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1 Johdanto

Verkko-ostaminen on lisdantynyt viime vuosien aikana merkittavasti. Yha useampi ostaa tuotteita
ja palveluita verkosta. Kun viela muutamia vuosia sitten koettiin, etta jokaisella menestyvalla
yritykselld oli oltava omat nettisivut, voidaan nyt sanoa samaa verkkokaupasta. Verkkokauppaan
asiakkaita innostaa muun muassa asioinnin katevyys ja valikoiman laajuus. Ennen kaikkea verkko-

ostoksia suositaan, koska ne helpottavat arkea.

Poikkeuksellinen vuosi 2020 on vauhdittanut verkkokaupan kasvua. Kevaalla 2020 Suomi kohtasi
muun maailman tavoin tilanteen, jossa koronaviruksen (covid-19) aiheuttama tauti alkoi levita
laajasti. 16.3.2020 hallitus totesi Suomen olevan poikkeusoloissa tilanteen vuoksi ja paatyi
ottamaan valmiuslain kayttoon. Valmiuslain myo6ta asetettujen rajoitusten seurauksena ihmiset
joutuivat jaamaan kotiin ja monet toimijat ja alat karsivat rajusti. Poikkeustila saikin ihmiset
siirtdmaan ostoksensa entista enemman verkkoon, kun rajoitustoimien takia kivijalkaliikkeissa
vieraileminen ei ollut suotavaa. Koronavuosi 2020 nopeutti ratkaisevasti kaupan siirtymista
verkkoon. Vilkas Groupin yli 2000 suomalaisen verkkokaupan todellista myyntia seuraava indeksi
kertoo tilausmaarien kasvaneen vuonna 2020 60 %, kun vuosina 2017-2019 keskim&arainen kasvu

vaihteli 5-10 % valilla (Vilkas, 2021).

Opinndytetyon toimeksiantajana toimii Figlia Oy. Se on yhden hengen sivutoiminen yritys, joka on
perustettu vuonna 1996, mutta nykyiselld toimialallaan se on toiminut vuodesta 2017. Yritys myy
kuluttajille kasityona tehtyja kaytto- ja koriste-esineita ja tahan mennessa myynti on tapahtunut
Iahinna erilaisilla messuilla tai tapahtumissa, omaa kivijalkaliiketta yrityksella ei ole. Verkkokauppa
on ollut yrityksellda mietteissa jo aiemmin, kun asiakkaat alkoivat ottaa yhteytta sahkopostin ja
sosiaalisen median kanavien kautta, tiedustellen, mista yrityksen tuotteita vois ostaa messujen ja
tapahtumien lomassa. Eri kanaviin, kuten sahkopostiin ja sosiaalisen median profiileihin, tulevien
tiedustelujen kohdalla oli huoli, etté jokin viesti jad huomaamatta ja asiakas palvelematta.
Verkkokauppa ratkaisisi yrittdjan ongelmaa tilausten hallinnasta, kun taas asiakkaan ndakékulmasta
ostaminen helpottuisi ja kynnys ostoksien tekemiselle madaltuisi. Kun vuodelta 2020 pyyhkiytyi

kaikki myyntitapahtumat yrityksen kalentereista, konkretisoitui verkkomyynnin tarve entisestdan.

Myyntipaikkojen ollessa hajallaan ja kivijalkaliikkeen puuttuessa myos olemassa olevat asiakkaat

ovat maantieteellisesti hyvin laajalla alueella. Verkkokauppa siis palvelisi yrityksen asiakkaita



kivijalkaliikettd paremmin. Kun sen ensisijainen tavoite on taata tuotteiden saatavuus nykyisille ja
potentiaalisille asiakkaille ajankohdasta ja paikasta riippumatta. Verkkokauppa ei mydskaan sido
yrittdjaa ajallisesti samalla tavoin kuin kivijalkaliike ja ndin yritysta onkin mahdollista jatkaa

sivutoimisena ilman kivijalkaliikkeen tuomia rasitteita kuten tilavuokraa tai aukioloaikoja.

1.1 Tyon tavoite ja tutkimusongelma

Opinndytetyon tavoitteena on tutkia erilaisia verkkomyynnin mahdollisuuksia, keskittyen eri
verkkokauppa-alustojen ominaisuuksiin, kdytettavyyteen ja sopivuuteen juuri Figlia Oy:n tarpeisiin,
jotta verkkokaupan perustaminen sujuisi helpommin. Koska yrittdjalla ei ole ennestaan kokemusta
verkkokaupan perustamisesta tai sen pyorittamisestd, on projekti vaikuttanut suurelta ja tyolaalta.
Teknisesti lahjakkaalta voi verkkokaupan perustaminen sujua helposti ja verkkokaupan voi saada
jopa tunneissa siihen pisteeseen, etta tuotteet ovat kaupassa ja asiakkaiden ostettavissa. Aihetta
huonommin tuntevalle prosessi taas voi olla tydlas ja pitka (Kalander, Parsama & Niemi, 2020).
Yrittdjan kanssa kaytiin l1api mahdollisuuksia verkkomyyntiin niin jalleenmyyjien kuin oman
verkkokaupan nakokulmasta. Keskusteluissa yrittdjan kanssa paadyttiin tutkimaan
perusteellisemmin vaihtoehtoja rakentaa yritykselle oma verkkokauppa, eikda mahdollisia
jalleenmyyjia kartoitettu laajemmin. Koettiin my0s tarkeaksi paasta itse vaikuttamaan
verkkokaupan tuotteisiin, ulkoasuun ja asiakaspalveluun, vaikka vaakakupissa painoikin jo
toimivan yrityksen tunnettuus, valmis asiakaskunta ja markkinointimahdollisuudet.

Yrityksen tavoitteena on myds maltillisesti kasvattaa liiketoimintaa, rakentaa omaa brandia ja
hankkia uusia asiakkaita vanhojen vakiasiakkaiden rinnalle. Liiketoiminnan kasvaessa omaa
verkkokauppaa on helpompi kehittdaa kysynnan mukaan ja nopeastikin ilmeneviin mahdollisuuksiin
tai muutoksiin pystytaan tarttumaan nopeammin kuin jalleenmyyjan kautta. Lisdksi tutkittiin
asiakaskokemusta, sen merkitysta monikanavaisessa lilketoiminnassa ja sita miten yritys voi

rakentaa siita kilpailuvalttia myos verkossa.

Opinnadytetyon keskeisimmat tutkimuskysymykset on maaritelty seuraavasti: Mika verkkokauppa
alustoista olisi Figlia Oy:n verkkokaupalle kannattavin ja miksi? Lisdksi tutkittiin asiakaskokemusta
ja sitd, miten monikanavaisuus vaikuttaa verkkokauppaan ja miten asiakaskokemuksesta voi tehda
kilpailuvaltin?

Tavoitteena kartoittaa yritykselle verkkokaupan perustamisen ja verkkomyynnin mahdollisuuksia

tutkimalla erilaisia verkkokauppa-alustoja, ja sitd miten ne palvelisivat juuri Figlia Oy:ta ja sen



asiakkaita, seka |oytaa yritykselle toimiva ja kustannustehokas ratkaisu verkkomyynnin

aloittamiseen.

1.2 Tyon menetelma ja rajaukset

Opinndytetyo perustuu toimeksiantajan tarpeisiin ja se on toteutettu toiminnallisena
opinndytetydna. Toiminnallinen opinnaytetyo tavoittelee ammatillisessa kentdssa kaytannon
toiminnan jarjestamista tai jarkeistamista. Olennaista toiminnallisessa opinndytetydssa on, etta
tuotoksena on aina jokin konkreettinen tuote, kuten kirja, ohjeistus tai tietopaketti. Alasta
riippuen opinndytetyon tuote voi olla esimerkiksi: perehdyttamisopas, ymparistéohjelma tai

turvallisuusohjeistus. (Vilkka & Airaksinen, 2003, s. 9)

Taman opinnadytetydn toiminnallisena osana koottiin toimeksiantajan toiveesta vertailu erilaisista
mutta potentiaalisesta verkkokauppa-alustoista yrityksen suunnitteilla olevalle verkkokaupalle.
Tarjontaa verkkokauppa-alustoista on laajasti, joten vertailuun valittiin kolme mahdollisimman
erilaista alustaa, joiden soveltuvuutta yrityksen verkkokaupalle tutkittiin laajemmin, jotta
vertailusta saatiin mahdollisimman kattava ja informatiivinen. Verkkokauppa-alustojen vertailu
suoritettiin kirjallisuudesta keratyn viitekehyksen avulla ja se kasittaa yrityksen verkkokaupan
tavoitteiden maarittelyn, erilaisten verkkokauppa-alustojen vertailun ja kartoituksen tarpeisiin

peilaten.

Teoriaosuudessa perehdytaan verkkokauppaan ja sen merkitykseen kaupankdynnissa tana
paivana. Lisaksi tutkittiin tarkemmin asiakaskokemusta ja sitd, miten se koetaan verkkokaupoissa

ja monikanavaisessa liilketoiminnassa ja miten pienyritys voi tehda siita kilpailuvaltin.

Tyon ulkopuolelle on rajattu itse verkkokaupan perustaminen, logistiset ratkaisut, taloushallinto,
markkinointi sekad verkkomaksamiseen liittyvat ratkaisut seka tarkempi pureutuminen
verkkokaupan lainsdadantoon ja tietoturvaan. Myos jatkokehityskohteet verkkokaupalle kuten

verkkokaupan hakukoneoptimointi on rajattu opinnaytetyon ulkopuolelle.



2 Verkkokauppa

Verkkokauppa on osa sahkoista kaupankayntia ja termi kuvaa erityisesti sellaista verkossa
tapahtuvaa kauppatapahtumaa jossa ostaja on ihminen. Verkkokauppa voi olla seka yritysten

valista (B2B), kuluttajille suunnattua (B2C) tai kuluttajien valista (C2C) (Hallavo, 2013, s. 19).

Internet on nykypaivana itsestdan selva osa seka kuluttajien arkipdivaa etta yritysten
liilketoimintaa. Kuluttajat hankkivat tarvitsemiaan tuotteita ja palveluita internetistd, ja he ostavat
ja tilaavat niita sen kautta. Yritykset taas kayttavat internettia tuotteidensa ja palveluidensa
myymiseen, yrityksensa ja tuotteidensa mainontaan, tiedon valittamiseen seka myos
yhteydenpitoon ja liiketoimintaan toisten yritysten ja kuluttajien kanssa. Yritykset my&s keraavat

paljon tietoa ja tekevat tutkimuksia internetin avulla. (Havumaki & Jaranka, 2014, s. 7)

Prosessimielessa verkkokaupassa siirretdan osa aikaisemmin kauppiaan tekemasta tyosta
asiakkaan tyoksi ja pienennetdan siten kauppiaalle tulevia kustannuksia. Lahtékohdaksi
verkkokaupassa menestymiselle ei kuitenkaan voi ottaa myynnin prosesseja, koska verkkokauppa
on enemman kuin vain kauppaa verkossa. Se on ensisijaisesti asiakkaiden ostopaatékseen
vaikuttamista verkossa siten, etta he tekevat myyjan kannalta suotuisan ostopaatdksen.
Verkkokauppa on myos vaistamaton asiakaskohtaamisen kanava maailmassa, jossa seka kuluttajat
ettad yritysostajat tekevat ostopadatoksidan verkossa. Samalla se on myyjalle mahdollisuus tehda

asioita paremmin: tehokkaammin, tuottavammin tai halvemmalla. (Hallavo, 2013, s. 19)

Uusia verkkoliiketoiminnan muotoja syntyy jatkuvasti ja verkkokaupan kehitys on tdna paivana
kuluttajavetoista. Lojaalien asiakasyhteisdjen rakentaminen ja sosiaalisen median hyédyntaminen
ovat tarkedssa roolissa. Verkkokaupan kohdalla puhutaan usein monikanavaisuudesta. Silla
viitataan uuden teknologian mahdollistamiin ja aikaansaamiin kuluttajien ostokayttaytymisen
muutoksiin. Tarkedssa roolissa ovat lojaalien asiakasyhteis6jen rakentaminen ja sosiaalisen median
hyédyntaminen. Verkkokaupan muutosta ovat muokanneet myos langattomat verkot,
alypuhelimet ja muut mobiililaitteet seka niiden mahdollistama sosiaalisuus. Kaupassa
asioidessaan kuluttajat kayttavat yha useampaa kanavaa. Pelkdstadn yhdessa kanavassa
toimiminen, kuten verkkokauppasivuston yllapitdminen, ei siis valttamatta enaa vastaa kuluttajien

tarpeisiin. (Anders Innovations Oy, 2015)



2.1 Verkkokaupan merkitys kaupankaynnille

Verkkokaupan merkitys kaikelle kaupankaynnille on kasvanut viimevuosien aikana voimakkaasti.
Olipa kyseessa mika toimiala tahansa ja olivatpa yrityksen kohderyhmana sitten yritysasiakkaat,
jalleenmyyjat tai kuluttajat, on verkkokauppa pakollinen osa menestyvan yrityksen myyntia ja

asiakaskohtaamisen kanavavalikoimaa (Hallavo, 2013, s. 11).

