osuuskunta

Osuuskunta puolestaan on jasenistfaan palveleva yhtiomuoto. Osuuskunnan tavoit-
teena ei aina ole taloudellinen tulos, vaan etujen tarjoaminen jasenille. Perinteisesti

osuuskunta ei ole voittoa tavoitteleva yritysmuoto. (Yritad 2020)

Osuuskunta voidaan perustaa joko yhdessa tai kumppaneiden kanssa. Osuuskun-
nassa perustajat ovat yleensé jaseni, joista jokaisella on osuuskunnassa yksi dani,
ellei toisin péatetd. Osuuskunta soveltuu parhaiten yhtiomuodoksi, kun aloittava lii-
ketoiminta pyrkii tarjoamaan jasenilleen palveluja, joiden kayttd tukee heidan ta-
louttaan ja elinkeinoa. (Yrit4d 2020)
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5 RAHOITUKSEN JARJESTAMINEN

Verkkokaupan perustaminen vaatii rahoitusta toiminnan aloittamiseen, kuten mika
tahansa muukin liiketoiminta. Erona on enemmankin rahoituksen kayttdminen. Esi-
merkiksi perinteisen liiketilan vuokraamisen sijaan verkkokauppias kayttadé varat
verkkokauppaohjelmistoon ja sen yll&pitoon.

Yritystd perustettaessa yritykselle tulee huomattavasti kuluja ennen ensimmaista
myyntid. Tarvittavien resurssien maaré ja sisalta riippuvat aina yrityksesta. Resurs-
sit pystytaan karkeasti jakamaan kolmeen alueeseen: henkisiin, fyysisiin ja rahalli-
siin. (Sekki & Niemi 2016.) Kustannukset koostuvat esimerkiksi yrityksen lainan
koroista, tuotteiden tai palveluiden tuottamiseen kuluvasta pddomasta ja mahdolli-
sen toimitilan vuokrasta. Kaikki kustannukset tulisi selvittdé rahoitussuunnitelmaa
varten. Rahoituksen saamiseksi yrittdjan tulee laatia litketoimintasuunnitelma ja tu-
losuunnitelma. Tulosuunnitelmalla selkeytetddn aloittelevan yrittajan varallisuus,

tulevat tarpeet ja kulut. (Bisnes 2018)
5.1 Rahoitussuunnitelma

Rahoitussuunnitelmassa tulee selvittad, kuinka paljon on omaa padomaa laittaa yri-
tykseen, mité tukia tai avustuksia on mahdollista saada ja tarvitaanko lisaksi vie-
rasta padomaa eli lainaa. Rahoitussuunnitelmassa ei kuitenkaan tarvitse ihan tark-
koja laskelmia tuloista tai yllatysten tuomista kustannuksesta koska kyseessé on ar-
vio. Rahoitussuunnitelma laaditaan, jotta pystytdan kartoittamaan aloitusvaiheen
mahdolliset menot ja kulut, kun ndmaé eivét ole vield mitenkaan vakiintuneet. Va-
kiintumisen puolesta lasketaan tuloarvio esimerkiksi kolmen tai viiden vuoden ar-
violla, jolloin tulot olisivat vakiintuneet asiakaskunnan muodostuttua. (Suomi
2020)

Yhtiomuodosta riippumatta tulee yrittdjan rekisteroitya kaupparekisteriin. Rekiste-

réintimaksu vaihtelee riippuen yhtiomuodosta (ks. Taulukko 3, s. 25).
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5.2 Yrittdjan oma rahoitus

On todella harvinaista perustaa yritys, johon itse yrittaja ei laita omaa rahaansa.
Yrittdmiseen on aina liitetty riski ja se konkretisoituu yrittdjan omassa henkilokoh-
taisessa rahoituksessa. Jos rahoitus tulee kokonaan yrittajalta itseltd, tulisi liiketoi-
minnan koko suhteuttaa resursseihin. Yleisesti pidetddn hyvand nyrkkisaantona
sitd, ettd ihan koko omaisuuttaa ei kuitenkaan kannatta alkuvaiheessa riskeerata.
(Sekki & Niemi 2016)

5.3 Pankkirahoitus

On yleistd oman sijoituksen lisdksi tayttad yrityksen rahoitusta pankin avulla. Yri-
tyksen maksuliikenne suoritetaan pankin kautta, jolloin rahoituksen hankkiminen
tutusta pankista on yksi vaivaton vaihtoehto. Usein pankki kuitenkin vaatii lainalle
vakuuksia, jotka yrittdjd voi antaa itseltdan tai esimerkiksi yrityskiinnityksen avulla.
(Sekki & Niemi 2016.)

Pankkirahoituksen ongelmana on tiukat vakuusvaatimukset. Pankkien antamille
lainoille takaisinmaksuun kykeneminen tulee olla varmistettuna. Pankki vaatii lai-
nalle turvaavan vakuuden, mitd harvoin aloittelevalta yritykselta 16ytyy. Talldin yri-
tyksen omistaja joutuu useimmiten asettamaan omaa henkilokohtaista omaisuutta

vakuudeksi. (Yrityksen-perustaminen 2020)
5.4 Oman paaoman sijoittajat

Padomat tulevat yrityksen omistajilta, jotka sijoittavat yritykseen alkuvaiheessa
maaradmattomaksi ajaksi. Sijoittajille maksetaan korvausta, korkoja tai osinkoa, jos
yritys on tehnyt tarpeeksi tulosta ja varoja on jaanyt yli kustannusten jalkeen. Omis-
tajille maksetaan osinkoa tai korkoa vasta, kun yritys alkaa tekeméan tuottoa. (Yrita
2020)

5.5 Tuet ja avustukset

Suomen valtio tukee yrittajia antamalla tukia uusille tai jo olemassa oleville pien-

yrityksille. Tuet eivét kuitenkaan ole suuria, joten suurin osa yrittajan rahoituksesta
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tulee joko omasta padomasta tai lainalla rahoituslaitokselta tai pankilta. Valtiolta
voi kuitenkin saada tukea esimerkiksi ensimmaéisen tydntekijdn palkkaamiseen,

mika on suuri apu aloittavalle yrittajélle. (Yrityksen-perustaminen 2020)

Starttiraha on yrittajan henkil6kohtainen avustus, jolla pyritdén turvaamaan toi-
meentulo ensimmaisten kuukausien aikana. Starttirahaa myontéa TE-toimistot, jota
saadakseen pitda pystya todistamaan, ettei ole muita tuloja ja ettd yritystoiminta ei
ole kannattavaa ensimmaisesté paivéstéd alkaen. Starttiraha tulee hakea ennen paa-
toimisen yrittajyyden aloittamista, koska sit4 ei voida myontaa takautuvasti. Start-
tirahan mééra on vuonna 2020 33,66 euroa ja sitd voi saada viitend pdivané viikossa
niilta paivilta, kun yritystoimintaa on harjoitettu. Starttirahaa voi aluksi hakea kuu-
deksi kuukaudeksi, jonka jalkeen jatkohakemuksella on mahdollista saada viel& uu-
det kuusi kuukautta. Starttiraha on yrittajan tuloa, jolloin sita ei merkité yrityksen
Kirjanpitoon. (Bisnes 2018)
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6 VERKKOKAUPAN LOGISTINEN PROSESSI

Verkkokauppa toiminta on yksinkertaisuudessaan tuotteiden tai palveluiden myyn-
tid, mutta tdmé&n myynnin pydrittdmiseen vaaditaan hyvin hoidettua logistista pro-
sessia. Verkkokaupan logistiikan jarjestaminen siséltdd paljon muutakin, kuin pa-
ketin varastolta hakevan kuljetusyhtion valinnan. Logistiikka on toimitusten, varas-
tonhallinnan ja asiakaspalvelun yhteinen kokonaisuus, jonka ep&onnistuminen tai
onnistuminen nékyy suoranaisesti asiakastyytyvéisyydessa. Nykyaan asiakkaille ei
riitd mika tahansa toimitus, vaan asiakkaat arvostavat valinnanvapautta sek& toimi-
tuksen nopeutta. (Verkkologistiikan ABC 2020)

Yksi suurin ero kivijalkamyymaélan ja verkkokaupan vélilla on se, ettd verkkokau-
pan tuotteet tulee toimittaa myos ostajalle. Koko verkkokauppa toiminnan takana
on toimiva logistinen prosessi, miké koostuu tuotteiden varastoinnista, toimituk-

sesta ja palautusten hallinnasta. (Flygar 2017)
6.1 Verkkokauppa-alustan ja toimituksen yhteensopivuus

