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Verkkokaupankaynnin alalla on nahty suuria muutoksia muutamien vuosien sisalla. Ko-
ronaviruspandemian tuomat rajoitteet ja 5G-mobiilitekniikan suosion kasvu ovat vaikutta-
neet nykypaivan kuluttajakayttaytymiseen merkittavasti. Kuluttajista on tullut mobiilikeskei-

sempid, joista yha useampi siirtyy kivijalkakauppojen sijaan verkkoon tekemaan ostoksia.

Kaytettavyyden tarkea rooli verkkokauppojen menestymisessa on kiteytynyt vuosien var-
rella. Kilpailun kehittaessa kayttajien odotuksia ja tarpeita yritysten taytyy pyrkia paranta-
maan verkkokauppojensa kaytettavyytta pysyakseen kilpailussa mukana. Kayttjille on

muodostunut uusia virtuaalisia preferensseja, jotka konkretisoituvat erilaisina kayttoliitty-

matrendeina verkkokaupoissa.

Taman tutkimuksellisen opinnaytetydn tavoitteena oli selvittaa verkkokauppojen ajankoh-
taisten kayttoliittymatrendien vaikutus kaytettavyyteen. Tutkimuksessa tehtiin trendiselvitys,
jonka lopputuloksena oli yhteenveto ajankohtaisista kayttoliittymatrendeista seka trendi-
analyysi, jossa pohdittiin naiden kyseisten trendien kaytettavyytta kayttamalla sovellettuja

Nielsenin kaytettavyysmittareita.

Kayttoliittymatrendeilla havaittiin olevan suuria vaikutuksia verkkokaupan kaytettavyyteen.
Trendeja kayttamalla verkkokaupassa pystytaan saavuttamaan valtaosin positiivisia vaiku-
tuksia kaytettavyyteen, lukuun ottamatta muutamia trendeja, joiden kehno toteutus laskee
kaytettavyyttd enemman muihin trendeihin verrattuna. Paaosin trendien seuraaminen verk-

kokauppojen kaytettavyyden parantamiseksi on yrityksille kannattavaa.

Asiasanat
Kaytettavyys, verkkokauppa, trendit, kayttoliittyma, kayttajakokemus
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1 Johdanto

Alati jatkuva digitalisoituminen ja internet-yhteyksien kehitys ovat edistaneet sahkdista
kaupankayntia vakaalla tahdilla, mutta suurimmat muutokset verkkokaupankaynnin alalla
on nahty muutaman viime vuoden sisalla. Globaalit muutostekijat ja muutokset kuluttaja-
kayttaytymisessa raivaavat tietd sahkodisen kaupankaynnin uudelle aikakaudelle luoden

verkkokauppojen kayttoliittymakehitykselle suurempaa painoarvoa.

Kuluttajakayttaytyminen on muuttumassa ja ihmisista on tulossa yha verkkokauppakeskei-
sempiad. Kayttajat alkavat vaatimaan verkkokaupoilta yha parempia kayttajakokemusrat-
kaisuja, jonka vuoksi yritysten taytyy keskittya niiden kaytettavyyteen. Kaytettavyys on
aina ollut olennainen osa verkkosivukehitysta, mutta sen tarkea rooli verkkokauppojen
menestymiselle havainnollistuu uusien kilpailijoiden ja potentiaalisten asiakkaiden saapu-

essa markkinoille.

Aikoinaan modernit ja innovatiiviset design-elementit sekd ominaisuudet ovat tulleet klisei-
siksi ja liioitelluiksi vuosien varrella. Nopea kehitys synnyttda kuluttajien keskuudessa uu-
sia virtuaalisia ostotapoja ja preferensseja, joista muovautuu erilaisia verkkokaupan kayt-
toliittymatrendeja. Hyodyntamalla naita trendeja omassa verkkokaupassaan yritykset voi-
vat vastata asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin ja pitaa heidat tyytyvaisina, edistaen nain

omaa liiketoimintaansa.