Verkkokauppojen maara Suomessa kasvaa kasvamistaan. Entistd useampi palveluja tai digitaalisia
tuotteita myyva yritys on perustanut oman verkkokaupan ja suurin osa yrityksista vahintaankin
suunnittelee verkkokauppaa. Kilpailu verkkokauppojen asiakkaista on kovaa kansainvalisten

yritysten toimiessa yha useammalla alalla kotimaisten kilpailijoiden lisaksi. (Paytrail, 2017)

Verkossa toimimisessa on yritykselle paljon etuja, kun verrataan tavanomaiseen kivijalkaliikkeessa
tapahtuvaan kaupankayntiin. Parhaimmillaan verkkokappa tavoittaa asiakkaat darettéman hyvin,
eika siina ole hidasteena maantieteellisia seikkoja kuten kivijalkamyymalassa. Verkkokauppa voi
myo0s tarjota hyvan lisimyyntikanavan verrattain pienellad vaivalla ja kuluilla. Verkkokauppa on
tavoitettavissa kaikkialla, eli yritys voi saavuttaa my6s ulkomaisia asiakkaita aivan eri tavalla kuin
ennen. Jokaisen verkkokaupan potentiaalisena yleiséna ovat kaikki maailman internettia kayttavat
ihmiset. Kaytannossa maiden rajat ylittavaa verkkokauppaa rajoittavat kielimuuri, toimitustapojen
rajoitukset, verkkomaksamisen puutteellinen levinneisyys, kulttuurierot ja paikallinen

lainsdadanto. (Havumaki & Jaranka, 2014, ss. 12-13)

Pienimuotoisesta verkkokaupasta ei tule kivijalkaliikkeen kaltaisia suuria kuluja eika se sido aikaa
samalla tavoin kuin kivijalkaliikkeen aukioloajat. Verkkokaupan kuukausittaiset
yllapitokustannukset ovat usein vain joitakin satoja euroja, kun hyvalla myyntipaikalla olevan
kivajalka liikkeen vuokraan saattaa helposti kulua suuria summia rahaa. Tokikaan verkkokaupan
kiinteat kustannukset eivat automaattisesti tuo kauppaan kavijoita ja muuta heitd maksaviksi
asiakkaiksi, vaan tarvitaan suunnitelmallista ja pitkdjanteistd markkinointia. Verkkokaupan
hallinnointi sujuu pienemmalla henkildstolld, koska tilausten vastaanottaminen ja maksaminen
pystytdan pitkalti automatisoimaan. Toisin kuin kivijalkaliikkeen hyllyt, verkkokaupan tuote-

esittelyt pysyvat aina jarjestyksessa.



Verkkokaupassa voidaan saada myds paljon tietoa asiakkaan kayttaytymisesta seuraamalla hdnen
liikkeitdan sivustolla ja ndin voidaan kohdentaa markkinointia entista tehokkaammin. (Anders

Innovations Oy, 2015)

Verkkokauppa tarjoaa myos mahdollisuuden uudenlaiseen vuorovaikutukseen ja sosiaalisuuteen.
Erilaisilla chat-palveluilla asiakaspalvelijat voidaan jalkauttaa virtuaalisesti ostajien pariin samaan
tapaan kuin myymaldssa. Kasvavana ilmiéna on verkkokaupan yhdistaminen sosiaalisen median

palveluihin. (Anders Innovations Oy, 2015)

Verkossa myos asiakkaat voivat toimia yrityksen markkinoijina jakaessaan kdyttokokemuksiaan,
nadin ollen luoden tehokkaan ja edullisen markkinointikanavan yritykselle. Tama tietenkin

edellyttaa toimivaa tuotetta tai palvelua seka onnistunutta asiakaskokemusta.

Kauppa siirtyy koko ajan entista enemman verkkoon ja muuttuu monikanavaisemmaksi, eivatka
perinteiset toimintatavat enaa riitd. Yha enenevissa maarin kuluttajat aloittavat ostoprosessinsa
hankkimalla tietoa verkosta ja mikali yritysta ei sieltd 16ydy jaa suuri osa potentiaalisista
asiakkaista tavoittamatta. Asiakkaat valitsevat palveluntarjoajan esimerkiksi kotisivujen,
houkuttelevan mainoksen, vaikuttajamarkkinoinnin tai ensimmaisena hakutuloksissa komeilevien
yhteystietojen perusteella. Verkko voi olla ensimmainen paikka, jossa kuluttaja nykydan térmaa
yritykseen, siksi kivijalkaliikkeen lisaksi yhta tarkedan asemaan on kohonnut yrityksen digitaalinen

lasndolo (Fonecta, 2018).

2.2 Verkkokauppa Suomessa

Verkko-ostoksista on tullut suomalaisille kuluttajille arkipaivaa. Tasta on seurannut, etta sahkdinen
kaupankaynti kasvaa Suomessa huomattavasti nopeammin kuin muu talous. Lahes 60 prosenttia
suomalaisista ostaa verkosta kuukausittain ja Iahes 30 prosenttia viikoittain. Koronapandemia
kasvatti verkko-ostamista lahes 30 prosenttia ja valtaosa verkko-ostajista arvioi ostavansa verkosta

tulevaisuudessa enemman kuin nykyisin. (Posti, 2020)

Yli 85 % suomalaisista tekee verkko-ostoksia. Verkko-kauppa mielletdadn usein tavarakaupaksi,
mutta markkinat ovat todellisuudessa paljon monipuolisemmat. Esimerkiksi erilaiset

verkkopalvelut ovat nousussa. Yha useammat ostavat vakuutuksia seka tietoliikenne- ja



pysakointipalveluita verkosta. Verkko-ostoksia tekeva kaikenikadiset kuluttajat. Nuorten 25—-34-
vuotiaiden ikaryhmassa perati 94 % ostaa verkosta. Seniori-ikdiset ostavat ikaryhmista vahiten, silti
heistakin jo 64 % hankkii matkoja, tavaroita ja palveluja verkosta. Nama kuluttajat eivat ole
kasvaneet nettikaupan parissa, mutta he ovat muuttaneet kulutustottumuksiaan hyédyntaakseen

digitalisaation tarjoamia mahdollisuuksia. (Paytrail, 2019)

Elintarvikkeiden ostaminen verkosta on lyonyt ldapi vuonna 2019, 24 % suomalaisista ostaa ruokaa
ja paivittaistavaroita verkosta. Tama on 52 % enemman kuin vuonna 2018. (Paytrail, 2019)
Koronapandemian myo6ta ruoan verkkokauppa teki vuonna 2020 odottamattoman suuren loikan.
Ruoan verkkokauppa-asiointien maara kasvoi K-ryhmassa koronaepidemian

aikana kuukausitasolla parhaimmillaan yli 800 prosenttia kuukaudessa, verrattuna edellisen
vuoden vastaavaan aikaan. Kasvu eri jaanyt yksittaisten viikkojen ilmioksi, vaan

viela kesdkuussakin kasvuluvut olivat edelleen 500-prosenttisia viime vuoteen verrattuna. (Kesko ,
2020) My®6s S-ryhman verkkopalvelussa kadvijamaarat kaksin-kolminkertaistuivat vain muutamassa

viikossa (S-Ryhma, 2020).

Vuonna 2019 matkailun osuus oli 42 % verkkokaupan liikevaihdosta, tavaroiden ollessa 37 % ja
palveluiden 21 %. Matkailun kasvutahti oli hidastunut jo vuodesta 2018 (47 %) vuoteen 2019
palveluiden taas kasvattaessa osuuttaan seitsemastatoista prosentista kahteenkymmeneen
yhteen. Verkkopalvelut nayttavat vakiinnuttaneen paikkansa, Netflixin ja Spotifyn kaltaiset
suoratoistopalvelut ovat olleet suosittuja suomalaisten keskuudessa ja vuonna 2019 suosio
laajenee hyvin monenlaisiin verkkopalveluihin. Kuluttajat ovat todenneet palveluiden ostamisen
verkosta helpoksi ja my0s yritykset ovat herdanneet tahan: verkossa oleva palvelutuote saavuttaa

suuremman yleison. (Paytrail, 2019)

Vuoden 2020 koronapandemia ja sen aiheuttamat rajoitustoimet ovat muuttaneet ihmisten
ostotottumuksia myo6s verkossa. Paytrailin raportin mukaan suurimmat tilastopoikkeamat osuivat
huhtikuulle, vaikka normaalista poikkeavaa maksuliikennetta oli havaittavissa koko kevaan 2020
ajan kaikilla toimialoilla. Suurimmat notkahdukset koettiin palveluissa seka matkailussa ja
liilkenteessa, kun isoimmat kasvupiikit olivat erikoiskaupassa, vaatekaupassa ja vahittaismyynnissa,
jossa kasvua on parhaimmillaan 50 % edellisen vuoden samaan ajanjaksoon verrattuna. (Paytrail,

2020a)



Pitkaan suuret globaalit toimijat paasivat valtaamaan markkinaa Suomessa, suomalaisten yritysten
heratessa verkkoliiketoimintaan verrattain hitaasti. Pelkona olikin, ettd suomalaisten
verkkokauppaostoksista valtaosa valuu ulkomaisiin verkkokauppoihin. Suomalaiset verkkokaupat
myyvat verkossa EU:n keskiarvoa vdahemman. Vuonna 2015 kaikkien pohjoismaalaisten tekemista
ulkomaisista verkkokauppaostoista 17 % tehtiin ruotsalaisista, 7 % tanskalaisista ja vain 1 %

suomalaisista verkkokaupoista. (Yrittajat, 2017)

Viimevuosina suomalaisten verkko-ostaminen on kasvanut voimakkaasti. Samalla digitaalisesti
myyvien vahittdiskauppojen osuus on Suomessa kasvanut Euroopan maista eniten. Vuonna 2019
Suomalaiset ostivat digitaalisesti vahittaiskaupan tuotteita koti- ja ulkomailta 4,5 miljardilla
eurolla. Euromaardinen kasvu oli 12 prosenttia vuodesta 2018. Kotimainen verkkokauppa on
kasvattanut markkinoita ja 60 prosentissa Suomessa tehtavista verkko-ostoksista lahetys tulee

kotimaasta. (Kaupan liitto, 2020)

Nyttemmin etenkin suuremmat suomalaiset yritykset ovat ymmartaneet asiakkaiden toiveet
asioida sahkoisesti ja ovat saavuttaneet kehityksessa suuria globaaleja toimijoita ja vallanneet
omaan markkina-aluettaan takaisin. Nykyaan lahes jokaisella suurella yritykselld on verkkokauppa
ja myyntitoiminta siirtyy yha enenevissa maarin internettiin. Pienyritysten tilanne ei kuitenkaan
ole edelleenkadan ihan sama. Pitkaan aikaan ei verkkomyynti ollut mahdollista pienelle toimijalle.
Verkkokaupan koodaaminen vaatii paljon aikaa ja osaamista tai sen tilaaminen ulkopuoliselta
toimijalta tulee kalliiksi. Taman takia pienyrittdjat eivat aluksi ldhteneet mukaan verkkokauppa
kilpailuun, se nahtiin liian kalliina ja riskialttiina, mika hankaloitti entisestaan pienyrittdjien asemaa

suhteessa suuriin toimijoihin. (Talvitie, 2015)

Tilastokeskuksen vuoden 2018 tilaston mukaan Suomessa on noin 285 400 pk-yritysta ja vasta
kevaan 2020 koronakriisi on saanut monen yrityksen ottamaan ensiaskeleita verkon suuntaan. Kun
tarkastellaan pk-sektorin yritysten maaraa ja verrataan sitd olemassa olevien verkkokauppojen
maaraan, huomataan etta on vield suuri maara yrityksia, jotka eivat ole siirtyneet edes verkkoon.
Kaikista pk-yrityksista kuitenkin suurin osa on sellaisia, jotka pystyvdat myymaan tuotetta tai

palveluaan netissa. (Palokangas, 2020)

Kevaalla 2020 koronan vuoksi tehtyjen suositusten vuoksi verkkokauppoihin syntyi selkea piikki,

kun ihmiset siirtyivat kivijaloista verkkokauppaan. Piikki nakyi my6s uusien verkkokauppojen



perustamisessa. Myos useat verkkokauppa-alustojen tarjoajat aloittivat kampanjoita
verkkokauppojen perustajalle. Esimerkiksi MyCashFlow tarjosi kevaalla verkkokaupan pystyttajalle
kuusi ensimmaista kuukautta maksutta. Vilkas Group tarjoaa edelleen vuoden 2020 lopussa Vilkas

Now — pakettiaan puoleen hintaan puoleksi vuodeksi.