Kuluttajat pitavat tarkedna tiedon saatavuuden toimituksesta ja hinnasta. Kuljetuk-
sen hinnan tullessa yllatyksend asiakkaalle, toivotun kuljetusajan puutos, epdmaéa-
réiset kuljetusaika-arviot ja palautusehtojen puute voivat riskeerata koko myyntita-
pahtuman ja ajaa asiakkaan kilpailevaan verkkokauppaan. (Verkkologistiikan ABC
2020)

Useat kuljetusyhtiot tarjoavat verkkokauppa-alustan kanssa yhteensopivan moduu-
lin, jonka avulla verkkokauppias pystyy yhdistaméaéan kuljetustavat verkkokaup-
paan. Kuljetusyhtitita ollessa useampi, tulee jokainen asentaa erikseen. (Verkkolo-
gistiikan ABC 2020)

6.2 Verkkokaupan logistiikan ulkoistaminen

Verkkokaupan logistinen toiminta voidaan hoitaa joko sisdisesti tai logistiikkapal-
velut voidaan ostaa kokonaan ulkopuoliselta toimijalta. Logistiikkapalveluiden ul-
koistaminen saastaa yrittajan resursseja, mutta vaatii investointia. Ulkoistettaessa

logistiikkapalvelut yrittdjan ei tarvitse itse huolehtia jokaisesta toimituksesta ja
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palautuksesta, vaan voi keskittyd omaan osaamiseen sek&d myyntid kasvattaviin toi-
miin. (Flygar 2017)

6.3 Kumppanit

Verkkokaupan pyorittdminen ilman kumppaneita on todella hankalaa. Mitd toden-
nakdisemmin tarvitaan kumppaneita varastonhallintaan sek& kuljetuksiin. Jos
kumppaneiden maéra halutaan kuitenkin pitad pienend, on mahdollista hankkia lo-
gistiikka palveluna yhdeltd toimijalta. (Verkkologistiikan ABC 2020)

Yhteisty6kumppanin valinnassa on hyva ottaa huomioon esimerkiksi seuraavia
seikkoja:

- Kumppanin luotettavuus

- Tukeeko kumppanin palvelu kdytossa olevaa verkkokauppaohjelmistoa

- Mahdollisen kasvun vaikutukset

- Asiakaspalvelun tavoittaminen ja aukioloajat

- Kumppanin asiantuntemus.

6.4 Kuljetusyhtiot

Kuljetusyhtidista 16ytyy paljon valinnanvaraa (ks. Kuva 5). Ennen kuljetusratkai-
sun valintaa tulisi kartoittaa oman toiminnan tarpeet. On syyté ottaa huomioon esi-
merkiksi tuotteiden tyyppi, markkina-alue, varastointi, hinnoittelu, toimitusver-
kosto sek& minkélaisia toimitustapoja kilpailijat tarjoavat. Esimerkkeja kuljetusyh-

tioista:
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Kuva 5. Kuljetusyhtidesimerkit.

Vaihtoehtoja kuljetusyhtidlle kuitenkin 16ytyy satoja, eik& kuvan (Kuva 5) vaihto-
ehdot ole esitettynd parhaimpina vaihtoehtoina. Tarkoituksena on tuoda esiin esi-
merkkind kaikille tuttuja kuljetusyhti6itd, jotka ovat tuttuja suurimalle osalle vaes-

toa.
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/7 YHTEENVETO

Verkkokaupan kasvu viimeisten vuosikymmenien aikana on ollut suurta, mika te-
kee siitd kiinnostavan vaihtoehdon perinteisen kivijalkaliikkeen perustamisen si-
jaan. Vaikka vuodesta 2013 eteenpdin verkkokaupan kayttdjamaarien kasvu on hi-
dastunut aikaisempaan verrattuna (ks. Kuva 1, s. 11), ei tdma tilasto kuitenkaan
tarkoita sen suosion olevan hiipumassa. Kasvun hidastuminen selittyy silla, etté to-
della iso osa kayttéa jo ennestaan verkkokauppoja. Tassa luvussa kasitellaan teoria-
osuudesta johdateltuja paatoksia yhteenvetona. Aloittaen verkkokaupan uhista ja
mahdollisuuksista, joiden kautta siirrytddn kéasitteleméaan logistiikkaa, yritysmuo-

don valintaa seka rahoitusta. (Kuva 6)

aAOWSOOE

Kuva 6. Verkkokaupan perustamisen tekijoita.

7.1 Verkkokaupan tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat

Verkkokauppojen suosituimpien tuoteryhmien karki on pysynyt ldahes samana vii-
meisen vuosikymmenen ajan. Suurimpana muutoksena on vaatteiden ja kenkien
nousu tilastojen kérkeen. Alle 45-vuotiaista naisista jo kolme neljésté ostaa vaatteita
ja kenkid verkosta seké alle 45-vuotiasita miehista puolet (ks. Kuva 2, s. 12). Tilasto
voidaan rivien valista tulkita verkkokauppiaalle todella lupaavana tulevaisuuden
mahdollisuutena. Taméan ikdryhmén vanhetessa heille verkosta ostaminen on jo en-
nestaan tuttua ja puolestaan uusi sukupolvi kasvaa pienesté alkaen teknologian pa-

rissa. lkdaryhmien vélinen kuilu tulee tulevaisuudessa néin supistumaan
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huomattavasti. 45-89-vuotiaiden verkko-ostosten maéran voidaan ndin olettaa nou-
sevan huomattavasti seuraavan 20 vuoden aikana. Tdman kehityksen tapahtuessa
verkkokauppiaalla tulee olemaan viel& ennestédén laajempi skaala potentiaalisia asi-

akkaita, kun suuri osa asiakkaista ei enda ole vain nuorta sukupolvea.

Verkkokauppaohjelmistojen kehittyminen ja tarjonta tekee toiminnan aloittami-
sesta vuosi vuodelta helpompaa. Yrittdjan ei endd itse tarvitse hallita kattavia IT-
taitoja, kun alustan tarjoajat yrittavat tehda kayton mahdollisimman helpoksi. Tal-
16in voidaan keskittyd enemman omiin vahvuuksiin, markkinointiin sekd varaston

hallintaan.
7.2 Verkkokaupan tulevaisuuden uhat

Verkkokaupan yhtend suurimpana uhkana on sen yleistymisen ja kehityksen mu-
kana tullut kilpailu. Kuluttajalla on valittavissa todella laajat maailmanlaajuiset
markkinat ja useimmiten tuote ostetaan mista sen saa halvimmalla. Tdma luo haas-
tetta varsinkin pienelle yrittdjéalle, jonka on todella haastavaa kilpailla verkko-
kauppa jattien hintojen kanssa. Monet ulkomaiset verkkokaupat ovat luoneet myds
suomenkieliset verkkosivut, mika vahvistaa heidédn asemaansa markkinoilla enti-
sestédan. Asiakaspalvelua on kuitenkin harvinaista I0ytaa suomen kielelld ulkomai-

silta verkkosivuilta, mika ainakin toistaiseksi pysyy pienemman yrittajan etuna.
7.3 Yritysmuodon valinta ja rahoittaminen

Vaikka muitakin vaihtoehtoja on, suurin osa Suomessa toimivista yrityksistd on
osakeyhti6ita tai toiminimid. Toiminimen suosio perustuu sen helppouteen ja vai-
vattomuuteen. Toiminimen perustaminen ei vaadi suurta alkupddomaa ja perusta-
minen onnistuu ilmoituksella kaupparekisteriin. Kirjanpidon puolesta toiminimen
yhdenkertainen kirjanpito on yrittajéalle vaivattomampi kuin esimerkiksi osakeyh-
tion kahdenkertainen kirjanpito. Kuitenkin liiketoiminnan kasvaessa toiminimen
verotus alkaa Kkiristymaan, miké puolestaan kasvattaa toiminnan kannattavuuden
riskeja. Mikaéli yrityksen toimintaa halutaan laajentaa niin paljon kuin mahdollista,

on osakeyhtid hyva valinta. Osakeyhtion kattavampi omistusmuoto auttaa



37

sijoitusten hankinnassa yritykseen. Osakeyhtioé on monimutkaisempi, mutta tarjoaa

my®s puolestaan enemman mahdollisuuksia kasvuun.