1.1 Tutkimuksen tavoite

Taman opinnaytetyon tavoitteena on selvittda verkkokauppojen ajankohtaisten kayttoliitty-
matrendien vaikutus verkkokauppojen kaytettavyyteen. Opinnaytetydssa pyritaan vastaa-

maan seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

1. Mika on kaytettavyyden rooli verkkokaupoissa?

2. Mitka tekijat ovat vaikuttaneet nykypaivan verkkokauppojen kayttéliittymatrendien
muodostumiseen?

3. Mitka ovat verkkokauppojen ajankohtaiset kayttéliittymatrendit?

4. Miten verkkokauppojen ajankohtaiset kayttoliittymatrendit vaikuttavat kaytettavyy-
teen?



Opinnaytety6 koostuu kahdesta osasta. Ensimmaisessa osassa tutkimukselle luodaan vii-
tekehys, jonka tarkoitus on auttaa ymmartamaan tutkimuksen konteksti. Tassa vaiheessa
keskitytdan kahteen ensimmaiseen tutkimuskysymykseen. Ensimmaisen osan keskiossa
on kaytettavyyden rooli verkkokaupoissa ja mitka tekijat ovat vaikuttaneet verkkokauppo-

jen nykyisten kayttoliittymatrendien muodostumiseen.

Opinnaytetydn toinen osa on sen empiirinen osuus. Tassa osassa suoritetaan trendiselvi-
tys, jossa on kolme vaihetta. Ensimmaiseksi kaydaan lapi trendiselvityksessa kaytetty ai-
neisto ja sen luotettavuus. Taman jalkeen kyseisen aineiston perusteella luodaan trendi-
lista, joka on yhteenveto verkkokauppojen ajankohtaisista kayttoliittymatrendeista. Vii-
meiseksi tasta luodusta trendilistasta suoritetaan kvalitatiivinen trendianalyysi, jonka tar-
koitus on tutkia trendilistan ajankohtaisten kayttoliittymatrendien vaikutusta verkkokauppo-
jen kaytettavyyteen peilaten Nielsenin (2001) kaytettavyysmittareita, jotka on sovellettu
tarkoitukseen sopivaksi. Taman opinnaytetyon toisen osan tarkoitus on vastata kahteen
viimeiseen tutkimuskysymykseen selvittamalla mitka ovat verkkokauppojen ajankohtaiset
kayttoliittymatrendit, seka miten nama kyseiset trendit vaikuttavat verkkokauppojen kaytet-

tavyyteen.

Opinnaytetydn konkreettinen tulos on trendilista ajankohtaisista verkkokaupan kayttoliitty-
matrendeistad sekd nimenomaista trendilistaa tdydentava trendianalyysi. Trendilista auttaa
tunnistamaan tdman hetken ajankohtaisimmat kayttoliittymatrendit, joita yritykset voivat

kayttaa apuna verkkokauppakehityksessaan. Trendianalyysi toimii oppaana yrityksille, mi-
ten nailla erilaisilla kayttoliittymatrendeilld voidaan vaikuttaa verkkokauppojen kaytettavyy-

teen, joka taas auttaa yrityksia kehittdmaan omien verkkokauppojensa kaytettavyytta.

1.2 Tutkimuksen rajaus

Opinnaytetydssa keskitytdan vain verkkokauppojen trendeihin, jotka voidaan toteuttaa nii-
den kayttoliittymassa. Tydssa ei tutkita yleisia verkkokaupankayntialan trendeja kuten esi-
merkiksi asiakassegmentit, tuotetarjonta tai kotiinkuljetus. Tutkimuksessa ei toteuteta tut-
kimusta toimeksiantajalle. Trendianalyysin havainnollistavissa esimerkeissa keskitytaan
vain yritysta liiketoiminnallisesti tukeviin verkkokappoihin tai palveluihin. Tutkimuksessa ei
mitata trendien mahdollisesti liiketoimintaan vaikuttavia muutoksia rahallisesti. Tutkimuk-
sessa ei oteta kantaa trendien mahdollisiin teknologisiin vaatimuksiin tai niiden toteutuk-

seen.



1.3 Keskeiset termit

Tassa tutkimuksessa keskitytaan kaytettavyyteen, joka on olennainen osa kayttajakoke-
musta. Jotta aiheesta saataisiin mahdollisimman kattava kasitys, kdydaan myads lapi kayt-
tajakokemus ja sille olennaiset termit niiden vahvan kaytettavyyteen liittyvan yhteyden

VUoKsi.