Covid-19 pandemiasta johtuva haasteellinen kevat on tuonut myds paljon uusia mahdollisuuksia
verkkokauppoihin, kun sellaisetkin yritykset, joiden ei uskottu siirtyvan verkkoon, alkoivat pakon
sanelemana rakentaa liiketoimintaansa myds verkossa. Jos viela hetki sitten ajateltiin, ettei
verkossa voi tuottaa elamyksia, valmentaa tai kuluttaa kulttuuria, nyt on enaa taivas vastassa
venyttda verkkobisneksen rajoja. Uudet digitaaliset toimintamallit nakyvat verkkokaupan
moninaistumisena, ja verkon valityksella tehtdva bisnes tulee yleistymaan yha uusilla aloilla.

(Paytrail, 2020b)
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3 Asiakaskokemus

Asiakaskokemus on niiden kohtaamisten, mielikuvien ja tunteiden summa, jonka asiakas yrityksen
toiminnasta muodostaa (Loytdana & Kortesuo, 2011, s. 11). Moni asiakaskokemusta kasitteleva
julkaisu keskittyy paaosin ostotapahtumaan, vaikka merkitystda on myo6s tapahtumilla ennen ja
jalkeen ostoksen. Syvennyttdessa asiakaskokemukseen tilanteissa, joissa asiakas asioi ja
kommunikoi yrityksen kanssa useissa eri kanavissa, voidaan asiakaskokemus hahmottaa neljassa

eri vaiheessa. (Filenius, 2015, s. 24)

Kuva 1. Asiakaskokemuksen vaiheet. (Filenius, 2015, s. 24)

LAHTOTILA EMMEM OSTCSTA OSTOTAPAHTUMA OSTON JALKEEN

Lahtotila kattaa asiakkaan ennakko-odotukset ja asenteet yritysta tai palvelua kohtaan, ne
syntyvat muun muassa: aiemmista asioinneista, ystavien palautteesta tai luetusta artikkelista.
Asenne voi pohjautua myos yleisesti kokemuksiin yrityksen toimialasta, vaikka juuri kyseisesta
yrityksesta kokemusta ei olisi. Ennen ostosta asiakas altistuu yrityksen markkinoinnille ja
viestinndlle ja hanen on tehtava lopullinen valinta, ettd haluaa ostaa juuri kyseiselta yritykselta.
Valinta voi perustua siihen faktaan, ettd tuote on heti saatavilla. Asiakas voi myo6s kadyttaa paljon
aikaa vertailuihin ja tuotteen ominaisuuksien tutkimiseen ennen ostopaatosta. Ostotapahtuma
seuraa, kun lopullinen ostopaatds on tehty ja tahan liittyy varsinainen asiointi yrityksen kanssa,
tuotteen tai palvelun ostaminen ja maksaminen. Oston jalkeen asiakas ja yritys usein jatkavat
kommunikointia. Asiakas voi ottaa yhteytta kysydkseen neuvoa, reklamoidakseen tai tehddkseen
uusintaostoksen. Yritys voi kysya palautetta toiminnastaan tai |lahestya uudella
markkinointiviestilld. Asiakaskokemus muodostuu kaikkien edelld mainittujen summana ja on aina

yksil6éllinen ja hyvin henkilokohtainen. (Filenius, 2015, s. 25)
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3.1 Monikanavainen asiakaskokemus

2000-lukua voidaan kuvailla kaupankaynnin nakokulmasta asiakkaan aikakaudeksi. Kun 1960-
1980-luvuilla valta oli valmistajilla, joiden tehokkaina jakelukanavina kaupat toimivat ja 1980
2000-luvulla toimintaa dominoi tehokas ostotoiminta, logistiikka ja ketjuohjaus ja valta oli
kaupalla, valmistajien toimiessa tehokkaina tuottajina. Nykypaivana kaupan valta on asiakkailla ja
arvoketjun toimijat pyrkivat ymmartamaan ja hydodyntamaan taman vaikutuksen. Verkkokauppa
liittyy nimenomaan tahan viimeisimpaan suureen kaupan alan muutokseen. Aikaan, jolloin
asiakkaiden valintamahdollisuuksien maara on rajahdysmaisesti kasvanut ja tapa ostaa ja tehda

valintoja on muuttunut. (Hallavo, 2013, s. 20)

Monikanavaisuuden kasite yleistyi vuosituhannen vaihteen tienoilla, kun yha useampi yritys alkoi
vieda palveluja verkkoon pelkkien informatiivisten verkkosivujen sijaan. Nopeasti havaittiin, etta
asiakkaan kohtaaminen verkkopalvelussa erosi kohtaamisesta fyysisessa palvelupisteessa. Eroa
korostettiin toisinaan liikaa, olivathan verkkopalvelun kayttajat kuitenkin useimmiten samoja
ihmisia kuin aiemmin. Olennaista oli ymmartaa, etta laadukkaan palveluprosessin toteuttaminen
puhtaasti tietoteknisin keinoin oli haastavampaa kuin moni oli ajatellutkaan. Fyysisen
palvelukanavan rinnalle oli syntynyt digitaalinen kanava. Hieman mydhemmin dlypuhelinten
yleistyttya alettiin puhua mobiilikanavasta. Digitaalinen kanava sekin, mutta etenkin alkuaikoinaan
huomattavasti rajoittuneempi verrattuna kiintedan verkkoon kytkettyyn, isolla naytolla

varustettuun tydasemaan. (Filenius, 2015, ss. 26 -27)

Asiakaskokemus koostuu useiden kohtaamisten summasta ja se voi tapahtua eri palvelukanavissa.
Sen muodostuminen alkaa esimerkiksi sosiaalisessa mediassa ja kuulopuheissa jo ennen asiakkaan
saapumista verkkokauppaan tai kivijalkamyymalaan ja jatkuu my6s vierailun jalkeen. Useimmiten
asiakas asioi yrityksen kanssa useammassa kanavassa asiakkuuden elinkaaren aikana. Jos hyvan
asiakaskokemuksen luominen yhdessa kanavassa on haasteellista, vaikeutuu yhtalo
huomattavasti, kun pitaakin hallita useampi kanava yhta aikaa. Digitaalisten palveluiden
yleistyessa my0s asiakkaat ovat valveutuneet ja odotusarvot yrityksia kohtaan ovat nousseet.
Oletuksena on, etta yrityksen palvelut ovat saatavissa myos digitaalisessa kanavassa, samassa
laajuudessa ja yhta hyvalla laadulla. Asiakas valitsee ajan, paikan ja paatelaitteen. (Filenius, 2015,

s. 27)
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Hyvan asiakaskokemuksen rakentaminen aloitetaan usein asiakkaan ostoprosessin
ymmartamisestd. Ostoprosessilla tarkoitetaan vaiheita, joiden lapi asiakas kulkee ostaessaan
jonkin palvelun tai tuotteen. Oleellista onkin tietaa, missa vaiheissa ja kanavissa asiakas haluaa olla
vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa, huomioiden sen, ettd kanssakdyminen on mahdollisimman

tehokasta ja tuottoisaa myos yrityksen kannalta. (Korkiakoski & Gerdt, 2016, s. 50)

Palvelut taas ovat eri toiminnoista koostuvia prosesseja, joissa kdytetdan monenlaisia resursseja,
kuten ihmisid, muita fyysisia resursseja, tietoa, jarjestelmia ja infrastruktuureja, usein suorassa
vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa, jotta asiakkaan ongelmaan loydetdan ratkaisu. (Gronroos,
2009, s. 83) Palveluprosessilla siis tarkoitetaan asiakkaaseen kohdistuvien palvelutapahtumien
toimintosarjaa, jonka kuluessa ja/tai lopputuloksena asiakas saa palvelun tuoman hyddyn

itselleen. (Lehtinen & Niinimaki, 2005, s. 40)

Haastavaksi prosessin monikanavaisessa kaupassa tekee esimerkiksi se, jos asiakas on aluksi
yhteydessa Facebookissa, |dhettda sen jalkeen sahkdpostin ja myohemmin soittaa
asiakaspalveluun. Pystytaanko yrityksessa yhdistamaan nama asiakaskohtaamiset yhdeksi

kokonaisuudeksi vai kasitellaanko tietoa kanavakohtaisesti? (Korkiakoski & Gerdt, 2016, ss. 39-10)

Perinteisen kivijalkakaupan logiikka ei enda vuonna 2021 toimi digitaalisista ostopoluista
rakentuvassa verkkokaupassa. Verkkokaupassa ostokokemus jakautuu moneen kanavaan.
Ostopolku varsinaisen kaupan ulkopuolella voi kiertdaa usean sovelluksen kautta ennen kuin

asiakas paatyy yrityksen verkkokauppaan. (Paytrail, 2020b)

Ehedn monikanavakokemuksen luomisessa on huomattava, etta ostaminen ei valttamatta ole
lineaarinen prosessi. Asiakkaat voivat siirtya edestakaisin erikanavien valilla tietoa hakien, kunnes
ovat valmiita tekemaan paatoksen. (Hallavo, 2013, s. 25) Asiakkuuden elinkaaren aikana asiakas
voi siten hyddyntaa mitd tahansa palvelukanavaa tdysin summittaisessa jarjestyksessa. (Filenius,

2015, s. 27)
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Kuva 2. Esimerkki ostoprosessista. (Filenius, 2015, s. 27)
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Kuvassa on esitetty yksi skenaario tyypillisesta ostoprosessista, jossa asiakas ensin etsii tuotetta
verkossa, ja sen loydettydan tekee tilauksen. Myéhemmin asiakas muuttaa tilaustaan puhelimitse
ja tarkistaa toimituksen tilan puhelimestaan. Asiakas noutaa tilauksen myymalasta, jonne myos

sen palauttaa. (Filenius, 2015, s. 27)

Palvelu on asiakaskokemuksen rakentamisen olennaisimpia yksittdisia elementteja. Se herattaa
tunteita ja hyva palvelu muistetaan aina edullista hintaa kauemmin. Se jattaa muistijaljen

tunnekokemuksen kautta. (Korkiakoski & Gerdt, 2016, s. 101)

Kuvassa (Kuva 2.) esitetyn tilanteen palveluprosessi on yrityksen ndkdkulmasta darimmaisen
haasteellinen toteutettavaksi. Henkiléston osaamisen lisaksi myos yrityksen tietojarjestelmien
tulee tarjota ajantasainen tieto jokaisessa palvelukanavassa, jotta asiakkaalle pystytdan
tarjoamaan saumaton asiakaskokemus. Prosessi on myo6s hyvin erilainen erityyppisilla tuotteilla,
eika jokaisen yrityksen ole mielekasta tarjota kaikkia mahdollisia kanavia asiakkaan kayttoon.

(Filenius, 2015, s. 28)

Verkkoa kaytetdadan yha enemman paitsi ostamiseen ja saatavuuden tarkistamiseen myds
esimerkiksi asiakkaiden, seka asiakkaiden ettd kauppiaan valiseen kommunikointiin, inspiraation ja

tuotetiedon hakemiseen, tuotteiden ja kauppojen vertailuun seka arvosteluiden lukemiseen.
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(Hallavo, 2013, s. 25) Digitalisaatio ja monikanavaisuus ovat tuoneet uudenlaisia valineita ja
kanavia hankkia tietoa tuotteita, palveluista ja brandeista. Kuluttajat ovat yha vahemman
riippuvaisia yritysten l[ahettamista viesteista, kun niiden sijasta voidaan hakea muiden kuluttajien
kokemuksia eri kanavista kuten keskustelufoorumeilta tai sosiaalisesta mediasta. Yhta lailla
kokemuksia jaetaan entista herkemmin. Ostopadatosta tehdessa kuluttajalla on kaytdssa entista
enemman tietoa, joka ei ole enda markkinoijan hallussa tai ohjailtavissa. (Korkiakoski & Gerdt,

2016, s. 73)

3.2 Asiakaskokemuksesta kilpailuvaltti

Aiemmin niin ostaminen kuin myyminenkin oli alueellisesti keskittynytta. Etenkin kuluttajat
hankkivat tarvitsemansa hyodykkeet logistisesti jarkevan etdisyyden padssa olevilta yrityksilta.
Globalisaation myo6ta ja jakelukanavien kehittyessa kuluttajien saataville tuli hyédykkeita myos
|ahialueiden ulkopuolelta. Sijainnilla oli yha vahemman merkitysta. (Korkiakoski & Gerdt, 2016, s.