Yrityksen perustamisen ollessa vield suunnitteluvaiheessa, on yleisesti suositelta-
vaa aloittaa kevyemmastd yritysmuodosta. Yritysmuotoa on mydéhemmassa vai-

heessa mahdollista muuttaa, kun toiminta esimerkiksi kasvaa.
7.4 Rahoittaminen

Pankkilaina on useimmiten ensimmainen vaihtoehto, mika tulee yrittajalle mieleen
ensimmaisend. Pankin lainan myo6ntdminen ei kuitenkaan ole itsestdanselvyys
koska pankit myontdvat lainoja ainoastaan luottokelpoisille yrityksille. Tama luo
haasteen aloittavalle yritykselle, kun pankille tulisi osoittaa yrityksen kannattavuus
toiminnan ollessa viel& alkutekijdissa. Lainaan tarvitaan vield liséksi jotain vakuu-
deksi, mika voi olla henkilokohtaista tai yrityksen omaisuutta. Kuitenkin toimintaan
tarvittavan summan ollessa suhteellisen pieni, saattaa lainan hankkiminen onnistua
ilman vakuuksia. Yrityksen perustamisvaiheessa kannattaa lahted tiedustelemaan

pankeilta lainan mahdollisuutta.

Vaikka starttiraha onkin tuki yrittdjan toimeentulon turvaamiseksi, on se hyva ottaa
huomioon toiminnan rahoituksen yhteydessa. Toiminnan ollessa alkuvaiheessa tu-
lee ottaa huomioon myds oma henkilokohtainen toimeentulo. On todella harvi-
naista, ettd yritystoiminta olisi kannattavaa heti ensimmaisestd paivasta lahtien.
Starttirahan maaré vuonna 2020 on noin 700 euroa kuukaudessa bruttona, josta ote-
taan vield verot. Starttirahan saamiseksi tulee tayttaa tiettyja ehtoja, joista tarkeim-

pénda on, ettei yritystoimintaa aloittaisi ennen kuin starttirahasta on tehty paatos.
7.5 Logistiikka

Verkkokaupan pyorittdmisen yksi tarkeimmisté osa-alueista on sen logistiikan jar-
jestaminen. Logistiikan onnistuminen tai epdonnistuminen ovat ratkaisevia tekijoita
toiminnan onnistumiseen. Tarjonnan ollessa suurta, asiakkaat vaativat myos enem-

man.
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Alkuvaiheessa tuotteet voi varastoida kotona ja toimitukset voi yrittdja itse vieda
henkilokohtaisesti esimerkiksi postiin. Pidemmalla tahtaimella tdma ei kuitenkaan
ole lopullinen ratkaisu, kun tarkoituksena on kehittaa toimintaa. Toiminnan kasva-
essa ja tilausmadrien lisdantyessé on syyté alkaa harkitsemaan logistiikkapalveluja

seka varastointia uudestaan.

Kumppanit astuvat tassé kohtaa tarkedan rooliin. Toiminta ilman kumppaneita on
lahes mahdotonta nykyajan verkkokauppojen kilpailussa. Logistiikka palveluja tar-
joaa kuitenkin lukuisat yritykset, jolloin logistiikkapalvelut voidaan ostaa kokonaan
ulkopuoliselta toimijalta. Logistiikan ulkoistaminen helpottaa yrittdjan toimintaa
huomattavasti, kun toimituksia ei tarvitse itse hoitaa. Aloittelevan yritt4an onkin
viisasta verkkokauppa-alustaa valitessa tutustua jo mahdollisiin kumppaneihin, joi-

den palvelut pystytaan jarjestdmaan alustan kanssa yhteensopivana.
7.6 Tutkimusongelman ratkaiseminen

Tutkimusongelmaan halutaan saada vastauksia haastateltavien mielipiteiden avulla
ja verrata, tdsmaadvatkd nama ilmiot teoriasta saatujen tietojen kanssa. Haastattelun
kysymykset on laadittu sisaltdmaan teorian teemoja, jotta haastatteluiden tulokset
olisivat mahdollisimman hyddyllisia tutkimukselle. Kun esimerkiksi suosituimmat
yritysmuodot Suomessa ovat toiminimi ja osakeyhtit, selvitetddn tdsmaavatko
ndma verkkokauppiaiden keskuudessa ja jos ei niin miksi. Kysymysten avulla py-
ritdén laajentamaan kasitysta verkkokaupan mahdollisuuksista ja uhkista seké sel-

vittdmaan taustalla olevien prosessien haasteellisuuksia teorian tueksi.
Tutkimusongelmakysymysten ollessa seuraavat:

1. Verkkokaupan mahdollisuuksien ja uhkien selvittdminen aloittelevalle toi-
mijalle

2. Miten toteuttaa verkkokauppa liikeideasta konkreettiseksi toiminnaksi

3. Mita haasteista yrittajat kohtasivat verkkokauppaa perustaessa

4. Misté syista paatettiin perustaa verkkokauppa tai laajentaa yritysta verkko-

kaupan muotoon
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5. Yritysmuodon valitsemisen, rahoituksen ja logistiikan jarjestdmisen haas-

teet.

Taulukko 4. Kysymysten jakauma tutkimusongelmiin.

Tutkimusongelma 1 2 3 4 5
Kysymysnumero | 6,7,8,9, 4,5,6 5,6 1,3 1,211
10

Y114 olevan taulukon (Taulukko 4) avulla voidaan nahda haastattelukysymysten ja-
kauma tutkimusongelmien selvittdmiseksi. Taulukosta ndkee prioriteetin olevan
verkkokaupan mahdollisuuksien ja uhkien selvittdmisessd, koska tall4 tutkimuson-
gelmalla on vaikutusta myds muihin tutkimusongelmiin. Osa kysymyksistd on
myos laajempia, jolloin vastauksesta saadaan tietoa useampaan kategoriaan. Haas-

tattelulomake 10ytyy liitteend tyon lopusta (ks. Liite 1).
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8 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Verkkokauppa on kasitteend suurimmalle osalle véestoé jo tuttu. Aihetta on tutkittu
pitkéan aikaa erilaisilla mittareilla, mutta haasteellisuutta sen eri osa-alueiden tutki-
miseen tuo sen jatkuva kehittyminen. Esimerkiksi suosituin verkkokauppa-alusta
(ks. Taulukko 1, s. 21) ei valttamétta seuraavana vuonna enad olekaan kaikista paras
vaihtoehto muiden alustojen kehittyessa.

8.1 Kvantitatiivinen tutkimus

Kvantitatiivista eli maaréllistd menetelméé kayttavalla tutkimuksella kuvataan ja
tulkitaan ilmioitd mittausmenetelmilld, jotka keréddvat numeerista tutkimusaineis-
toa. Jos aineisto tutkimukseen kerédtaan kyselylomakkeen avulla, lomake sisaltaa
strukturoituja eli suljettuja kysymyksid. Tamén myota vastaajan vastauksien vapaus
on rajallinen. Kyseessa ollessa maarallinen tutkimus se perustuu mittaamiseen,
josta saadaan lukuarvoista koostunut havaintoaineisto, jota analysoidaan tilastolli-
sin menetelmin. Tutkimuksen tavoitteena on selittda ja tiivistdd numeroaineistoa

tilastollisten tunnuslukujen kautta. (Vilpas 2017, 1)

Maaréllinen tutkimus voi myds selvittad ilmioité ja kehitysta. Jotta tutkimuksen tu-
loksista saataisiin luotettavia, otannan on oltava tarpeeksi suuri. Kvantitatiivisen
tutkimuksen avulla saadaan yleisesti kartoitettua nykyinen tilanne, mutta ei pystyta

kuitenkaan selvittamaan varsinaista syyté ilmiélle. (Heikkila 2014, 8)

Tutkimuksessani paadyttiin kayttdmaan paremmin soveltuvaa kvalitatiivista eli laa-
dullista tutkimusta. Laadullinen tutkimus toimii paremmin tutkimuksessa, koska on
tarkoituksena saada selville haastattelujen avulla ilmididen syita ja seurauksia. Tut-
kimuksen aiheen luonteen vuoksi kvalitatiivisella tutkimuksella saadaan monipuo-

lisempaa tietoa haastateltavilta.
8.2 Kvalitatiivinen tutkimus

Tutkimuksen onnistumisen kannalta oikean tutkimusmetodin valitseminen on tar-
kedssa roolissa. Tassé tutkimuksessa on paadytty kerdaméaan aineisto haastattelujen

avulla, joissa kaytetddn valmista kysymyspohjaa. Tdman tarkoituksena on saada
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vastauksia haastateltavilta valittuihin kysymyksiin aiheesta poikkeamisen véltté-
miseksi. (Hirsjarvi & Hurme 2001, 47.)

Kvalitatiivinen tutkimus siséltdd monia erilaisia l&hestymistapoja seké aineistonke-
ruu- ja analysointimenetelmia ihmiseldaméan tutkimiseksi, jolloin kvalitatiivisen tut-
kimuksen kohdalla ei voida puhua tietyn tieteen alan tutkimisesta, vaan enemman-
kin yhdenlaisesta tavasta tutkia. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006). Kvali-
tatiivisessa tutkimuksessa tarkedd on merkitykset, jotka ilmenevét erilaisin tavoin
riippuen tutkimuksen kohteesta, aineistosta ja niisté johdatelluista johtop&&toksisté.