Kayttajakokemus

Web-palveluiden kaytettdvyyskonsulttina tydskenteleva kaytettavyys-alan pioneeri Jakob
Nielsenin mukaan kayttajakokemuksella tarkoitetaan asiakkaiden tarpeisiin vastaamista
ilman hamminkia tai vaivaa (Nielsen, J. 2006). Se kattaa yleisen kokemuksen, jonka kayt-
tajat saavat vuorovaikutuksessa tuotteen kanssa. Kayttajakokemus on tarkoitukseltaan
hyvin laaja kasite, mutta talle tutkimukselle sen tarkeimmat elementit ovat kaytettavyys ja

kayttoliittyma.

Kaytettavyys
Kaytettavyys on olennainen osa kayttajakokemusta. Nielsenin (2012) mukaan kaytetta-
vyys on laatuattribuutti, joka arvioi kuinka helppoja kayttoliittymat ovat kayttaa. Nielsen ku-

vailee kaytettavyyden rakentuvan viidesta eri osatekijasta:

— Opittavuus: Kuinka helppoa kayttajien on suorittaa perustehtavat heidan kohdatessaan
malli ensimmaista kertaa.

— Tehokkuus: Kun kayttajat ovat oppineet suunnittelun, kuinka nopeasti he voivat suorit-
taa tehtavia.

— Muistettavuus: Kun kayttajat palaavat suunnitteluun ja he eivat ole kayttaneet sita tietyn
ajanjakson jalkeen, kuinka helposti he voivat palauttaa patevyytensa.

— Virheet: Kuinka monta virhetta kayttajat tekevat, kuinka vakavia nama virheet ovat ja
kuinka helposti he voivat toipua virheista.

— Tyytyvaisyys: Kuinka miellyttdvaa suunnittelua on kayttaa.

Yhdysvaltojen yleisten palveluiden hallinto maarittelee kaytettavyyden viittaavan kayttajan
kokemuksen laatuun, kun tdma on vuorovaikutuksessa tuotteiden tai jarjestelmien kanssa,
mukaan lukien verkkosivustot, ohjelmistot, sovellukset tai laitteet. Heiddn mukaansa kay-

tettdvyydessa on kyse tehokkuudesta, vaikuttavuudesta ja kayttajan tyytyvaisyydesta (Ge-

neral Services Administration s.a.).



Kayttoliittyma
Kayttoliittymalla tarkoitetaan kohtaa, jonka kautta kayttaja on verkkosivun, palvelun tai ap-
plikaation kanssa vuorovaikutuksessa (Virtanen, J. 2016). Kayttoliittyma kattaa paaosin

sen milta palvelu, verkkosivu tai tuote ndyttaa visuaalisesti kayttajan naytolla.

Kayttoliittymalle (Ul) ja kayttdjakokemukselle (UX) kaytannonlaheinen analogia on maa-
lauksen katsominen: "Se, mita tunteita maalaus sinussa herattda on UX, ja se, milla maa-

lilla ja milld tekniikalla se on maalattu, on UI” (Virtanen, J. 2016).

Trendi

Trendilla tarkoitetaan jonkin iimidn yleista kehityssuuntaa pitkan ajanjakson kuluessa.
Trendien voidaan ajatella olevan muutoksen, virtauksen tai suuntauksen kanava (Rubin,
A. s.a.). Ne vaikuttavat ihmisten paatoksentekoon ja valintoihin, ohjaten arvostuksia ja

mieltymyksia.



2 Kaytettavyys verkkokaupoissa

Verkkokauppojen kayttéliittymasuunnittelu perustuu vahvasti kaytettavyyteen. Kaytetta-

vyyden rooli jokaisessa verkkokaupassa on perusteeltaan sama: silla pyritdan tekemaan
koko osto- tai palveluprosessista kayttajalle mahdollisimman intuitiivista, vaivatonta, miel-
lyttavaa ja helppoa. Kaytettavyyden pohjimmainen tarkoitus on siis parantaa kaytén help-
poutta (Nielsen 2012). Cain, Hen, Dain ja Zhun (2018, 3) mukaan laadukas kayttajakoke-

mus voi kannustaa kayttdjia tekemaan ostoksia verkossa.