47)

Kun yha useammat yritykset tuotteineen ja palveluineen muistuttavat toisiaan ja ovat saatavilla
globaalisti, jaa lahes ainoaksi kilpailukeinoksi hinta. Hintakilpailu on monelle organisaatiolle paitsi
tuhon tie, se johtaa internetin loppumattoman tarjonnan aarelle. Silti on mentava sinne, minne
asiakkaatkin. Yha kiivaamman kilpailun keskella jaljelle jadavaksi kilpailutekijaksi muodostuu

asiakaskokemus. (Filenius, 2015, ss. 15-16)

Asiakaskokemuksesta povataan tulevan kaikkien toimialojen ja yritysmuotojen ndakdkulmasta jopa
tarkein kilpailuetu lahivuosien aikana. Kauppiaan kyky tunnistaa asiakkaan tarpeet ja kyky reagoida
niihin tarkoituksenmukaisella tavalla tulee olemaan pohja myo6s verkkokaupan menestykselle.
(Borgstrom, 2016) Sen sijaan, etta kaikki verkkokaupat ldhtisivat kilpailemaan asiakkaiden
huomiosta matalimmalla hinnalla, kannattaa kilpailuetuja hakea mieluummin laadukkuudellaan
kilpailijoista erottuvalla palvelulla ja sujuvalla asioinnilla. Maailman johtavat verkkokaupat
ymmartavat asiakkaita ja rakentavat tietoisesti parasta mahdollista asiakaskokemusta. (Anders

Innovations Oy, 2015)

Pienyrityksella ei yleensa ole varaa uusimpaan teknologiaan tai mahdollisuutta ldhtea

hintakilpailuun suurten toimijoiden kanssa, mutta se voi kilpailla hyvalla asiakaskokemuksella.
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Haasteena on, ettd asiakaskokemukseen panostamisen liiketoiminnalliset hyédyt konkretisoituvat

pitkalla aikajanteella. (Filenius, 2015, s. 15)

Asiakkaiden vaatimustaso on noussut. Verkkokaupoilta vaaditaan sujuvaa ostokokemusta, edullisia
tuotteita, nopeita toimituksia ja valittdmasti reagoivaa asiakaspalvelua. Monessa yrityksessa
joudutaan pohtimaan, miten liiketoiminta saadaan sovitettua uuden digitaalisen ajan raameihin ja
verkossa vallitsevaan asiakasldahtdiseen ajatteluun. Toisaalta verkkomyynti tarjoaa pienemmillekin
yrityksille uudenlaisia mahdollisuuksia myyda tuotteita helposti, vaikka koko Euroopan laajuisesti,

kunhan riittaa rohkeutta ja ennakkoluulottomuutta. (Anders Innovations Oy, 2015)

Posti teetti vuonna 2020 verkkokauppa tutkimuksen (Posti, 2020), jossa todetaan, etta suurin
verkko-ostamisen lisddmiseen vaikuttava tekija on ostamisen helppous. Verkkokaupassa asiointia
auttaa se, ettd tuotteita on helppo etsid, tuotekuvat selkeita seka riittavasti tuotetietoa tarjolla.
Tarkeaa on, etta verkkokaupassa asiointi on sujuvaa, helppoa ja onnistuu erilaisilla laitteilla.
Verkkokaupan ominaisuuksista kuluttajat pitavat tarkeina selkeasti ilmoitettuja
toimituskustannuksia (93 %) seka tarkkoja tuotekuvauksia ja kuvia (92 %) ja edullisia
toimitushintoja (91 %). Valtaosa (80 %) verkko-ostajista kertoi kasvattaneensa ostoskoriaan

saadakseen ilmaisen kuljetuksen (Posti, 2020)

Vaihtoehtoisesti ostoprosessi voi jaada kesken, mikali se koetaan lilan monimutkaiseksi ja hitaaksi.
Verkkokauppojen yksi suurimmista kompastuskivista on huonosti rakennetut sivut. Myos
esimerkiksi puutteelliseksi koetut maksu- tai toimitusvaihtoehdot seka tilausvaiheessa paljastuvat
ylimaaraiset kustannukset voivat saada asiakkaan jattdamaan ostokset kesken. Asiakaskokemusta
voikin parantaa varmistamalla, ettd palautusehdot ja toimituskulut ovat selkeasti esilld seka

panostamalla logistiikka vaihtoehtoihin. (Posti, 2020)

Jos asiakas kokee ongelman palvelussa, se vaikuttaa suoraan asiakaskokemukseen.
Epdonnistuminen hyvan asiakaskokemuksen tuottamisessa johtaa myynnin menettamisen lisdksi
helposti ylimaaraisien kustannusten syntymiseen, kun esimerkiksi asiakaspalvelu kuormittuu
tyytymattomien asiakkaiden yhteydenotoista. Kertaalleen pettynytta asiakasta on myos hankala
houkutella takaisin. (Filenius, 2015, s. 35) Aikaisemmin yritykset saattoivat myos luottaa siihen,
ettd reklamaatiot kasiteltiin niiden luomien kanavien kautta. Nyt suurin osa epavirallisista

reklamaatioista kasitellaan verkossa yritysten virallisten prosessien ulkopuolella. Huonoista
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kokemuksista kerrotaan nelja kertaa todenndkéisemmin kuin hyvista kokemuksista. Nopeasti
verkossa levidvat negatiiviset palautteet ovat huonosti hoidettuina mittava ongelma yrityksen
brandille. (Korkiakoski & Gerdt, 2016, s. 53) Brandia rakentaessa onkin nykypaivana otettava
entista tarkemmin huomioon myds se, miten brandi valittyy asiakaskokemuksen kautta ja millaisia
kohtaamisia brandi tarjoaa. Brandi ei rakennu enaa maksettujen viestien kautta vaan yha
enemman brandin ja asiakkaiden kohtaamisissa ja yha useammin digitaalisissa kanavissa.

(Korkiakoski & Gerdt, 2016, ss. 79, 82)

Toisaalta hyvaan asiakaskokemukseen yltavat yritykset ovat kannattavampia, koska niiden
asiakkaat pysyvat yrityksen asiakkaina. He ovat tyytyvaisia ja poistuma on pieni. Naiden yritysten
asiakkaat eivat myoskaan ole yhta hintaherkkia kuin muiden yhtiéiden asiakkaat. Jos yhteisty6
sujuu hyvin ja toimitukset tulevat ajallaan ja oikein, ei asiakas valttamatta epaile yrityksen

toimituskykya ja vaadi alennusta seuraavalla kerralla. (Korkiakoski & Gerdt, 2016, s. 17)

Vaikka nykyaan korostetaan asiakkaiden haluavan myos verkossa asioinnin olevan elamys ja
inspiroivan heita samalla tavoin kuin kivijalkaliikkeet visuaalisine esillepanoineen tekevat ja johon
suuret yritykset yrittavat vastata chatbottien, automaation ja tekoalyn avulla. Ei onnistunut
asiakaskokemus valttamatta vaadi uutta teknologiaa tai innovatiivista otetta. Usein
onnistuneeseen asiakaskokemukseen riittda, kun asia tapahtuu nopeasti ja vaivattomasti.
Asiakaskokemuksen kehittaminen ei valttamatta vaadi mittavia investointeja. Usein riittaa, etta
pienet yksityiskohdat tehddan oikein, ne ajatellaan asiakkaan nakdkulmasta ja aiotut toimenpiteet

viedaan sinnikkaasti loppuun asti. (Filenius, 2015, s. 41)



17

4 Verkkokauppa-alustat

Kun ennen pienyrittdjat eivat uskaltaneet lahted mukaan verkkokauppa kilpailuun verkkokaupan
perustamisen haasteellisuuden takia on tilanne nykyaan hyvin erilainen. Kaupan murroksen myéta
monissa pienissa kaupan alan yrityksissa on parhaillaan kaynnissa verkkokaupan
perustamisprosessi. Verkkokaupan perustaminen ja yllapito vaativat kuitenkin erilaista osaamista

ja tietoa kuin tavallisen kivijalkamyymaldn perustaminen. (Havumaki & Jaranka, 2014, s. 14)

Tana paivana on niin aloittaville pienyrittdjille kuin suuremmillekin yrityksille tarjolla laajasti
erilaisia ratkaisuja oman verkkokaupan luomiseen, eika useissa tapauksissa perustajalta vaadita
juuri minkdanlaista teknista osaamista, eika verkkokauppaa pystyttaessa tarvitse opetella
koodaamaan. Verkkokaupan perustaminen voi olla teknisesti lahjakkaalle hyvin helppo ja
suoraviivainen prosessi siihen saakka, etta tuotteet ovat kaupassa ja ne ovat asiakkaiden
ostettavissa. Nopeimmillaan verkkokaupan saa pystyyn jopa tunneissa. Toisaalta sama prosessi voi
olla aluetta huonommin tuntevalle tyolas ja pitka. (Kalander, Parsama & Niemi, 2020)
Verkkokauppaa perustaessa ja alustaa valitessa tuleekin ensin kartoittaa oman yrityksen tarpeet,
silld alustan vaihtaminen toiseen on helpoimmillaankin aikaa vieva prosessi.

Alustaa valittaessa tulee miettia tarkasti oman verkkokaupan tarpeet ja tavoitteet seka otettava
huomioon useita eri tekijoita kuten: Millaiset verkkokaupan ominaisuudet ovat yritykselle
tarkeita? Kuinka paljon alusta on muokattavissa yrityksen tarpeisiin ja kuinka paljon se vaatii
teknista osaamista seka miten alustassa on huomioitu mobiilikdytettavyys tai myynnin ja
markkinoinnin mitattavuus suoraan alustasta? On otettava huomioon myos se, etta tarvitaanko
verkkokaupan perustamisessa tai hallinnoinnissa ulkopuolista apua ja kustannukset mikali

tarvitaan. (Paytrail, n.d.)

Verkkokauppa-alustat voidaan jakaa avoimiin- ja suljettuihin jarjestelmiin.

Avoimen ldahdekoodin jarjestelmassa verkkokauppaa on mahdollista muokata itse tai teknisen
kumppanin toimesta. Verkkokauppaa voidaan laajentaa perusasetuksia pidemmalle ilmaisin tai
maksullisin lisdosin, mika antaa mahdollisuudet raataloida verkkokaupasta juuri yrityksen ndkoisen
ja sen tarpeisiin sopivan. Avoimen lahdekoodin alustat ovat ilmaisia ja kustannukset perustuvat
palvelin ja lisdosakustannuksiin, sekd mahdollisen teknisen kumppanin kustannuksiin, jollei
teknista osaamista ole itselld tarpeeksi. Verkkokaupan voi tilata taysin valmiiksi koodattuna ja

omalle yritykselle sopivin lisdosin ja ominaisuuksin, mutta tdma nostaa verkkokaupan
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kustannukset korkeiksi, eika ole useinkaan pienyrittdjalle mahdollista, ellei teknistd osaamista

loydy itselta. (Kumpukoski, 2017)

Kuva 3. Avoimen lahdekoodin alustan hyvat- ja huonot puolet

Avoin lahdekoodi

Hyvat puolet Huonot puolet
Omien tarpeiden mukaan Vaatii teknista osaamista tai sen
laajennettavissa ostamista
Ulkoasu muokattavissa Vaatii hosting -palvelun

Kustannustehokas jos teknista

osaamista yllapitaa itse Paivitykset tehtava itse tai

ostettava kumppanilta

Alusta ilmainen

Suljetun jarjestelman alustat perustuvat toimittajan suljettuun ymparistoon, joka palvelupaketista
riippuen sisaltda erilaisia ominaisuuksia. Suljettu palvelu ei vaadi hosting- tai yllapitopalveluita,
vaan se on toimittajan hallinnoima ja yllapitama. Ominaisuudet usein rajoittuvat toimittajan
tarjoamiin lisdosiin ja ulkoasuteemoihin, joten verkkokauppa ei ole yhta laajasti raataloitavissa
kuin avoimenldahdekoodin alusta. Suljetun jarjestelman verkkokauppaan kuuluu myos toimittajan
asiakaspalvelu ja verkkokaupan saa useimmiten pystyyn ilman ulkopuolista apua. (Kumpukoski,

2017)

Kuva 4. Suljetun alustan hyvat- ja huonot puolet.

Suljettu alusta
Hyvat puolet Huonot puolet

Ei yleensa yhta hyvin
raataloitavissa tai
laajennettavissa kuin avoimen
lahdekoodin alustat

Ei vaadi aikaisempaa kokemusta
verkkokaupasta tai laajoja
teknisia taitoja

Ulkoasu saattaa rajoittua
palveluntarjoajan
vaihtoehtoihin

Palveluun sisaltyvat tekninen
tuki ja hosting-palvelu

Vaatii sitoutumisen tietyn
palveluntarjoajan
ominaisuuksiin ja sopimuksiin

Paivitykset ja yllapito
palveluntarjoajan puolelta
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Vertailuun valittiin kolme erilaista, mutta potentiaalista verkkokauppa-alustaa. Pohjana vertailuun
valittujen alustojen valinnassa kaytettiin Paytrailin Suurta verkkokauppa alustaraporttia 2020
(Paytrail, 2020c), seka palveluntarjoajien omia verkkomateriaaleja. Paytrailin raportissa on kayty
lapi laajasti erilaisia suomalaisten yrittdjien suosimia verkkokauppa-alustoja
kayttajakokemuksineen ja niista olikin helppo lahtea kartoittamaan Figlia Oy:n tarpeisiin sopivaa

alustaa.