Kvalitatiivisen tutkimuksen tarkoituksena on enemmankin auttaa ymmartamaan.

Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa pyritdan erilaisten sisallollisten
luokittelujen avulla analysoimaan tutkimuskohteen rakenteita ja sisalt0d korostaen
sisallollistd ja laadullista merkitystd. Laadullisten aineistojen analyysia ei nahda
yleensd viimeisend tutkimuksen vaiheena, vaan analysointi tapahtuu tiedon keraa-

misen yhteydessa. (Seitamaa-Hakkarainen 2020)

Laadullisen siséllon analyysi aloitetaan yleensé aineiston lukemisella, jolloin tutki-
muksen kohteesta saadaan yleiskuva. Aineiston luokittelun kehittdminen ja aineis-
toon perehtyminen tapahtuu sykleissé aineiston lapikéynnin yhteydessa. Téallgin
luokittelukategoriat ja johtopaatdkset voivat mydskin muuttua analyysiprosessin ai-
kana. (Seitamaa-Hakkarainen 2020)

8.3 Puolistrukturoitu haastattelu

Puolistrukturoidussa haastattelussa vastataan ohjatusti valmiisiin kysymyksiin sa-
massa jarjestyksessa. Haastattelumuoto sopii erityisesti kéytettavaksi, kun halutaan
saada tietoa ennalta maaritellyisté asioista, eika talldin koeta tarvetta antaa haasta-

teltavalle vapauksia haastatteluun. (Saaranen-Kauppinen & Puushiekka 2006)

Ennen haastattelua on vaikea tietdd vastausten suuntaa. Tamé johtuen siitd, ettd
verkkokauppayrittajat ovat mahdollisesti paatyneet alalle taysin eri lahtokohdista.
Haastattelun kysymyksien avulla on pyritty saamaan vastauksia tutkimuskysymyk-
seen, kuten esimerkiksi siihen, millaisena mahdollisuutena yritys nékee verkkokau-

pan.
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8.4 Analysointi

Tutkimustulosten analysointi on suositeltavaa aloittaa jo ensimmaisten vastauksien
saapuessa. (Hirsjarvi & Remes 2000, 135) Kyseisen menettelyn avulla pyritdan
séastdamaan aikaa sekd antaa tutkijalle myos mahdollisuuden sisdistaa vastauksien
yhtendisyyksié ja ilmiditd. Taman avulla voidaan jo luoda malleja syntyneisté ha-

vainnoista.

Tutkimustuloksia lahdetadn ldhestymaén aineistolahtoisen induktiivisen paattelyn

avulla.

Aineistokokonaisuus

e Kokonaisuudesta osiin purkaminen
e aineiston luokittelu

e Tuloksien tulkinta
Johtopaatokset ja raportointi

Kuva 7. Analyysin prosessi.

Kuvalla (Kuva 7) havainnollistetaan, kuinka tassa tutkimuksessa analyysiprosessi
etenee. Ensin keratdan aineisto kokonaisuudessaan. Aineisto puretaan taman jal-
keen osiin ja vastaukset luokitellaan. Seuraavana vaiheena on tutkimustuloksien

tulkinta, joiden perusteella saadaan lopulta johtopéattkset ja ndista koottu raportti.
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8.5 Luotettavuus

Tutkimuksen tarkoituksena on 16ytaa vastauksia tutkimuskysymyksiin: verkkokau-
pan perustamisen haasteet ja mahdollisuudet, miten jarjestaa rahoitus ja miten lo-
gistiikan jarjestaminen onnistuu. Tutkimuksen aihepiiri Kkasittelee verkkokaup-
payrittdjien omia kokemuksia alaan liittyen, jotka mahdollisesti ovat hyvin erilaisia
riippuen, minkd kokoisesta yrityksesta on kyse ja mité tuotteita tai palveluita yritys
verkossa tarjoaa.

Tutkimuksessa pyritadn selvittdaméaéan verkkokauppayrittdjien toiminnan ja koke-
muksien kautta verkkokaupan mahdollisuuksia ja uhkia sek& yrityksen perustami-
seen liittyvid vaiheita. Tutkimuksen reliabiliteettid on lahdetty hakemaan rajaamalla
haastattelun runkoa. Tutkimuksen reliabiliteetill tarkoitetaan, etta jos tutkimus to-
teutettaisiin uudelleen samalle henkil6lle tutkimuksen tulos pysyisi samana (Hirs-
jarvi & Hurme 2000, 186). Haastattelun kysymykset on pyritty pitdimaan yksinker-
taisena késitellen teorian teemoja, jotta haastattelusta saataisiin mahdollisimman

iso hyoty.

Tutkimuksen validius pyrittiin varmistamaan perustelemalla (Hirsjarvi & Hurme
2000, 189)

Validiteetissa on kyse siitd, onko tutkimus patevd, onko se perusteellisesti tehty,
onko saadut tulokset ja tehdyt paatelmat oikeassa. (Saaranen-Kauppinen & Puus-
niekka 2006). Tutkimuksen tarkoituksena ollen haastateltavien kokemuksien tar-
kasteleminen, on haastattelulomake my®s suunniteltu vastaamaan tutkimuksen ky-

symyksiin.
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9 TUTKIMUSTULOKSET

Tiedonkeruumenetelmaksi haastatteluihin valikoitui puolistrukturoitu teemahaas-
tattelu, jossa haastateltaville esitettavat kysymykset ovat samoja. Puolistrukturoitua
haastattelua kaytetédan, koska halutaan saada tietoa tietyista asioista rajaamalla ai-
healue niin, ettd haastateltaville ei anneta kovin suuria vapauksia. T&ta haastattelu-
menetelmdd voidaan kutsua teemahaastatteluksi. (Saaranen-Kauppinen & Puus-
niekka 2006)

Haastattelun kohteiksi valittiin verkkokauppiaat, jotka toimivat jo alalla verkko-
kauppayrittdjind. Toiminnassa olevilta verkkokauppiailta saadaan ajankohtaista ja
kaytdnnonlaheisté tietoa alasta. Kaikki haastateltavat pidettiin anonyymeing, jotta
ty6 pysyisi yhtendisena eik& nimien tuomista julki néhty tarkeéna tutkimustuloksen
saavuttamiseksi. Haastateltavat valikoitui sahkoposti yhteydenottojen sekéd Face-
book Verkkokauppiaat -ryhmdan kautta. Ryhmd koostuu noin 11 000 jdsenests,
jotka tydskentelevét alalla ja jakavat tietoa ryhmén kautta.

Haastatteluja suoritettiin kolme ja ne toteutettiin huhtikuussa 2020. Kysymykset
haastatteluun muotoiltiin tutkimusongelman sekéa teorian pohjalta. Osa haastatte-
luista toteutettiin puhelimitse ja osa sahkopostitse yrittdjan kiireellisyyden vuoksi.
Kysymykset pidettiin haastattelutavasta huolimatta taysin samana, jotta vastaukset

pysyvat samassa muodossa.
9.1 Haastateltavien esittely

Suurimman osan haastateltavissa toivoessa anonymiteettid, ei tydssa tulla julkaise-
maan nimié tai yrityksid. Tassa luvussa haastateltavat esitetaan lyhyesti kuvaile-

malla heidat lyhenteilla yrittaja A, B, ja C.

Yrittaja A on toiminut yrittjand vuodesta 2013 alkaen. Yrityksen perustamisen yh-
teydessa luotiin verkkosivut, joihin noin kahden kuukauden kuluttua saatiin myos
verkkokauppa toimintaan. Toiminnaltaan yritys maahantuo ja myy toiminnallisia

pintatuotteita (maalit, tapetit).
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Yrittdja B on toiminut yrittajand aikaisemminkin ja nykyinen toiminta alkoi vuosi
sitten. Yritys on tdysin verkkokaupan muodossa retkeily henkisen vaatebrandin

myynnin tarkoitukseen.

Yrittaja C on jatkanut perheen yritysta. Yrittdjana han on toiminut viisi vuotta. Yri-
tyksen toiminta on ollut pitk&lti matkailusesonkien varassa, misté syysta paadyttiin

perustamaan verkkokauppa tukemaan toimintaa hiljaisempina aikoina.
9.2 Haastattelujen tulokset

Tassa luvussa kéydaan lapi haastatteluista saadut tulokset. Haastattelut laadittiin
vastaamaan tutkimusongelmiin, joten tulokset kaydaan myos lapi tutkimusongel-
mittain. Mukana olleista haastateltavista kaytetdan nimityksia yrittaja A, B ja C.
Haastattelu pohjautuu 12 paékysymykseen, joiden liséksi esitettiin tarkentavia lisa-
kysymyksid (ks. Liite 1).