Verkkokauppojen kaytettavyytta parantaessa yritysten taytyy olla mahdollisimman kaytta-
jakeskeisia, silld ensimmainen puolustuskeino kayttajien kohdatessa vaikeuksia on lahtea
verkkosivulta. Kayttajat valitsevat aina mielestdan parhaimman vaihtoehdon tehdessaan
ostoksia verkossa, jonka vuoksi kaytettdvyyden roolista verkkokaupoissa tulee jatkuvasti
olennaisempaa. Esimerkkina tasta on globaali vahittdiskaupan suuryritys Amazon. Kyse-
lyn mukaan Amazonia pidetdan yhtena helpoimmin kaytettavista verkkosivuista (McKeon,
K. 2019). Amazonin valtavalle suosiolle on monia syitd mutta epailematta yksi naista
syistd on Amazonin jatkuva ponnistelu kaytettadvyyden parantamiseen. Toisin sanoen,
verkkokauppana sen kaytettavyys on todella korkealuokkaista: hakutulokset esitetaan
avoimesti ja ne ovat helposti luettavia, suodatuksella tarkennetaan hakuprosessia ja per-

sonoinnilla autetaan kayttajia [0ytamaan ja muistamaan mista he pitavat.

Verkkokauppasuunnittelussa pyritaan tekemaan kaytettavyyteen positiivisesti vaikuttavia
ratkaisuja mahdollisimman suuren taloudellisen hyddyn saavuttamiseksi. Naista ratkai-
suista ovat kehittyneet kayttoliittymatrendit, joita kayttajat nykypaivana vaativat verkkokau-
poilta ja palveluilta. Naita trendeja seuraamalla yritykset pyrkivat miellyttdmaan mahdolli-

simman montaa kayttajaa.

Tuoreen tutkimuksen mukaan 37 % kuluttajista vierailee jalleenmyyjan verkkosivuilla viik-

koa ennen ostopaatdksen tekemista (Catalyst & Kantar 2021, 8). Loput ostopaatdkset teh

daan internet-hakujen, brandisivujen ja sosiaalisen median kautta. Onnistunut kayttajako-
kemus verkkokaupoissa on siis selvasti yksi tarkeimmista ostoon johtavista tekijoista. Kay-
tettavyydesta on tullut valttamaton edellytys selviytymiselle (Nielsen, J. 2012) ja sen laa-

dun taso tulee olemaan ratkaiseva tekija verkkokauppojen menestymiselle.



2.1 Verkkokaupan kayttoliittyma

Verkkokaupan kayttoliittymasta puhuessa tarkoitetaan graafista kayttoliittymaa. Graafinen
kayttoliittyma rakentuu kuvista, valikoista, tekstista ja tietokonetta kayttaessa myos hii-
resta (Gartner s.a.). Verkkokaupan kayttoliittyma on siis se kokonaisuus minka kayttaja
nakee ruudullaan ja jonka kanssa han on vuorovaikutuksessa tehdessaan toimintoja verk-

kokaupassa.

Verkkokaupan kayttoliittyma rakentuu erilaisista ominaisuuksista. Schildt (2020) on kuvail-
lut verkkokaupalle tyypillisia ominaisuuksia:

Tuotehaku

Tuotelistaus

Tuotesivu

Ostoskori

Sisaankirjautuminen tai rekisterdityminen
Tuotearvostelut

Toivelista ja tuotevertailu

Kassa

Verkkokaupan kayttoliittyman, eli graafisen kayttéliittyman etu on sen vaikutus keskiverto
ihmisen kaytettavyyteen (Omnisci s.a.). Silla pyritan nayttamaan kayttajille tuttuja visuaali-
sia vihjeita, kuten esimerkiksi roskakorin kuvan kayttoa kayttajan halutessa poistaa jotain.
Tama auttaa kayttajaa hallitsemaan kayttoliittymaa intuitiivisesti ilman aiempaa kokemusta
sen kaytosta. Verkkokaupoille yksi yleisin esimerkki tdstd on ostaminen, joka tapahtuu
aina ostoskorin kautta ja johon yleensa paastaan kayttoliittyman oikeasta ylakulmasta si-

jaitsevasta ostoskarryjen kuvasta.