Verkkokaupasta puhuttaessa ensimmaisena esille tulevat helppous ja kustannustehokkuus.
Kaytannossa kaytettavissa on yrittdjan omaa aikaa. Ensisijaisesti halutaan keskittya tuotteiden
myymiseen, eikd ratkomaan ohjelmiston teknisida ongelmia ja tasta syysta valmis verkkokauppa-
alusta on yrityksen verkkokaupalle paras vaihtoehto. Mita enemman helposti tapahtuvaa
muokattavuutta niin ulkoasun kuin palveluiden saralta verkkokauppa-alustalla on tarjottavana, sen
parempi yrityksen kannalta. Laaja muokattavuus helpottaa verkkokaupan raataldimista juuri
yrityksen ja sen asiakkaiden tarpeisiin sopivaksi ja helposti tunnistettavaksi. Vaikka verkkokaupasta
halutaan pelkistetty ja toimiva, on tarkeaa, etta asiakkaat tunnistavat sen juuri Figlia Oy:n
kaupaksi. Verkkokauppa-alustan ja sen tarjoamien maksutapa- ja toimitusvaihtoehtojen tulee olla
luotettavia. Kustannussyistd sekd oman osaamisen puuttuessa, taysin omalla [ahdekoodilla
rakennettua verkkokauppaa ei edes harkittu, yrityksen ollessa pieni ja tuotekategoria verrattain
suppea ei nahty omalla ldhdekoodilla rakennettua verkkokauppaa varteenotettavana

vaihtoehtona.

Verkkokaupassa yritykselle tarkeimpia kriteereja olivat sen helppokayttoisyys ja
kayttajaystavallisyys, niin yrittdjalle kuin asiakkaalle, seka luotettavuus. Tarkeina kriteereina
pidettiin myo6s edullisuutta, suomenkielisyyttd sekd ulkoasun muokattavuutta. Nykypdivana yha
enenevissa maarin tehdaan verkko-ostoksia mobiililaitteella, joten verkkokaupan responsiivisuutta
pidettiin myos tarkedana. Responsiivisuus tarkoittaa verkkokaupan mukautumista

kayttajaystavalliseen muotoon kayttdjan paatelaitteen mukaan.

Paytrailin julkaisemassa suuressa verkkokauppa-alusta raportissa (Paytrail, 2020c) WooCommerce
sekda MyCashFlow olivat suosituimpia alustoja niin jo kokeneiden verkkokauppiaiden kuin vasta
verkkoliiketoimintaa suunnittelevien keskuudessa. Molemmilla alustoilla oli paljon tyytyvaisia
kayttdjia pienyrittajien ja fyysisia tuotteita myyvien kauppojen keskuudessa, joten ne valittiin Figlia

Oy:lle suoritettavaan vertailuun. Kolmanneksi vertailuun valikoitui suurelle yleis6lle verrattain uusi
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tuttavuus Holvi. Holvia ei Paytrailin verkkokauppa-alusta raportin mukaan |6ydy pidempaan
verkkokauppaa tehneiden suosikkilistoilta, mutta aloittavista kauppiaista 22 % prosenttia pitaa sita
potentiaalisena alustavaihtoehtonaan. (Paytrail, 2020c) Yrittdjan kanssa kdydyissa keskusteluissa
kavi ilmi, etta Figlia Oy:lla on yritystili Holvissa, joten haluttiin kartoittaa myds Holvin

verkkokauppa-alustaa vaihtoehtona.

4,1 WooCommerce

WordPress on erittdin suosittu avoimen ldahdekoodin sisdllénhallintajarjestelma, jolla on tehty noin
kolmasosa kaikista maailman verkkosivuista. Woocommerce on puolestaan tdhan jarjestelmaan
saatava lisdosa, jonka avulla iso osa moderneista WordPress-verkkokaupoista on rakennettu.

(Makela, n.d.)

Woocommerce oli my6s suomalaisten suosikki Paytrailin tekemassa tutkimuksessa. Tutkimuksesta
ilmeni, etta aloittavista verkkokauppiaista perati 45 % vastaajista harkitsee WooCommercea.
Vastausten perusteella se toimii hyvin erilaisilla ja kokoisilla yrityksilla, silla siihen ovat tyytyvaisia
niin yli 1 000 00 euron liikevaihdon yritykset kuin alle 50 000 euroa liikevaihtoa tekevat yritykset.
Pienen valikoiman (alle 50 tuotetta) kaupat painottuvat WooCommercea selkeasti ja tyytyvdiset
suosittelevatkin alustaa erityisesti juuri pienille ja keskisuurille yrityksille, joilla on kohtuullinen
tuotevalikoima ja jotka etsivat edullista, mutta monipuolista ja joustavaa ratkaisua. (Paytrail,

2020c) WooCommerce on kdannetty suomeksi, mutta suomenkielista asiakaspalvelua silla ei ole.

WooCommerce valintaperusteissa korostuvat alustan monipuolisuus, laaja muokattavuus ja
yhteensopivuus muiden jarjestelmien kanssa. Sita pidettdaan myos helppokayttdisend, edullisena ja

luotettavana. (Paytrail, 2020c)

WordPressin suurimpiin etuihin kuuluu ehdottomasti sen joustavuus lahes mihin tahansa
kayttotarkoitukseen (Makeld, n.d.). WooCommercen kayttoliittyma ei ole verkkokaupankayntia
ajatellen ihan niin selkea kuin sellaiset alustat, joka ovat tarkoitettu pelkastaan verkkokaupalle.
Tama mita todennakoisimmin johtuu siita, ettd WooCommerce ja sen hallinta, asetukset ja
navigaatio on toteutettu WordPressin paalle. (Kumpukoski, 2017) Mikali yritykselld on jo
WordPressilla rakennettu sivusto, on WooCommerce lisdosa varmasti jarkeva ratkaisu, lisdosat

mukailevat WordPressid, eika uutta kayttojarjestelmaa tarvitse opetella.
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WooCommerce on avoimen lahdekoodinsa ansiosta muokattavissa lahes rajattomasti erilaisilla
lisdosilla ja sita voi laajasti raataldida omiin tarpeisiinsa. Teemoja on tarjolla laajasti ja niita on
helppo muokata HTML:II3 ja CSS:1Ia, mikali kauppiaalta l6ytyy taitoa naihin ohjelmointikieliin.
Lisaksi suurin osa teemoista on valmiiksi mobiilioptimoituja, joten verkkokauppa nayttaa hyvalta
my0s mobiililaitteilla. (Kumpukoski, 2017) Raataldidyn ulkoasun voi myds ostaa alan yritykselta tai

freelancerilta.

Kuva 5. WooCommerce lisdosat. (WooCommerce, n.d)

Most popular

Our most popular and essential eCommerce extensions.

COMMERCE o COMMERCE

Shipping Bookings

Google Analytics

Print USPS and DHL labels right from Get live rates, discounted labels, Understand your customers and Allow customers to book appoiniments,

your WooCommerce dashboard and tracking numbers, and more — without increase revenue with world's leading make reservations or rent equipment
instantly save up to 90%. leaving your dashpoard analytics platform - integrated with without leaving your site.
WooCommerce Shipping is free to use WooCommerce for free.
and saves. .

(Wool (Wool (Wooj 29 12 Reviews (Wool

Lisdosat ovat joko ilmaisia tai usein kertamaksullisia ja jo WooCommercella itsellddn on niita
tarjolla kattava valikoima. Jos sopivaa lisdosaa ei 16ydy voi sellaisen toteuttaa koodaamalla. Mikali
omaa osaamista ei ole, on WordPressiin keskittyneen yrityskumppanin tai freelancerin Idytaminen
yleensa helppoa. Maksujen vastaanottamiseen tarvittavan lisdosan saa esimerkiksi Paytraililta
ilmaiseksi, mutta maksujen vastaanottamiseen vaaditaan myo6s kauppasopimus operaattorin
kanssa, jotka ovat useimmiten maksullisia. Esimerkiksi maksusopimus Paytrailin kanssa kustantaa
59 € kuukaudessa, jonka lisdksi peritdaan transaktio maksu, joka on noin 40 senttia kappaleelta.

My0s palautukset maksavat.

Vaikka WordPress ja WooCommerce ovat itsessdan ilmaisia ne vaativat palvelintilan, eli
webhotellin, sivuston ja verkkokaupan ylldpitoon. Palveluita on tarjolla monen hintaisia, ja pienelle
yritykselle riittavan voi saada joillakin kymmenilla euroilla kuukaudessa. Hintaa nostavat myds SSL-
sertifikaatti ja verkkotunnus. SSL-sertifikaatti tarvitaan suojatun HTTPS-yhteyden tarjoamiseen
verkkokaupan vierailijoille. Vahintdaan Kassa- ja Oma tili -sivuille suuntautuva lilkenne on syyta

suojata, jotta ulkopuoliset eivat pysty nakemaan naille sivuille syotettyja tietoja, esimerkiksi
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kayttdjatunnuksia ja salasanoja. (Juslén, 2017) Usein miten myos verkkotunnuksen saa hankittua
oman webhotellintarjoajan kautta. Jos verkkosivustolla aikoo tehda bisnest3, sille kannattaa
hankkia verkkotunnus. Normaalit verkkotunnukset (.fi, .com, .net) maksavat yleensa muutamia

kymppeja per vuosi. (WP -opas, n.d.)

Vaikka alustasta ei itsessaan aiheudu kuukausimaksuja, niin sen yllapito ja paivittaminen vaatii
kuitenkin jonkun tydaikaa. Itse yllapidettdavana alustana on huolehdittava muun muassa
varmuuskopioinnista ja paivityksista itse. Jos ndita asioita ei tee itse, on niista varauduttava

maksamaan jollekin ulkopuoliselle. (Makeld, n.d.)

Koska toteuttamistapoja on niin laajasti, on myds hintahaarukka suuri. Mita monimutkaisempi
toteutus, sen hintavammaksi se yleensa tulee ja usein onkin jarkevaa palkata ulkopuolista apua.
Taysin yrityksen tarpeisiin raataldidyn verkkokaupan hinta harvoin pysyy alle 10 000 eurossa, joka
ei useinkaan ole pienelle yritykselle realistinen summa sijoittaa verkkokaupan perustamiseen.
Valmiilla ulkoasulla ja lisdosilla kokematonkin varmasti saa kaupan pystyyn, mutta pahimmillaan
huonosti toteutettu verkkokauppa voi vaikuttaa sivujen toimivuuteen, asiakaskokemukseen ja

myynnin menettamiseen.

Itse tehdessa verkkosivujen hinta koostuu omasta ajasta, webhotellista, maksullisista lisdosista ja
valitusta teemasta. Puhutaan korkeintaan satasista, mutta on pitkalti omasta osaamisesta kiinni

kuinka toimivan ja pitkaaikaisen ratkaisun saa.

4.2 MyCashFlow

MyCashFlow on suosituin kotimainen verkkokauppapalvelu, jonka alusta perustuu suljettuun
lahdekoodiin. MyCashflow’hun tyytyvaisistad jopa 40 % on pienid alle 50 000 euron liikevaihtoa
tekevia yrityksia, mutta tyytyvaisia [0ytyy myos isoista yrityksistda. Myytavien tuotteiden maaran
suhteen MyCashflown tyytyvaiset kayttajat sen sijaan jakautuvat aika tasaisesti. Moni
MyCashflown kayttdja myy fyysisia tuotteita (89,5 %), mutta alustaa kdytetdaan paljon myds

digitaalisten tuotteiden (10,5 %) ja palveluiden (15,8 %) myyntiin. (Paytrail, 2020c)
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MyCashflown valintaperusteissa korostui alustan kotimaisuus, hyva asiakaspalvelu ja tuki seka
hinnoittelu. Alustan selkeasti parhaina puolina pidettiin helppokayttoisyytta ja monipuolista

raataloitavyytta. (Paytrail, 2020c)

MyCashFlow on suljettu alusta, jonka johdosta erillistda webhotellipalvelua ei tarvita, vaan kauppa
toimii palveluntarjoajan palvelimella. MyCashFlow on taysin yllapidetty, joten palveluntarjoaja

vastaa kaupan tietoturvasta ja paivityksista.