9.2.1 Misté syista paatettiin perustaa verkkokauppa tai laajentaa yritysta

verkkokaupan muodossa

1. Miten paadyit yrittajyyteen ja kauanko olet toiminut yrittdjana?

3. Milloin perustitte verkkokaupan? Miké oli tarkein syy tahén?

Yrittaja A kuvaili perheessé olleen yrittdjid, joten valinta yrittdjéksi ryhtymisesta
tuli hanelle luonnollisesti. Varsinainen yrittdminen alkoi vuonna 2013, jolloin verk-
kokauppa myds perustettiin. Verkkokauppaa lahdettiin suunnittelemaan heti yri-
tystd perustaessa, mika saatiin toimintaan noin kahden kuukauden kuluttua. Verk-
kokauppa néhtiin kustannustehokkaana myyntikanavana, koska verkkokaupan tek-

ninen puoli oli jo ennestédan yrittajalla vahvasti hallussa.

”Verkkokauppa perustettiin heti nettisivujen tekemisen jalkeen. Yritys pe-
rustettiin 2013, nettisivut aika lailla heti perustamisen jalkeen ja siitd muu-
tama kuukausi meni, ettéd verkkokauppa saatiin valmiiksi. Verkkokauppa oli
silloin yrityksen perustajien mielestd matalan kynnyksen toimenpide ja nor-
maalia kaupankayntia, joskin jalkeenpéin katsottuna idea maalien ja tapet-

tien myymisesta verkkokaupasta on ollut alalla uutta ja erikoista.”
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Yrittdja B puolestaan paatyi yrittajyyteen alun perin harrastuksena. Yrittajand han
toimi jo aikaisemmin 2012-14. Nykyinen yritys kuitenkin perustettiin noin vuosi
sitten, minka tarkoituksena on olla pelké&staan verkkokauppa. Kohde asiakasryhmén
ollessa suhteellisen pieni, yritys paatettiin perustaa pelkastaan verkkokauppana,
kun haluttiin tavoittaa retkeilyhenkiset asiakkaat ympari Suomen.

“Helmikuu 2019. Yrityksen tarkoitus alun perin oli olla verkkokauppa niin

siind se.”

Yrittaja C tulee my0s yrittdjaperheesté ja paatyikin jatkamaan perheen yritysta. Yri-
tys perustettiin jo 20 vuotta sitten kivijalkamyymalana, johon vuonna 2008 paadyt-
tiin lisddmaadn myods verkkokauppa. Toiminta oli pitkalti matkailusesonkien va-
rassa, minka vuoksi péadyttiin perustamaan verkkokauppa hiljaisempien aikojen
tueksi.

“Verkkokauppa on perustettu vuonna 2008. Lapissa ollaan pitkalti matkai-
lusesonkien varassa asiakkaiden suhteen, eli perustettiin paikkaamaan hil-

jaisia aikoja.”

9.2.2 Yritysmuodon valitseminen, rahoituksen ja logistiikan jarjestamisen

haasteet

2. Mika oli yrityksen muoto perustettaessa (esim. toiminimi tai osakeyhtid)?
Onko yritysmuoto muuttunut sen jélkeen?
11. Kuinka hallinnoitte tulevat tilaukset ja toimitukset? Yhteistyokumppa-

nit?

Yritykset A ja C ovat olleet alusta alkaen osakeyhtidité. Yritys B perustettiin toimi-

nimena.

Yrittajat A ja B ovat ulkoistaneet varastoinnin, pakkaamisen, lahetyksen ja kulje-
tuksen yhteistydkumppanille. Yrittdja C puolestaan hoitaa toimitukset omalla hen-

kilokunnalla postin ja matkahuollon kautta.
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9.2.3 Verkkokaupan mahdollisuudet ja uhkatekijat aloittelevalle toimijalle

7. Mité haasteita liittyy verkkokauppaan ja sen yllapitoon? Miten paljon
verkkokauppa-alustoihin tulisi tutustua ennen perustamista?

8. Miten pééadyit valitsemaan verkkokauppaohjelmistosi? Onko tapahtunut
muutoksia?

9. Mita hyotyja verkkokaupasta on ollut? Enté haittoja?

10. Miten né&ette verkkokaupan tulevaisuuden?

Yrittdja A kokee parhaimpana verkkokauppa-alustat, joissa on eniten kehittajia ja
kayttajia. Talléin voi luottaa enemman, ettd alusta pysyy paivitettynd. Pienempien
alustojen puolesta on vaara kehityksen lakkaamisesta. Yrittdja A on kokeillut use-
ampaa alustaa, mutta palasi lopulta yksinkertaisena pitdmaansd WooCommercen
alustaan, miké on kaytossa tallakin hetkelld. Verkkokaupan hyotyna han néki tuot-
teiden paremman nakyvyyden ja haittana tekniset ongelmat seka kuljetuksien ai-

heuttamat ongelmat.

“Verkkokaupassa tuotteet ovat hyvin nakyvilla hintojensa kanssa, jolloin
niitd on helppo vertailla. Haittapuolena on toisinaan ilmenevat tekniset on-

gelmat ja virheet, jolloin tilaukset eivéat tule lapi tai jaavéat puolitiehen. ”

Yrittaja B suosi myds WooCommercea alustana. Han mainitsi useamman alustan
paasaantoisesti toimivan hyvin, kunhan maksupalveluntarjoajien yhteensopivuuden
ottaa huomioon. Yrittdja B oli aloittanut toimintansa oma tekemén sivuston kautta,
jossa ainoana maksutapana oli laskutus. Tatd héan kuvaili tdytend *’painajaisena’’ ja
kertoo olevansa erittain tyytyvainen, kun vuosi sitten otti Woocommercen valmiin
alustan kayttoon. Yrittdja B nékee verkkokaupan todella hyddyllisena varsinkin
tuotteille, jotka ovat hieman erikoisempia. Haasteelliseksi han koki mainonnan.
Verkkokauppaa taytyy mainostaa aktiivisesti eri kanavoissa ja ei voi kuvitella asi-

akkaiden vain paatyvan sivustolle.

”Verkkokauppa vaatii oikeaa tyota. Sielld ei kdy vahingossakaan kavijoita,

ellei itse aktiivisesti mainosta sita eri kanavissa ja metel6i siita. Ei sita voi
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oikein vaan perustaa ja olettaa etta ihmiset tulevat sinne googlen kautta, ei

ainakaan minun tilanteessani.”

Yrittdja C nakee tarkedksi vertailla alustoja kunnolla ennen valitsemista. Monia
ominaisuuksia hén oppi arvostamaan ja kaipaamaan vasta kun verkkokauppa oli jo
kdynnissd. Han kertoi vaihtaneensa alustaa kerran aikaisemmin vuosien saatossa ja
nyt harkinnassa on uusi muutos. Yrittdja C kokee verkkokaupan tarkeana myynti-
kanavana ja kertoi sen merkityksen yrityksessa kasvavan koko ajan lisad. Haittoja
hén ei verkkokaupassa née, vaan taysin positiivisena ja uskoo sen kasvun jatkuvan

entisestaan tulevaisuudessa.

”Verkkokauppa on merkittdvd myyntikanava ja sen merkitys kasvaa koko
ajan lisdd. Me emme ole kokeneet, etta siitd olisi haittaa.”

9.2.4 Miten toteuttaa verkkokauppa liikeideasta konkreettiseksi toimin-
naksi ja mita haasteita kohdattiin

4. Miten paadyit perustamaan verkkokaupan? Oliko Kivijalkamyymala ole-
massa ennestdén tai harkinnassa?

5. Miten kuvailisit verkkokaupan perustamisen prosessia? Mita vaihtoehtoja
kavit 1&pi? Oliko tiedon l6ytaminen haastavaa?

6. Miten kuvailisit verkkokaupan perustamisesta aiheutuvia kuluja? Minka-

laiseen budjettiin aloittelijan tulisi valmistautua?

Yrittaja A paatyi perustamaan verkkokaupan, koska verkkokauppa- ja nettimarkki-
nointiosaamista 16ytyi itseltd ja nédki mahdollisuuden ainakin kokeilla yritystoimin-
taa verkkokaupan muodossa. Kustannukset verkkokaupan perustamiselle oli pienet
ja kivijalkamyymala ei ollut harkinnassa, eika sitd ole myéhemminkaéan néhty tar-
peelliseksi perustaa. Yrittéja A totesi verkkokaupan perustamiseen liittyen 16ytyvan
paljon ja helposti tietoa verkosta. Ohjelmiston valinnan han néki haasteellisena vai-
heena perustamista, mutta kun ohjelmisto saatiin valittua, verkkokaupan perusta-
misen han kuvaili sujuneen todella vaivattomasti. Kulujen yrittaja A kertoo vaihte-

levan paljon. On mahdollista perustaa verkkokauppa muutamalla sadalla eurolla,
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mutta jos haluaa kaiken valmiina han arvioi perustamisen kustannusten nousevan

yli tuhanteen euroon.