Kaytettavyys ja kayttoliittyma ovat vahvasti riippuvaisia toisistaan. Schildt (2020) mainit-
see kaytettavyyden olevan yksi avaintekija onnistuneessa kayttoliittymassa. Kehnolla

kayttéliittymasuunnittelulla verkkokaupan kaytettavyys tulee aina olemaan heikkoa.

2.2 Verkkokauppojen kehityskaari

Kaytettavyyden ja kayttoliittymien tarkeyden havainnollistamiseksi verkkokaupoissa on
hyva ymmartaa niiden kehityskaari. Nykyista jattiyritystd Amazonia voidaan pitaa yhtena
ensimmaisista verkkokaupoista. Aloittaessaan toimintansa 1995 Amazon oli sdhkoisten
kirjojen jalleenmyyja, joka rajahti suosiossa, kuljettaen kirjoja yli neljagdnkymmeneen eri
maahan vain kuukausi verkkokaupan perustamisen jalkeen (Ang, C. 2021). Alla sijaitse-

vasta kuvasta (kuva 1) nakyy, miltd Amazonin verkkokauppa talléin naytti.
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Kuva 1. Amazonin verkkokaupan kayttoliittyma vuonna 1995 (Version Museum s.a.)

Kuten talle ajalle oli tyypillista, verkkokauppa oli visuaalisesti kOmpel0, hidas ja ollessaan
yksi ensimmaisista verkkokaupoista, myds mutkikas kayttaa. Talla ei silti ollut huomatta-
vaa vaikutusta, silla vuonna 1995 verkkokauppatarjonta oli pienta ja kayttgjille ei ollut ehti-

nyt kehittya viela minkaanlaista tiettya suuntautumista niitd kohtaan.

Verkkokaupoissa alkoi tapahtumaan suuria muutoksia 2000-luvun ensimmaisen vuosi-
kymmenen lopulla. Internetin suosio oli kasvanut rajahdysmaisesti, joka tarkoitti myos uu-
sien verkkokauppojen syntymista. Talloin verkkokauppojen valinen kilpailu alkoi lisaanty-
maan, jonka seurauksena verkossa alkoi pydrimaan kaytantd “ensin kayttajakokemus, sit-
ten raha” (Nielsen, J. 2017). Kayttdjakokemuksesta ja sitad kautta kaytettavyydesta oli tu-
lossa “portinvartija” liiketoiminnalle verkossa, jonka vuoksi sen kehittamiseen alettiin kayt-

tdmaan enemman resursseja.

Viimeisin muutos nahtiin, kun tietotekniikan jatkuvan kehityksen ja internetin laajenemisen
my6ta internetin kayttdjista alkoi kehittya potentiaalisia asiakkaita. Tama mahdollisti tuot-
teiden, tiedon ja palveluiden kaupallistamisen ja toi paljon erilaisia vaihtoehtoja kuluttajille
(Santos, Sabino, Morais & Gongalves 2017, 3).



Kaytettavyyden tarkea rooli verkkokaupoissa on selkeytynyt vuosien varrella. Tana pai-
vana kayttgjien tarpeisiin ja toiveisiin on alettu kiinnittdmaan huomiota, jotta yritykset voisi-
vat tarjota heille mahdollisimman dynaamisen ja miellyttavan verkkokauppakokemuksen
(FireArt Studio 2021). Pikaviestinnan ja verkkokilpailun aikakaudella kayttajat vetaytyvat
valittémasti palveluista, jos ne eivat ole tehokkaita tai eivat tarjoa heille tiettya odotettua
tyytyvaisyytta (Amir, N. 2018, s. 10).

Nykyaan lahes jokaisella kayttajalla on palveluita ja verkkokauppoja kohtaan tietynlaiset
kriteerit, jotka tayttamatta jadneena ajavat kayttajan pois. Naihin kriteereihin voi lukeutua
mm. kaytannollisyys, tehokkuus seka visuaalisuus. Naiden kriteerien kehittyessa samaan
suuntaan, kuluttajien keskuudessa muodostuu trendeja, jotka konkretisoituvat verkko-
kauppojen tehtavassa vastata kayttgjien tarpeisiin digitalisoidussa tulevaisuuden ekonomi-
assa (Shakuro 2020).