MyCashFlow’ta on kehuttu hyvin helppokayttoiseksi. Kayttoliittyma on selkea ja suomenkielinen.
Kaupan saa helposti pystyyn vaikkei kokemusta verkkokaupan pystyttamisestd entuudestaan olisi,
eika koodaustaitoja tarvita. (Paytrail, 2020c) Palvelua paasee myos kokeilemaan veloituksetta
kuukaudenajan. Etenkin ensimmaista verkkokauppaa perustavalle on paljon hyotya, etta palvelua
padsee testaamaan ennen sitoutumista. Maksu ja logistiikkapalvelut ovat tarjolla kayttévalmiina
laajennuksina, jotka on helppo asentaa ja myds omat verkkotunnukset ovat saatavilla

lisamaksusta.

Paytrailin tutkimuksessa MyCashFlow sai myos paljon kehuja ripedstd, asiantuntevasta ja
suomenkielisesta asiakaspalvelusta. Teknisten ongelmien kanssa ei tarvitse jaada yksin vaan apu

on lahella. (Paytrail, 2020c)

Vaikka MyCashFlow onkin suljettu alusta, on verkkokaupan ulkoasu muokattavissa kohtuullisen
laajasti. Tarjolla on muutamia maksuttomia teemoja, jotka ovat palveluntarjoajan puolesta
yllapidettyja ja mobiilioptimoituja eli ne toimivat kaikilla laitteilla. Maksuttomat teemat ovat
pelkistettyja, mutta niilla padsee hyvin alkuun. Tarjolla on myds laajasti maksullisia teemoja tai
sellaisen voi tilata taysin raataloityna. Maksullisten teemojen hinnat ovat valitettavan korkeita,
MyCashFlown omassa teemakaupassa edullisinkin on Idhes 400 euroa. Valmisteemoja pystyy

muokkaamaan myds itse, mutta se vaatii HTML-, CSS- ja JavaScript-kielten osaamista.
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Kuva 6. MyCashFlow palvelupaketit. (MyCashFlow, n.d)

BASIC ADVANCED PRO

49 99 149

£/kk E/kk £/kk

Kaikki mita verkkokaupan tykselliset ominaisuudet Taydet ominaisuudet kattavan

aloittamiseen tarvitset kasvavaan verkkokauppaan valikoiman verkkokauppaan

200 tuotetta 2 000 tuotetta 20 000 tuotetta
500 Mt levytilaa 5 Gt levytilaa 50 Gt levytilaa
2 kieli-/kauppaversiota 5 kieli-/kauppaversiota 10 kieli-/kauppaversiota

Palvelusta on tarjolla kolme erihintaista pakettia, joiden mukaan kaupan ominaisuudet ja
toiminnot maaraytyvat. Kaikkiin paketteihin kuuluu rajaton maara tuotevariaatioita, esimerkiksi
vari ja koko, eika niita lasketa erikseen tuotemaaran rajoitukseen, seka SSL — sertifikaatti.
Edullisimmalla Basic -paketilla (49 €/kk) kayttoonsa saa 500 Mt levytilaa, 200 tuotetta ja 2 kieli-
/kauppaversiota. Pakettiin kuuluvat myds perustoiminnot kuten tuotteiden hallinta, tilausten
kasittely, kampanjatyokalut, alennustoiminnot, asiakkaiden hallinta seka sisdginen hakukone.
Peruspakettiin ei sisally digitaalisten tuotteiden tukea eli verkkokauppaan ei saa ladattavia

tuotteita tai pysty lisadmaan tuotteille ladattavia tiedostoja, kuten ohjekirjoja. (MyCashFlow, n.d)

Keskihintaisella (99 €/kk) Advanced -paketilla kdyttoon saa 5Gt levytilaa, 2000 tuotetta seka 5 kieli-
/kauppaversiota. Peruspaketin ominaisuuksien lisaksi pakettiin kuuluu digitaalistentuotteiden tuki,
API ja ostoskorin palauttaminen. APl mahdollistaa kaksisuuntaiset tiedonsiirrot verkkokaupan ja
muiden jarjestelmien valilla ja ostoskorin palauttaminen — toiminto antaa mahdollisuuden lahettaa
sahkopostimuistutuksia verkkokauppasi asiakkaille, jotka ovat jattaneet tuotteita ostoskoriinsa.

(MyCashFlow, n.d)

Hintavin ensisijaisesti suuremmille verkkokaupoille tarkoitettu Pro -paketti maksaa 149 €
kuukaudessa ja silla kayttoonsa saa 50 Gt levytilaa, 20 000 tuotetta ja 10 kieli-/kauppaversiota.
Advanced paketin ominaisuuksien lisdksi pakettiin kuuluu priorisoitu asiakastuki, joka varmistaa

nopeat yhteydet MyCashFlown asiakaspalveluun ja tekniseen tukeen seka If -
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verkkokauppavakuutuksen, joka tarjoaa asiantuntija-apua ymparivuorokauden ja korvaa tietoturva
ongelmien selvittamisen ja palautumisen kustannuksia seka myynnin menetyksesta aiheutuneita

vahinkoja. (MyCashFlow, n.d)

Maksulliset laajennukset kuten maksu- ja logistiikkapalvelut, verkkotunnus ja sertifikaatit nostavat
hintaa. Ainoana verkkokauppa-alustana MyCashFlow’hun saa Paytrailin maksupalvelun ilman
kiinteda kuukausimaksua, talléin transaktiomaksut ovat hieman korkeampia, mutta vaihtoehto on
potentiaalinen kauppiaille, joilla ei ole varmuutta kuinka paljon tilauksia kuukautta kohden tulee.

(MyCashFlow, n.d.)

4.3 Holvi

Holvi on vuonna 2011 perustettu yritys, jonka padpaino on helppoudessa. Perinteisen yritystilin
ominaisuuksien lisaksi Holvi tarjoaa liudan tyokaluja, jotka tekevat yrittamisesta helpompaa.
Naihin kuuluvat muun muassa laskutus, kulujen hallinta, kirjanpito ja verkkokauppa-alusta. Koska
Holvi on suomalainen yritys, on myds sen verkkokauppa kotimainen, alusta ja asiakastuki toimivat
suomeksi. Holvi -verkkokaupan voi avata, mikali yrityksen yritysmuoto on toiminimi tai osakeyhtid.
(Holvi, n.d.) Verkkokauppa toimii suljetulla alustalla Holvin palvelimella ja on muokattavissa hyvin
rajoitetusti. Omaa verkkotunnusta Holvi -kaupalle ei saa hankittua, vaan verkkokaupan osoite

tulee olemaan muotoa: https://holvi.com/shop/kauppasinimi

Holvia ei I6ydy pidempdan verkkokauppaa tehneiden suosikkilistoilta, mutta aloittavista
kauppiaista 22 % pitaa sita potentiaalisena alusta vaihtoehtonaan (Paytrail, 2020c). Viime vuosina
Holvi onkin onnistunut nousemaan etenkin ensimmaistad kauppaa perustavien tietoisuuteen.
Verkkokauppa-alusta on pienyrittdjalle suunniteltu kevytratkaisu verkkokauppaan, paapainona on
helppo kadyttoonotto ja ylldpito. Koodaustaitoja ei Holvi -verkkokaupan pystyttamiseen tarvita, ja
yrityksen omilla sivuilla mainostetaankin, etta jos osaat kayttaa tietokonetta, osaat kayttaa Holvi -

kauppaa.

Parhaiten Holvi sopii palveluita tai digitaalisia tuotteita myyville pienyrityksille ja fyysisid tuotteita
myyville yrityksille, joiden tuotevalikoima on yksinkertainen. Kovin laajaa verkkokauppaa ei Holvin
alustalle pysty rakentamaan, isoille ja monimutkaisille tuotevalikoimille Holvi ei siis ole paras

vaihtoehto.
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Tuotteille voi lisata kuvan ja tuotekuvauksen lisdksi on mahdollista luoda tuotekohtaisia
alennuskoodeja. Postikuluja vaihtoehtoja voi Holvissa asettaa vain kolmelle eri alueelle (kotimaa,
EU, kansainvalinen). Ndiden alueiden sisdlle ei voi asettaa useampaa vaihtoehtoa ja Holvin sivuilla
kehotetaankin sisallyttamaan suurempiin tuotteisiin postimaksu jo tuotteen hintaan. Vaikka
tilauksessa olisi useampi tuote, lisatdan toimituskulut loppusummaan vain kerran.

Maksut verkkokaupan myynneista saa suoraan yrityksen omalle Holvi -tilille, jopa saman paivan

aikana.

Verkkokaupan ulkoasu ei ole juurikaan muokattavissa. Kauppaan voi lisdtd oman yrityksen logon ja
taustakuvan, mutta ulkoasun kustomointi rajoittuu siihen.

Verkkokaupan lahdekoodiin ei paase kasiksi, eika verkkokauppaa voi koodaamalla muokata omiin
tarpeisiin sopivammaksi. Ulkoasu on kuitenkin mobiilioptimoitu, joten se skaalautuu kayttdjan

laitteen mukaan.

Verkkokauppa -lisdosa ei ole saatavilla kuukausimaksuttomaan Starter -pakettiin, mutta mikali
yritykselld on Holvissa Grower (12 €/kk) tai Bookkeeper (69 €/kk) -tili on verkkokaupan
perustaminen Holviin mahdollista. Verkkokauppa maksaa 5 €/kk, johon lisdtdan 2,5 %
transaktiomaksu per myynti. Maksutavat ovat verkkopankissa valmiina, eika erillistd sopimusta
maksunvalittdjien kanssa tarvita. Maksuvaihtoehtoina ovat verkkopankki ja luottokortti.

Yllattavia lisdkustannuksia esimerkiksi verkkotunnuksista, sertifikaateista tai lisdosista ei siis Holvi -

verkkokaupan kanssa tule.
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5 Tulokset

Tassa luvussa avataan vertailussa ilmi tulleita paapointteja laajemmin. Alaluvuissa keskitytaan
seikkoihin, jotka ovat oleellisia verkkokauppaa perustettaessa keskittyen toimeksiantaja yrityksen
realiteetteihin ja nakdkulmaan. Luvun lopussa esitetdaan toimeksiantajalle perusteluineen suositus

alustasta, joka tuloksiin nojaten nahdaan tassa tilanteessa jarkevimpana yrityksen verkkokaupalle.

5.1 Ominaisuudet

Ominaisuuksiltaan alustat eroavat toisistaan merkittavasti. Tassa luvussa keskitytaan vertailtujen
alustojen ominaisuuksien olennaisimpiin asioihin kuten lahdekoodiin ja levytilaan seka
valttamattomyyksiin kuten SSL-sertifikaattiin, joka vaikuttaa merkittavasti verkkokaupan

tietoturvaan.

Taulukko 1. Ominaisuudet

Ominaisuudet
WooCommerce MyCashFlow Holvi
Avoin lahdekoodi Kylla Ei Ei
SSL-sertifikaatti Hankittava Kylla Kylla
. Riippuu hankitusta -
Levytila webhotellista 500Mt Ei tiedossa
Rii hanki
Tuotteiden maara lppuu hankitusta 200kpl Ei tiedossa

webhotellista

WooCommerce on vertailun ainoa avoimen ldhdekoodin alusta ja sen kapasiteetti riippuu paljon
hankitusta webhotellista. Esimerkiksi kotimaisen Zonerin Sopiva -webhotelli paketti soveltuisi
hyvin pienen verkkokaupan tarpeisiin. Alkuvuodesta 2021 Zoner tarjoaa webhotellipalvelujaan
vuodeksi puoleen hintaan, joten Sopiva -paketti tulisi maksamaan 5,45 €/kk normaalin 10,90 €/kk
sijaan ensimmadisen vuoden ajan. Zonerin pakettiin kuuluu SSL-sertifikaatti seka verkkotunnus,
jotka eivat valttamatta kaikkien palveluntarjoajien paketteihin kuulu. Palvelupakettia valitessa
tuleekin kiinnittaa huomiota niiden saatavuuteen seka niista mahdollisesti aiheutuviin

lisakustannuksiin.
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MyCashFlow ja Holvi toimivat suljetulla alustalla ja SSL- sertifikaatti kuuluu molempien
tuotepaketteihin. MyCashFlown edullisimpaan, aloittavalle verkkokauppiaalle suunnattuun Basic -
pakettiin kuuluu 500 Mt:ta levytilaa ja tuotteita kauppaan saa 200. Tuotevariaatioita voi olla
rajoittamattomasti, eika niita lasketa sallittuun 200 tuotteeseen. Tuotevariaatioita ovat
esimerkiksi: koko ja vari. Verkkokauppaa perustavalle pienyritykselle on Basic -paketti

ominaisuuksiltaan varmasti riittava.