“Verkkokauppa- ja nettimarkkinointiosaamista I0ytyi yrityksen perustajilta
siind maarin, etta verkkokaupan kautta myymista kannatti ainakin kokeilla.
Kustannukset verkkokaupan tekemiseen olivat oman osaamisen ansiosta
pienet. Yrityksella ei ollut kivijalkamyymal&aa tai jakelukanavia tuotteille
ennestaan. Kivijalkamyymal&aa ei ole avattu mybhemminkaén, vaan tuotteet
litkkuvat joko oman varaston kautta suoraan asiakkaalle ovelle toimitettuna
tai rautakaupan tiskin kautta. ”

Yrittdja B naki verkkokaupan parhaana mahdollisuutena tavoittaa retkeilyhenkiset
asiakkaat ympéri suomen. Oma kivijalkamyymal ei ole suunnitelmissa, mutta sen
sijaan han nikee mahdollisuutena tulevaisuudessa omien tuotteiden myynnin toisen
yrityksen kivijalkaliikkeessa. Yritt&ja B kuvaili verkkokaupan perustamisen proses-
sia erittain helppona ja vaivattomana seka tietoa 16ytyvan myds todella paljon.
Verkkokaupan kulut on mahdollista pitad todella piening, jos kdyttaa vain ilmaisia
lisdosia ja 10ytyy myds omaa osaamista. Kaikki on kuitenkin mahdollista ulkoistaa,
jolloin aiheutuu liséa yllapitokustannuksia. Oman verkkokaupan kulut ovat noin
150 euroa vuodessa, mik& on oman osaamisen ansiota, kun yllapito hoidetaan taysin

itse.

”Ainoa tapa miten tavoittaa asiakkaita ympari suomea. Retkeily henkisilla
tuotteilla on sen verran pieni asiakasryhma aina, etta talla tavoittaa ne eni-

ten osto kuumeiset ihmiset ympéri suomea. ”

Yrittaja C perusti verkkokaupan Kivijalkamyymaldn myynnin tueksi. Verkkokau-
pan perustamisen vaiheet han kuvaili yksinkertaisiksi. Vaikein vaihe oli itse alustan
valitseminen, jonka jalkeen toiminnoista alkoi oppimaan vahitellen enemmaén ja
enemman. Verkkokaupan perustamisen kuluja hén ei osannut tarkasti sanoa, kun
perustamisesta on jo 12 vuotta. Nykyaan kulut aiheutuvat lahinna verkkokauppa-

alustan yllapitokustannuksista.



50

“Meilla oli kivijalkamyymala jo ennestaan, ollut 20 vuotta, verkkokauppa

perustettiin tukemaan kivijalan myyntia. ”

9.2.5 Haastattelujen yhteenveto

Yrittdjista kaksi kolmesta tuli perheistd, joissa oli yrittdjyytta ja sen mukaan ajau-
tuivat itsekin yrittajiksi. Yrittaja B oli paatynyt yrittdjaksi alun perin harrastus mie-
lessd. Haastateltavista ainoastaan yhdella yrittdja C:l1& on kivijalkaliike, muutoin
yritykset on perustettu toimimaan verkkokaupan muodossa ulkoistaen taysin logis-

tisen puolen toiminnasta.

Yritysmuodossa ei ollut tapahtunut muutoksia kenenk&éan haastateltavan osalta.
Toiminimelld toimiva Yrittdja B kuitenkin ndkee mahdollisena tulevaisuudessa
osakeyhtion, mikali toiminnassa tapahtuu kasvua. Haastateltavat, jotka toimivat ai-
noastaan verkkokauppana suosivat lahes kaiken ulkoistamista yhteistydkumppa-
neille. Yrityksella C ollessa kivijalkaliike, on tilat valmiina missa tuotteita voidaan
varastoida ja talléin myds hoitaa pakkaaminen ja lahettaminen omalla henkilokun-

nalla.

Yleisesti kaikki haastateltavat suosivat valmiita verkkokauppa-alustoja. Valmiin
alustan koettiin helpottavan toimintaa todella paljon ja tasta koituvan ainoastaan
lisahyotya liiketoiminnalle. Kukin haastateltavista kuitenkin koki eri asioita verk-
kokaupan osalta haasteellisena. Naista paallimmaisena esiin tuotiin sivuston tekni-
set ongelmat, kuljetuksen aiheuttamat ongelmat seka sivuston markkinointi ja 16y-
dettavyys. Kaikki kuitenkin nakivat verkkokaupan tulevaisuuden erittdin valoisana

ja tarkednd osana yritysta tulevaisuudessa.

Verkkokauppa néhtiin kaikkien haastateltavien puolesta tehokkaana myyntika-
navana. Kaksi ainoastaan verkkokaupan kautta toimivaa yrittdjaa eivat nae syyta
kivijalkaliikkeen perustamiselle, kun taas kivijalkaliikkeen omaava kokee verkko-
kaupan osuuden liiketoiminnasta kasvavan joka vuosi. Tietoa verkkokaupan perus-
tamisesta koettiin 10ytyvan helposti ja perustamisen onnistuvan vaivattomasti.

Verkkokaupan kulujen madrittely vaihteli huomattavasti, mutta kaikista oli
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huomattavissa sama havainto, on mahdollista perustaa verkkokauppa todella pienin
kuluin, jos I0ytyy omaa osaamista tai on mahdollista ostaa kaikki valmiina mik&

aiheuttaa huomattavasti enemman kuluja.

Haastattelut paatettiin lopuksi avoimeen lisdkysymykseen, jolla haluttiin saada jo-
kaiselta haastateltavalta yksi neuvo aloittelevalle verkkokauppiaalle:

12. Minka neuvon antaisit aloittavalle verkkokauppa yrittajalle?

Yrittdja A: *’Kannattaa opetella tekemdan itse mahdollisimman pitkélle, jolloin lan-

gat ovat omissa kdsissad’’

Yrittdja B: »* Etté tekninen verkkokauppa on kuitenkin vain ehk& 10 % siit4 koko

toiminnasta.”’

Yrittdja C: >’Kannattaa vain rohkeasti aloittaa. Kukaan ei tiedé alussa kaikkea, te-

keméll& kuitenkin oppii!”’
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10 JOHTOPAATOKSET

Tamaén opinndytetyon tarkoituksena oli selvittdd, miten toteuttaa verkkokauppa lii-
keideasta konkreettiseksi toiminnaksi seké verkkokaupan mahdollisuuksia ja uhka-
tekijoita yrittdjan ndkokulmasta. Kyseisia aiheita tuettiin vield alakysymyksilla: mi-
ten logistiikan jarjestdminen onnistuu, mitka seikat vaikuttavat yritysmuodon va-

lintaan ja miten rahoittaa aloittelevaa yritystoimintaa.

Tutkimuksesta pystytdan vetdmaéan yhteenvetona vastaus paatutkimuskysymyk-
seen. Tutkimuksesta selvisi, ettd kaikki haastatelluista pitdvét verkkokauppaa toi-
mivana tapana harjoittaa yritystoimintaa tai tukevana toimintana olemassa olevalle
yritykselle. Tdma tulos tukee myds teoriaosuudesta saatuja tuloksia, haastateltavat
halusivat kaikki tavoittaa enemman asiakkaita, kun teoriaosuudessa puolestaan to-
dettiin yha& suuremman osan siirtyneen tekemaan verkko-ostoksia kaikissa ikaryh-
missa (ks. Kuva 1, s. 11). Tata tukee myos se tieto, ettd kaikki haastateltavista na-
kivét verkkokaupan taysin mahdollisuutena yritykselle, eiké uhkatekijané. Voidaan
siis olettaa, ettd verkkokaupan osuus yritystoiminnasta tulee jatkossakin kasva-

maan.