Holvin verkkokaupan tarkkaa levytilaa tai sallittujen tuotteiden maaraa ei saatu selville, mutta
palvelua mainostetaan pienille ja pienen tuotekategorian omaaville verkkokaupoille, joten
yrityksen tuotevalikoiman on oltava hyvin maltillinen, jo sen puolesta, etta tuotteet saa

verkkokauppaan jarkevasti esille.

5.2 Kaytettavyys

Kaytettavyydella tarkoitetaan tassa yhteydessa sitd, miten helppoa valittu alusta on ottaa
kayttoon, eli perustaa verkkokauppa, seka sitd kuinka paljon osaamista ja perehtymista
verkkokaupan yllapito vaatii. Tassa osiossa verkkokauppa-alustan kaytettavyytta tarkastellaan

toimeksiantajan eli verkkokaupan perustajan nakdkulmasta, ei asiakkaan tai asiakaskokemuksen.

Taulukko 2. Kaytettavyys

Kaytettavyys
WooCommerce MyCashFlow Holvi
Helppo Yksinkertainen

Kayttdédnotto vaatii

hoidettava itse

puolesta hoidettu

Kayttoonotto o kayttoonotto ja kdyttoéonotto ja
perehtymista s . s .
kayttoliittyma kayttoliittyma
Yllapi . . .
. ..?Plto (mm Palveluntarjoajan Palveluntarjoajan
Yllapito paivitykset)

puolesta hoidettu

Teknisen osaamisen

Kylla Ei Ei
tarve yia I !
Kasvumahdollisuudet | Kylla Kylla Ei
Asiakaspalvelu Ei Kylla Kylla

WooCommercen kayttoliittyma ei ole verkkokauppiaan kannalta niin selkea kuin alustoilla, jotka

ovat tarkoitettu vain verkkokaupoille. Taima johtunee siita, ettd WooCommerce toimii
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WordPressin lisdosana. Koska toimeksiantajayrityksellad ei ole kdytéssaan WordPressia olisi se
asennettava palvelimelle ennen WooCommercen kayttédnottoa. Ollessaan ilmainen avoimen
lahdekoodin alusta, joka asennetaan omalle palvelimelle, jaavat alustan yllapitoon liittyvat asiat,
kuten paivitykset, tietoturva ja varmuuskopiointi verkkokauppiaan vastuulle. Omaa
asiakaspalvelua ei WooCommercella ole, maksua vastaan apua saa alustaan perehtyneilta
yrityksilta ja freelancereilta. Kayttoonotto ja yllapito vaativat siis aikaa ja osaamista, joko omaa tai
ostettua. Koska alusta on itse yllapidettava ja perustuu avoimeen lahdekoodiin, on sen
kasvupotentiaali kdytannossa kiinni yrittdjan osaamisesta ja halusta tai valmiudesta maksaa

ulkopuoliselle kehitystyosta.

MyCashFlow ja Holvi ovat suljettuja ja palveluntarjoajan yllapitamia alustoja. Palveluntarjoajan
huolehtiessa paivityksista, tietoturvasta ja varmuuskopioinnista, yrittajan tarvitsee keskittya vain
oman kauppansa pyorittamiseen. Niin MyCashFlow kuin Holvi on helppo ottaa kayttoon, eika
yrittdjalla tarvitse olla kummoisia teknisia taitoja. Niin MyCashFlow’lla kuin Holvilla on oma
suomenkielinen asiakaspalvelu. Paytrailin suuressa verkkokauppa-alusta raportissa MyCashFlow

sai kuitenkin paljon kiitosta erinomaisesta asiakaspalvelustaan. (Paytrail, 2020c)

MyCashFlow’lla kasvumahdollisuuksia on palveluntarjoajan sallimissa rajoissa. Tarpeen mukaan
omaa palvelupakettia voi paivittda suurempaan, mutta palveluntarjoaja maarittelee ominaisuudet.
Holvin verkkokauppa-alustalla kasvumahdollisuuksia ei uusien tuotteiden lisddmisen ohella juuri

ole.

5.3 R&atalointi

R&ataloinnilla tarkoitetaan tdssa yhteydessa verkkokaupan muokattavuutta. Se kattaa niin
ulkoasun visuaalisen ilmeen kuin toiminnalliset lisdosat kuten esimerkiksi: erilaiset maksu-
logistiikka- tai markkinointipalvelut. Lisdosia voi palveluntarjoajasta riippuen olla rajattomasti,
joten niita ei ole tassa yhteydessa avattu kovin laajasti. Lahinna lisdosia ja niiden saatavuutta

tarkastellaan toimeksiantajayrityksen tarpeiden ja toiveiden raameissa.
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Taulukko 3. Raataldinti

Raatalointi
WooCommerce MyCashFlow Holvi
Ulkoasu Kylla Kylla Ei
Toimintojen kustomointi | Kylla Riippuu palvelupaketista Ei
Lisdosat Kylla Rajallisesti Ei

WooCommercen suuri etu on, etta sen ulkoasu ja toiminnot ovat muokattavissa lahes
rajattomasti. Niin ilmaisia kuin maksullisiakin ulkoasuteemoja on tarjolla tuhansia. Ulkoasun voi
myo0s tilata taysin itselle raataloityna ulkopuoliselta toimijalta, mutta kustannukset nousevat niin
suuriksi, ettei se ole vaihtoehto pienelle verkkokauppaa perustavalle yritykselle. Aloitteleva
kauppias parjaa varmasti ilmaisella teemalla ja onkin hyva muistaa, ettei ulkoasu ole niin suuri
menestystekija yritykselle, etta siitd kannattaisi maksaa tuhansia euroja. Selkeilla ja toimivalla
teemalla paasee pitkalle. Lisdosia on saatavilla laajasti ja Iahes kaikkiin tarpeisiin. Mikali valmista
lisdosaa haluttuun toimintoon ei ole, voidaan se toteuttaa koodaamalla. Verkkokauppaa
perustettaessa tulee kuitenkin varoa, ettei lisdosien kanssa innostu liikaa, vaan niitd hankitaan vain
tarpeeseen. Aloittava yritys padsee varmasti muutamalla valttamattomalla ja harkitulla lisdosalla

hyvin alkuun ja toimintoja voi raataloida ajan myota omiin tarpeisiin.

MyCashFlown ulkoasu on myds muokattavissa, mutta vaatii jonkin verran teknista osaamista.
Apuna muokkauksessa voi kdayttaa MyCashFlown omaa teemaopasta. Tarjolla on my6s maksullisia
valmisteemoja, mutta edullisinkin maksaa useita satoja euroja. Aloittavalle yritykselle satojen
eurojen investointi ulkoasuun ei liene tarpeellista, kun alkuun paasee ilmaisella perusteemalla,
joka on pelkistetty, mutta toimiva. Maksullisen ulkoasun voi hankkia ja asentaa myos jalkikateen,
jos sen kokee verkkokaupalleen tarpeelliseksi. Erilaisia lisdosia maksupalveluista verkkokaupan

toimintojen laajentamiseen on tarjolla rajallisesti ja ne ovat palveluntarjoajan maarittamia.

Vertailun alustoista Holvi on rajallisimmin muokattavissa oleva alusta. Ulkoasua saa muokattua
Iahinna logon sekd taustakuvan avulla. Lisdosia verkkokauppaan ei ole saatavilla vaan toiminnot on

maaritelty palveluntarjoajan puolesta.
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5.4 Hinta

Kaikkien vertailuun valittujen alustojen kulurakenne ja hinnoittelu poikkeavat toisistaan. Tarjolla
on my0s erisuuruisia ja hintaisia palvelupaketteja. Tassa osiossa kuitenkin hintoja tarkastellaan
toimeksiantaja yritykselle hinnoittelumalliltaan realististen palvelupakettien kautta, jotta saadaan

muodostettua edes suuntaa antava kasitys eri palveluiden mahdollisista kokonaiskustannuksista.

Taulukko 4. Hinta

Hinta

WooCommerce

MyCashFlow

Holvi

Kuukausimaksu

Ei

Edullisin 49 €/kk

5 €/kk +2,5 % per
myynti

Tarvitaan, hinta

Maksusopimus

Hinta maaraytyy
valitun
palveluntarjoajan
mukaan

Hinta maaraytyy
valitun
palveluntarjoajan
mukaan

Webhotelli riippuu valitusta Ei tarvita Ei tarvita
paketista

Verkkotunnus Saatavilla lisamaksusta | alk. 30 €/vuosi Ei saatavilla
Hankittava erikseen. Hankittava erikseen. | Suomalaiset

verkkopankit seka
Visa- ja Mastercard-
luottokortit ilman
erillistd sopimusta

Lisdosat

Saatavilla
maksuttomia ja
maksullisia

Saatavilla,
palveluntarjoajan
raameissa

Ei saatavilla

WooCommerce verkkokaupan hinta koostuu pitkalti valitusta webhotellista, ulkoasusta, lisdosista
ja siita tarvitseeko verkkokaupan perustamisessa tai yllapidossa ulkopuolista apua. Lisaksi
kustannuksia lisdavat verkkotunnus ja SSL-sertifikaatti, mikali ne eivat kuulu webhotelli pakettiin.
Myo6s maksusopimus tuo valttamattomia lisakuluja, hinta maaraytyy valitun palveluntarjoajan
mukaan. Verkkokaupan tarkkaan hintaa onkin etukadteen vaikea maarittaa, etenkaan ilman
tarkempaa perustamissuunnitelmaa. Mitd monimutkaisempi toteutus, sen enemman se yleensa
maksaa. Pienyritykselle sopivan pelkistetyn verkkokaupan voi siis saada hyvinkin kilpailukykyiseen

hintaan, mikali osaamista 16ytyy itselta.

MyCashFlow’n edullisin aloittavalle verkkokauppiaalle suunnattu paketti maksaa 49 €/kk. Erillista
webhotellia ei tarvita koska verkkokauppa toimii palveluntarjoajan palvelimella. Lisdkustannuksia

tuovat mahdolliset lisdosat, ulkoasu seka verkkotunnus. Verkkotunnuksen hinta on 30 €/vuosi ja
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tarjolla ovat .fi, .com, .net, .info, .eu -paatteet. Maksusopimus ei kuulu pakettiin vaan se on
hankittava erikseen. MyCashFlow tarjoaa useampi eri maksutapa vaihtoehtoja kuten Paytrail,
Checkout ja Klarna. Paytrailin kuukausimaksuton maksusopimus on mahdollista saada vain
MyCashFlow -verkkokauppaan. Etenkin aloittavalle kauppiaalle, joka ei ole varma kuinka paljon
myyntia kuukausittain kertyy, on kuukausimaksuton maksupalvelu potentiaalinen vaihtoehto.
MyCashFlow -palvelupaketteihin kuuluu myds lasku tai ennakkomaksu palvelu. Naita kahta
maksupalvelua voi kayttaa ilman erillisia maksusopimuksia. Asiakkaat ovat kuitenkin usein
tottuneet laajempaan maksutapa valikoimaan ja lasku- tai ennakkomaksupalvelun kaytto saattaa

vaikuttaa negatiivisesti asiakaskokemukseen.

Holvi -verkkokauppa on hinnoittelultaan suoraviivaisin, osittain siksi, ettei siihen ole saatavilla
erillisia lisdosia, joista syntyy lisakustannuksia. Verkkokauppa maksaa 5 €/kk +2,5 % per myynti,
mikali yritykselld on vahintaan Grower -tili Holvissa. Erillistd maksusopimusta ei tarvita vaan
verkkokauppias saa automaattisesti maksuvaihtoehdoiksi kaikki suomalaiset verkkopankit seka
Visa- ja Mastercard-luottokortit. Koska erillista verkkotunnusta Holvi -verkkokaupalle ei saa

hankittua, ei siita tule myodskaan kustannuksia.

5.5 Suositeltu alusta

Vertailun tuloksia tarkastellessa kay ilmi, valittujen alustojen moninaisuus ja se etta raataloitavissa
olevatkin alustat toimivat erilaisilla yrityksilla ja niiden resursseilla hyvin eroavaisesti.
Verkkokaupan toteutus milld tahansa vertailun alustoista vaatii tekijaltaan erilaista tietoa ja taitoa.
Etenkin WordPressin lisdosana toimiva WooCommerce vaatii asiaan perehtymista ja tietoteknista
osaamista, kun esimerkiksi Holvin verkkokaupan saa kuka vain pystyyn verrattain pienella vaivalla.
Osaaminen ja verkkokaupan pystyttamiseen kaytettava aika peilautuvat suoraan siihen miten

uniikin verkkokaupan saa rakennettua.

Vertailuun valituissa verkkokauppa-alustoissa, niiden toiminnoissa, kustomoinnissa ja
kustannuksissa on suuria eroja. liman tietoa yrityksen tarkemmasta suunnitelmasta

verkkokauppaan, on yksimielista suositusta verkkokauppa-alustasta haastavaa tehda.

Talla hetkelld vertailun verkkokauppa-alustoista WooCommercea ei ndhda toimivana vaihtoehtona

toimeksiantajayritykselle. Koska omaa osaamista WordPressista tai koodaamisesta ei ole, vaatisi
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alustaan perehtyminen kohtuuttomasti toita. WooCommercella saisi rakennettua persoonalliset ja
laajatkin sivut, mutta sille ei juuri nyt ndhda tarvetta. Oman osaamisen puutteen takia
vaakakupissa painaa enemman yllapidetty alusta, jonka paivitykset hoituvat palveluntarjoajan
puolelta. Silloin aloitteleva verkkokauppias voi keskittyad tuotteidensa myymiseen, sen sijaan etta
ratkoisi teknisia ongelmia. Lisaksi yllapidettyjen alustojen asiakaspalvelu koetaan tarkeaksi, jotta

mahdollisten teknisten ongelmien kanssa ei jaada yksin.

Mikali yritys paattaa aloittaa verkkomyynnin hyvin pienimuotoisesti ja tahtoo tarjota van
muutamaa tuotetta jo olemassa oleville asiakkaille, ilman suurempia kasvutavoitteita, voisi Holvi
olla oivallinen vaihtoehto. Koska yrityksella on jo Holvi-tili, ei verkkokaupasta tulisi suuria
kuukausittaisia lisakustannuksia ja verkkokaupan saisi pystyyn nopeallakin aikataululla. Pienten
kustannusten ja helpon aloituksen turvin Holvi olisi hyvin pieniriskinen alusta kokeilla
verkkokauppaa ja sen toimivuutta osana yrityksen liiketoimintaa. Koska Holvi -verkkokauppaan ei
saa omaa verkkotunnusta, voi haasteena olla se, ettd [6ytavatko asiakkaat kauppaan, ilman
tunnistettavaa nimea. Lisaksi tulee miettid miten luotettavaksi ja ammattimaiseksi asiakkaat
kokevat verkkokaupan, jolla ei ole omaa verkkotunnusta ja joka on rakennettu hyvin pelkistetylle
alustalle. Riittaako yrityksen logo siihen, etta asiakkaat tunnistavat kaupan? Jos halutaan keskittya
brandin ja asiakaskokemuksen laatuun, ei Holvi valttamatta tarjoa tarpeeksi tyokaluja siihen.
Mikali verkkokauppaa halutaan tulevaisuudessa kasvattaa, on edessa mita todennakoisimmin

siirtyminen toiselle verkkokauppa-alustalle.

Figlia Oy:n verkkokaupalle talla hetkelld paras palveluntarjoaja kolmesta vertaillusta olisikin
MyCashFlow. Verkkokaupan saa verrattain pienellad vaivalla pystyyn ilman ulkopuolista apua, eika
teknistd osaamista tarvita. Paivitykset ja tietoturva hoituvat palveluntarjoajan puolelta, joten
yrittdjan ei tarvitse juuri kuluttaa aikaa tekniseen puoleen, vaan aika kadytettavissa oleva aika
voidaan keskittaa verkkokaupan myyntiin ja asiakaspalveluun. MyCashFlow’lla on myds paljon

kiitosta saanut asiakaspalvelu, josta saa apua mahdollisiin teknisiin ongelmiin.

Tarjolla olevista palvelupaketeista pienin aloittavalle verkkokauppiaalle suunnattu paketti riittaa
toimeksiantajayrityksen verkkokaupalle ainakin alkuun loistavasti niin levytilan kuin myyntiin
saatavien tuotteiden maaran puolesta. MyCashFlow’n alustalla on myds kasvupotentiaalia, eika
palveluntarjoajan vaihtamiselle ldhitulevaisuudessa nahda tarvetta. Mikali kasvua tapahtuu ja

perustason paketti ei enaa riita yrityksen tarpeisiin, todennakdisesti palvelupaketin paivittamisella
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saadaan luotua haluttua liikkumavaraa eika heti verkkokaupan kasvaessa ensimmainen ja ainoa
vaihtoehto ole palveluntarjoajan vaihtaminen. Palveluntarjoajalla on myos laaja valikoima erilaisia
lisdosia esimerkiksi: maksutapoihin, logistiikkaan tai markkinointiin. Osa lisdosista on maksullisia ja

osa saatavilla ilmaiseksi.

Palvelutarjoajalta saa myds hankittua yritykselle oman verkkotunnuksen, joka helpottaa asiakkaita
[6ytamaan ja tunnistamaan verkkokaupan. Mikali joskus tulee tarvetta vaihtaa verkkokauppa-

alustaa, voi saman verkkotunnuksen sailyttaa, jolloin asiakkaat I6ytavat myds uuden kaupan.

Pakettiin kuuluvalla ilmaisella ulkoasu teemalla parjaa varmasti hyvin ainakin alkuun. Kunhan
tuotekuvat ja perustoiminnot ovat kunnossa, pelkistetty ulkoasu palvelee hyvin niin yrittajaa, kun
asiakkaitakin. Mikali ulkoasun muokkaaminen koetaan tarpeelliseksi myéhemmin, on se
mahdollista joko itse tai ostamalla yritykselle sopivampi teema. Raataldintimahdollisuudet eivat

ole yhta laajat kuin WooCommercessa, mutta pienelle yritykselle oikein riittavat.

Myds kulurakenne on MyCashFlow’ssa selkea. Ainakin alkuun kulut muodostuvat kiinteasta
kuukausimaksusta, vuosimaksulla hankittavasta verkkotunnuksesta sekd maksusopimuksesta.
MyCashFlow’lla on kauppiaalle maksuttomana vaihtoehtona myos maksupalvelu, jossa asiakkaalle
voi tilauksen yhteydessa lahettaa sahkopostitse PDF- muotoisen laskun. Asiakkaat kuitenkin
arvostavat helppoutta ja mahdollisuutta valita, joten kyseistda maksupalvelua ei suositella
toimeksiantajalle ainakaan ainoana vaihtoehtona pelkona, etta vaihtoehtojen puute vaikuttaa
negatiivisesti asiakaskokemukseen. Koska kokemusta verkkokaupasta ei ole, on vaikea ennakoida
tulevaa myyntia, joten vain MyCashFlow’n tarjoama kuukausimaksuton maksusopimus Paytrailin

kanssa voisi toimia etenkin alkuun.

Kokonaisuudessaan MyCashFlow’n palvelu sopii vertailun alustoista parhaiten yrittajan kanssa
maariteltyihin tarpeisiin niin ominaisuuksiensa, kaytettavyytensa, kuin raataloitavyytensa puolesta

jattden auki mahdollisuuden kasvattaa verkkoliiketoimintaa tulevaisuudessa.
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6 Pohdinta

Opinndytetyon keskeisena tavoitteena oli kartoittaa erilaisia verkkokauppa-alustoja Figlia Oy:lle.
Teoriaosuudessa kasiteltiin yleisesti verkkokauppaa Suomessa seka sen merkitysta taman paivan
liilketoiminnassa. Lisaksi tutkittiin asiakaskokemusta, keskittyen asiakaskokemukseen

verkkokaupassa. Teoriaosuudessa kaytettiin laajasti verkkolahteita ja kirjallisuutta.

Teoriaosuudessa onnistuttiin muodostamaan laaja kuvaus verkkokaupan nykyisesta tilanteesta
ottaen huomioon 2020 vuonna alkaneen voimakkaasti verkkokauppaan ja sen nopeaan kasvuun
vaikuttaneen covid-19 pandemian ja sen seurauksena tehdyt rajoitustoimet. Myos
asiakaskokemuksesta verkkokaupassa saatiin kattavasti tietoa, joka hyodyttaa toimeksiantajaa

verkkokauppaa perustettaessa ja asiakaspalvelua suunnitellessa.

Opinnaytetyo oli kokonaisuudessaan hyvin opettavainen prosessi, joka lahti liikkeelle padosin
toimeksiantajan tarpeesta, mutta myds omasta kiinnostuksestani aiheeseen. Alkuun pydériteltiin
myo0s ideaa varsinaisen verkkokaupan perustamisesta tai sen perustamissuunnitelmasta
opinndytetydn aiheena, mutta todettiin verkkokauppa-alustojen kartoituksen palvelevan
toimeksiantajaa kaikista parhaiten. Opinnaytetyon toiminnallisessa osassa tehtiinkin vertailu
kolmesta eri verkkokauppa-alustasta toimeksiantajayrityksen suunnitteilla olevaa verkkokauppaa
varten. Vertailun Iahteina kaytettiin padosin verkkolahteita seka palveluntarjoajien omia

materiaaleja.

Vertailuun onnistuttiin kuitenkin valitsemaan hyvin erilaiset alustat, joka takasi, etta saatiin
tarjottua toimeksiantajalle laajasti tietoa useasta verkkokauppa-alustasta eroavaisuuksineen seka
niiden vaatimista tydpanoksista ja kulurakenteista. Jo vertailuun valittuihin kolmeen alustaan
perehdyttdessa todettiin, ettd toteutustapoja valmiille alustoille on monia ja yrittdjan osaaminen

seka halu panostaa aikaa ja rahaa projektiin vaikuttaa merkittavasti lopputulokseen.

Palveluntarjoajia ja erilaisia verkkokauppa-alustoja on tarjolla lukemattomasti, mutta suurin osa
on perustoiminnoiltaan ja ominaisuuksiltaan kuitenkin melko samankaltaisia. Opinnaytetyosta ilmi
tulevat seikat ja vertailusta keratyt tiedot siis palvelevat laajasti, vaikka yritys tulevaisuudessa
paatyisikin kartoittamaan palveluntarjoajia myos tahan opinndytetyohon valittujen vaihtoehtojen

ulkopuolelta.



36

Oman haasteensa tyon tekemiseen toi aihe, joka kehittyy vauhdilla ja josta myds kirjoitetaan
paljon. Asiakkaat asioivat ketterasti eri kanavissa ja digitaaliset toimintamallit kehittyvat niin
nopeasti, etta ajoittain oli haastavaa maaritella lahteiden paikkansapitavyytta. Oli tarkeaa miettia
tarkasti ovatko useita vuosia vanhat ldhteet enda relevantteja aiheen kannalta. Lisdksi
verkkokaupasta ja kutakuinkin kaikesta verkkokauppaan liittyvasta on tarjolla tietoa laajasti ja
etenkin verkkojulkaisujen kanssa taytyi olla tarkkana lahteiden laadusta. Tietoa etsiessa taytyi

keskittya vahvasti erottamaan kirjoittajan omat mielipiteet faktatiedosta.

Opinndytetyon etenemista hankaloitti osaltaan kevaalla 2020 alkanut covid-19 pandemia ja sen
vaikutukset niin omiin kuin toimeksiantajan aikatauluihin. Varsinaisen lukkoon lyédyn deadlinen
puuttuessa, oli tydn valmistumista ajoittain lilankin helppo siirtaa eteenpain. Toisaalta tyén
valmistumisen viivastyminen antoi aikaa tyon kehittamiseen ja tasmentamiseen. Lopputuloksena
saatiinkin ehea kokonaisuus, josta niin toimeksiantaja, kuin mahdollisesti muutkin verkkokaupan

perustamista suunnittelevat yritykset saavat itselleen hyotya.

Kokonaisuudessaan opinndytetydssa saavutettiin sille maaritellyt tavoitteet. Opinndytetyon alussa
muodostettuihin tutkimuskysymyksiin saatiin vastaukset ja opinndytetydn toiminnallisena osana
kootun vertailun perusteella toimeksiantajalla on selkedampi ymmarrys valituista verkkokauppa-
alustoista ja yleisesti verkkokauppa-alustojen ominaisuuksista ja toiminnoista. Vertailussa ilmi
tulleiden seikkojen perusteella pystyttiin tekemaan yritykselle suositus tulevaan verkkokauppaan
valittavasta verkkokauppa-alustasta. Toimeksiantajan palaute tyosta on ollut padsaantoisesti
hyvaa ja opinndytetyon koetaan olevan hyoddyksi yrityksen verkkokauppaa perustettaessa.
Verkkokauppa-alustojen teknisten ominaisuuksien lisdksi vertailussa on otettu huomioon laajasti
my0s yleisia verkkokauppaa perustettaessa huomioitavia seikkoja verkkotunnuksen hankkimisesta
maksusopimuksiin, joiden huomioimista ei tule sivuuttaa, vaikka palveluntarjoaja ei olisi yksikaan
vertailussa kasitellyista alustoista. Toteutetusta vertailusta tuleekin olemaan yritykselle hyotya,
vaikka verkkokaupan perustamisprojektiin ei heti ryhdyttaisi tai paadyttaisiin kartoittamaan

vaihtoehtoja myos tehdyn vertailun ulkopuolelta.
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