Tutkimuksesta voitiin myos selvittdd vastaukset paatutkimuskysymyksen alakysy-
myksiin. Haastateltavista kaksi toimi osakeyhtiona ja yksi toiminimend. Tama tu-
kee teoriaosuutta, jossa selvisi ndiden kahden olevan suomen suosituimmat yritys-
muodot (teoria 7.2 Yritysmuodon valinta ja rahoittaminen, s. 36). Logistiikka oli
ulkoistettu kokonaan kahden haastateltavan puolesta, minkd myds teoriaosuus
osoitti hyodylliseksi, kun toimintaa on ainoastaan verkossa. Kun taas on kyseessa
Kivijalkaliike, voitiin itse hoitaa varastointi, pakkaaminen ja lahettdminen siihen ol-
lessa resursseja valmiina Kivijalkamyymalédssa. Tutkimuksesta selvisi myds, ettd
verkkokauppa on mahdollista perustaa todella pienin kustannuksin, jos I6ytyy omaa
osaamista. Puolestaan alustan voi ostaa tdysin valmiina, jolloin verkkokaupan

avulla yrittdminen on mahdollista toteuttaa, vaikkei omaa osaamista olisikaan.

Tyota tarkastellessa olisi sitd voitu painottaa enemman yhteen verkkokaupan osa-

alueeseen kokonaisuuden ollessa hyvin laaja. Lopputuloksena kuitenkin néen, etta
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tutkimuksella saatiin haluttu tulos ja siitd on hyotya verkkokaupan perustamista

suunnittelevalle yrittajalle.

Tutkimusmenetelmad valikoitui mielesténi oikein, koska sen avulla onnistuttiin ke-
rédméaéan haastattelujen muodossa tietoa tutkittavasta aiheesta ja selvitettyd vastauk-
sia tutkimusongelmiin. Tutkimustuloksilla saadut vastaukset olivat sitd, mita tutki-
muksessa haluttiin selvittdd. Tutkimuksen kysymykset olivat aiheeseen sopivia
seké haastateltavien tausta. Tutkimusta olisi voinut kehittdd useamman haastattelun
avulla, jolloin olisi pystytty vertailla useampien verkkokauppayrittajien ndkemyk-
si& keskenddn. Koronaviruksen aiheuttama tilanne kuitenkin tall4 hetkelld on luonut
yrittdjille todella paljon vaikeuksia, joten osattiin odottaa vahaista osallistumista

yrittajien muiden kiireiden vuoksi.

Tutkimuksen reliabiliteetti eli luotettavuus mielesténi on vaaditulla tasolla tdssa tut-
kimuksessa ja sitd voidaan pitdd luotettavana. Tutkimuksen haastattelut sisalsivat
haluttuja asioita ja tutkimus on mahdollista toistaa. Mielesténi tutkimuksen tarkoi-
tus toteutuu, eli tutkimusongelman selvittdminen ja tdmén kautta tutkimuksesta
hyotyy tarkoitettu kohderyhmé eli verkkokaupan perustamista suunnittelevat hen-
kilot.

Tutkimuksen validiteetti koetaan saavutetuksi, sen vastatessa tutkimuskysymyksiin
haastatteluiden ja teorian avulla. Haastattelurunko rakennettiin teoreettisen viiteke-
hyksen avulla ja kysymykset muotoiltiin niin, ettd niiden avulla saataisiin vastauk-
sia seké teoriassa kasiteltyihin ettd tutkimuskysymyksiin. Validiteettia tukee myds
se, etté tutkimuksen kohderyhma toteutui suunnitelmien mukaan, jolloin tutkimuk-

sella saatiin selvitettya hyodyllista tietoa jo toimivilta verkkokauppiailta

Jatkotutkimuksena aiheeseen liittyen voisi luoda tarkemman katsauksen jo alalla
useamman vuoden toimineen yrityksen toimintaan, mik& antaisi puolestaan viela
tarkempaa ja kéytannon laheisempaa tietoa eri verkkokaupan prosesseista. Jatko-
tutkimuksessa tulisi korostaa nimenomaan yrityksen toimintaa, mutta myos selvit-

taa miksi juuri tietylla tavalla toimittiin.



54

LAHTEET

Bisnes.fi, Yrityksen perustaminen sujuu ndilla ohjeilla- ajantasainen tieto kaikkiin
osa-alueisiin. Viitattu 13.4.2020. https://bisnes.fi/?gclid=CjOKCQiAh9Nn|BR-
CYARI-sALJhQKFdYus6dfAmV-W9izS2fU7B-Aadn5BVD3SsO-
Jgfa7?WVKcW1vxuA91MaAuB9EALwW_wcB

E-commerceplatforms. 2020. Verkkokaupan perustaminen. viitattu 20.4.2020.
https://e-commerceplatforms.com/verkkokauppa-halvalla-heti/

Flygar, M. 2017. Verkkokauppa ja logistiikka. viitattu 16.4.2020.
https://www.sveapayments.fi/blogi/verkkokauppa-ja-logistiikka

Hallavo, J. 2013. Verkkokaupan rautaisannos. [Verkkodokumentti] Helsinki: Ta-
lentum. Luettavissa: https://bisneskirjasto-almatalent-
fi.ezproxy.puv.fi/teosstHACBEXDTEB#/kohta:VERKKOKAUPAN((20)RAU-
TAISANNOS((20)/piste:b0

Heikkild, T. 2014. Kvantitatiivinen tutkimus. Edita publishing Oy. Helsinki. vii-
tattu 21.4.2020. http://www.tilastollinentutkimus.fi/1. TUTKIMUSTUKI/Kvantita-
tiivinenTutkimus.pdf

Hirsjérvi, S & Hurme, H. 2001. Tutkimushaastattelu — Teemahaastattelun teoria ja
kaytanto. Yliopistopaino. Helsinki

Hirsjérvi, S., Remes, P. & Sajavaara, P. 2014. Tutki ja Kirjoita. Helsinki. Tammi.

Kilpailu- ja kuluttajavirasto. 2017. Maksaminen verkkokaupassa. viitattu
20.4.2020. https://www.kkv.fi/ratkaisut-ja-julkaisut/julkaisut/kuluttaja-asiamie-
hen-linjaukset/aihekohtaiset/maksaminen-verkkokaupassa/

MyCashFlow. 2020. Perusta verkkokauppa. viitattu 20.4.2020. https://www.my-
cashflow.fi/perusta-verkkokauppa/

Nostamo. 2020. Verkkokaupan perustaminen. viitattu 20.4.2020.
https://www.nostamo.fi/verkkokaupan-perustaminen/

Paytrail. 2017. Avaintekijat verkkokaupan perustamisessa. viitattu 13.4.2020.
https://www.paytrail.com/verkkokauppa/materiaalit/menestyvan-verkkokaupan-
avaintekijat?hsCtaTracking=900acd75-38ec-4c70-9941-
89662e11b9fb%7C243d0fa6-286b-4fe2-8e15-190f6b55272¢e

Paytrail. 2019. Suuri verkkokauppa-alustaraportti. viitattu 13.4.2020.
https://www.paytrail.com/hubfs/images/eBook Folder/Suuri-verkkokauppa-alus-
taraportti-2019.pdf?hsLang=fi

Paytrail. 2020. Verkkokaupan trendit. viitattu 13.4.2020
https://www.paytrail.com/verkkokaupan-trendit-2020



https://bisnes.fi/?gclid=Cj0KCQiAh9njBRCYARI-sALJhQkFdYus6dfAmV-W9izS2fU7B-Aadn5BVD3SsO-Jqfa7WVKcW1vxuA91MaAuB9EALw_wcB
https://bisnes.fi/?gclid=Cj0KCQiAh9njBRCYARI-sALJhQkFdYus6dfAmV-W9izS2fU7B-Aadn5BVD3SsO-Jqfa7WVKcW1vxuA91MaAuB9EALw_wcB
https://bisnes.fi/?gclid=Cj0KCQiAh9njBRCYARI-sALJhQkFdYus6dfAmV-W9izS2fU7B-Aadn5BVD3SsO-Jqfa7WVKcW1vxuA91MaAuB9EALw_wcB
https://e-commerceplatforms.com/verkkokauppa-halvalla-heti/
https://www.sveapayments.fi/blogi/verkkokauppa-ja-logistiikka
https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.puv.fi/teos/HACBEXDTEB#/kohta:VERKKOKAUPAN((20)RAUTAISANNOS((20)/piste:b0
https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.puv.fi/teos/HACBEXDTEB#/kohta:VERKKOKAUPAN((20)RAUTAISANNOS((20)/piste:b0
https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.puv.fi/teos/HACBEXDTEB#/kohta:VERKKOKAUPAN((20)RAUTAISANNOS((20)/piste:b0
http://www.tilastollinentutkimus.fi/1.TUTKIMUSTUKI/KvantitatiivinenTutkimus.pdf
http://www.tilastollinentutkimus.fi/1.TUTKIMUSTUKI/KvantitatiivinenTutkimus.pdf
https://www.kkv.fi/ratkaisut-ja-julkaisut/julkaisut/kuluttaja-asiamiehen-linjaukset/aihekohtaiset/maksaminen-verkkokaupassa/
https://www.kkv.fi/ratkaisut-ja-julkaisut/julkaisut/kuluttaja-asiamiehen-linjaukset/aihekohtaiset/maksaminen-verkkokaupassa/
https://www.mycashflow.fi/perusta-verkkokauppa/
https://www.mycashflow.fi/perusta-verkkokauppa/
https://www.nostamo.fi/verkkokaupan-perustaminen/
https://www.paytrail.com/verkkokauppa/materiaalit/menestyvan-verkkokaupan-avaintekijat?hsCtaTracking=900acd75-38ec-4c70-9941-89662e11b9fb%7C243d0fa6-286b-4fe2-8e15-190f6b55272e
https://www.paytrail.com/verkkokauppa/materiaalit/menestyvan-verkkokaupan-avaintekijat?hsCtaTracking=900acd75-38ec-4c70-9941-89662e11b9fb%7C243d0fa6-286b-4fe2-8e15-190f6b55272e
https://www.paytrail.com/verkkokauppa/materiaalit/menestyvan-verkkokaupan-avaintekijat?hsCtaTracking=900acd75-38ec-4c70-9941-89662e11b9fb%7C243d0fa6-286b-4fe2-8e15-190f6b55272e
https://www.paytrail.com/hubfs/images/eBook_Folder/Suuri-verkkokauppa-alustaraportti-2019.pdf?hsLang=fi
https://www.paytrail.com/hubfs/images/eBook_Folder/Suuri-verkkokauppa-alustaraportti-2019.pdf?hsLang=fi
https://www.paytrail.com/verkkokaupan-trendit-2020

55

Saaranen-Kauppinen, A & Puusniekka, A. 2006. KvaliMOTYV. viitattu 8.4.2020 ja
20.4.2020. https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaopetus/kvali/L6 3 3.html

Seitamaa-Hakkarainen, P. 2014. METODIX. viitattu 20.4.2020. https://meto-
dix.fi/2014/05/19/seitamaa-hakkarainen-kvalitatiivinen-sisallon-analyysi/

Sekki, A & Niemi, M. 2016. Menesty yrittdjand — 68 kaytdnnon ohjetta. Alma Ta-
lent Oy. ISBN: 978-952-14-2768-8. viitattu 17.4.2020.

Suomen virallinen tilasto (SVT): Véeston tieto- ja viestintatekniikan kaytto [verk-
kojulkaisu]. ISSN=2341-8699, 2019, 3. Verkkokaupan kehitys 2013-2019. Hel-
sinki: Tilastokeskus. viitattu 13.4.2020. https://www.stat.fi/til/sutivi/2019/su-
tivi_2019 2019-11-07_kat_003_fi.html

Tilastokeskus. 2020. Kasitteet: verkkokauppa. viitattu 13.4.2020
https://www.stat.fi/meta/kas/verkkokauppa.html

Verkkokaupan logistiikan ABC. 2020. viitattu 16.4.2020. https://www.op-pa-
ketti.fi/vinkkipankki/verkkokaupan-logistiikan-abc

Vilkas Group Oy. 2015. Verkkokauppiaan késikirja. viitattu 20.4.2020.
http://demo.vilkas.fi/\WWebRoot/GPL/Shops/17092008-100341/MediaGal-
lery/Data/Verkkokauppiaan-kasikirja.pdf

Vilkas Group Oy. 2017. Verkkokauppiaan opas verkkokaupan kansainvélistami-
Sessa. viitattu 20.4.2020.
https://secure.vilkasgroup.com/\WWebRoot/GPL/Shops/17092008-100341/Me-
diaGallery/Data/FI_L okaaliMuttaGlobaali.pdf

Vilpas, P. 2017. Kvantitatiivinen tutkimus. Metropolia. viitattu 21.4.2020.
https://users.metropolia.fi/~pervil/kvantsu/Moniste.pdf

Yrittajat. 2020. Valitse oikea yhtiomuoto. viitattu 16.4.2020. https://www.yritta-
jat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yrityksen-perustaminen/valitse-oi-
kea-yhtiomuoto-565987

Yrittdjat. 2019. Yrittajan ABC. viitattu 16.4.2020. https://www.yrittajat.fi/yritta-
jan-abc-316123

Yritd, 2020. Yritysmuodot. viitattu 27.3.2020.
https://xn--yrit-ooa.fi/yritysmuodot

Yrityksen-perustaminen.net. 2020. Yrityksen rahoitus. viitattu 21.4.2020.
https://yrityksen-perustaminen.net/rahoitus/

Yritysmuodot. 2019. Yritysmuodot vertailussa. viitattu 27.3.2020.
https://www.suomi.fi/yritykselle/yrityksen-perustaminen/yritysmuodot



https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaopetus/kvali/L6_3_3.html
https://metodix.fi/2014/05/19/seitamaa-hakkarainen-kvalitatiivinen-sisallon-analyysi/
https://metodix.fi/2014/05/19/seitamaa-hakkarainen-kvalitatiivinen-sisallon-analyysi/
https://www.stat.fi/til/sutivi/2019/sutivi_2019_2019-11-07_kat_003_fi.html
https://www.stat.fi/til/sutivi/2019/sutivi_2019_2019-11-07_kat_003_fi.html
https://www.stat.fi/meta/kas/verkkokauppa.html
https://www.op-paketti.fi/vinkkipankki/verkkokaupan-logistiikan-abc
https://www.op-paketti.fi/vinkkipankki/verkkokaupan-logistiikan-abc
http://demo.vilkas.fi/WebRoot/GPL/Shops/17092008-100341/MediaGallery/Data/Verkkokauppiaan-kasikirja.pdf
http://demo.vilkas.fi/WebRoot/GPL/Shops/17092008-100341/MediaGallery/Data/Verkkokauppiaan-kasikirja.pdf
https://secure.vilkasgroup.com/WebRoot/GPL/Shops/17092008-100341/MediaGallery/Data/FI_LokaaliMuttaGlobaali.pdf
https://secure.vilkasgroup.com/WebRoot/GPL/Shops/17092008-100341/MediaGallery/Data/FI_LokaaliMuttaGlobaali.pdf
https://users.metropolia.fi/~pervil/kvantsu/Moniste.pdf
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yrityksen-perustaminen/valitse-oikea-yhtiomuoto-565987
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yrityksen-perustaminen/valitse-oikea-yhtiomuoto-565987
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/perustietoa-yrittajyydesta/yrityksen-perustaminen/valitse-oikea-yhtiomuoto-565987
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc-316123
https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc-316123
https://yritä.fi/yritysmuodot
https://yrityksen-perustaminen.net/rahoitus/
https://www.suomi.fi/yritykselle/yrityksen-perustaminen/yritysmuodot

Liite 1

1(1)

Haastattelun tarkoituksen on saada selville verkkokauppiaan henkilkohtaisia ko-

kemuksia ja siihen liittyvid haasteita. Haastattelun avulla pyritd&dn tuomaan opin-

néaytetyohon tutkimuksellinen nakékulma. Koska toimeksiantajana on mind itse eli

verkkokaupan perustamisesta kiinnostunut henkild, halutaan ty6hon lisaksi saada

jo toimivien verkkokauppiaiden ndkemyksia.

Haastattelut toteutetaan seuraavan kysymysrungon avulla:

9.

Miten paadyit yrittdjyyteen ja kauanko olet toiminut yrittajana?

Miké oli yrityksen muoto perustettaessa? (esim. toiminimi tai osakeyhtif?)
Onko muuttunut sen jalkeen?

Milloin perustitte verkkokaupan? Mika oli tarkein syy tahan?

Miten paéadyit perustamaan verkkokaupan? Oliko kivijalkamyymaél& ennes-
tadn tai harkinnassa?

Miten kuvailisit verkkokaupan perustamisen prosessia? Mitd vaihtoehtoja
kavit 1&pi? oliko tiedon I6ytdminen haastavaa?

Miten kuvailisit verkkokaupan perustamisesta aiheutuvia kuluja? Minkalai-
seen budjettiin aloittelijan tulisi valmistautua?

Mité haasteita liittyy verkkokauppaan ja sen ylldpitoon? Miten paljon verk-
kokauppa-alustoihin tulisi tutustua ennen perustamista?

Miten péédyit valitsemaan verkkokauppaohjelmistosi? Onko tapahtunut
muutoksia?

Mita hyotyja verkkokaupasta on ollut? Entd haittoja?

10. Miten néette verkkokaupan tulevaisuuden?

11. Kuinka hallinnoitte tulevat tilaukset ja toimitukset? Y hteistyékumppanit?

12. Minkéa neuvon antaisit aloittavalle verkkokauppa yrittajalle?