2.3 Kuluttajakayttaytyminen ja siihen vaikuttavat muutostekijat

Maailman alati laajeneva digitalisoituminen on ohjannut kuluttajia siirtymaan kohti verkko-
kaupankayntia jo vuosia, mutta suurin muutos on tapahtunut vasta lahivuosien sisalla.
Verkkokaupankaynnin osuus maailmanlaajuisesta vahittaiskaupasta nousi 14:a prosen-
tista vuonna 2019 noin 17 prosenttiin vuoteen 2020 mennessa (UNCTAD 2021). Vuonna
2021 maailmanlaajuisen verkkokaupankaynnin myynnin ennustetaan olevan yli nelja tril-

joonaa euroa (Abrams, K. 2021).

Tana paivana verkkokaupankaynti seka digitaalisten palveluiden kysynta ja kilpailutus on
suurempaa kuin koskaan. Kuluttajista tulee entista aikarajoitteisempia samalla vaatien pa-
rempia palveluita, joiden oletetaan olevan nopeita, helppokayttdisia ja luotettavia (Libby,
A. 2021, 1). Jos yritys ei pysty tayttdmaan naita oletuksia, kuluttajat siirtyvat kayttdmaan

muita palveluita, jotka pystyvat tarjoamaan parempaa kaytettavyytta.

Kaytettavyyden olennaisuus nakyy nykykuluttajan odotuksissa verkkokauppoja kohtaan.
"Kayttajien kasitys kokemastaan on suoraan riippuvainen heidan odotuksistaan ja siita
tayttyvatkd nama odotukset” (Salazar & Kaley 2018). Tama tarkoittaa sita, etta vaikka ku-
luttajan kokema kaytettavyys verkkokaupassa olisikin korkealaatuista mutta se ei vastaa
kuluttajan odotuksia, ei tama koe sita hyvaksi ja luultavasti asioi isommalla todennakoisyy-

della jossakin toisessa verkkokaupassa.

Verkkokauppojen suosion nousun ja nopean kehityksen seurauksena kuluttajat odottavat

verkkokaupoilta parempaa kaytettavyytta. Kuluttajille on kehittynyt erilaisia virtuaalisia os-



totapoja ja preferensseja. Taman seurauksena verkkokauppoihin on muodostunut kaytto-
littymatrendeja, joita moni kayttaja olettaa nykyajan verkkokauppojen ja palveluiden hyd-
dyntavan. Yritykset hyodyntavat naita trendeja omien verkkokauppojensa kayttoliittymissa

pystydkseen vastaamaan kuluttajien jatkuvasti muuttuviin odotuksiin seka tarpeisiin.

2.3.1 Koronaviruspandemia

Koronaviruspandemian seurauksena kuluttajat ovat alkaneet siirtya kohti verkkokaupan-
kayntid. Pandemia painostaa kuluttajia valttdamaan kivijalkakaupoissa asiointia samalla li-
saten kuluttajien tekemia ostoksia verkossa. Tilintarkastusta, veropalveluita ja likkeenjoh-
don konsultointia tarjoavien yritysten muodostama ketju PricewaterhouseCoopers (PwC
2020) toteutti kuluttajatutkimuksen vuoden 2020 globaalista kuluttajakayttaytymisesta kes-
kella pandemiaa. Luvuista (kuva 2) voidaan todeta valtaosan kuluttajista lisanneen kau-
pankayntidan verkossa seka mobiililaitteilla huomattavasti. Suuri osa vastaajista kertoi to-
dennakoisesti sailyttavansa lisaantyneen verkkokauppojen kayton, kun eristaytymiseen

liittyvat toimenpiteet kumotaan.

Ostosten tekeminen verkossa pandemian jalkeen
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Kuva 2. Koronaviruspandemian jalkeinen vaikutus kuluttajien ostokayttaytymiseen (mu-
kaillen PwC 2020, 13)

Pandemia on jattanyt pysyvia vaikutuksia verkkokaupankaynnin alalle. Kayttaytymismuu-
toksista on tullut monelle kuluttajalle tapa, olivat ne sitten vapaaehtoisia tai eivat, taman
seurauksena verkkokaupoista on tullut monelle yritykselle toimeentulon edellytys. Vuonna
2021 tehdyn kyselyn (PwC 2021, 4) mukaan jopa 23 % vastaajista tekivat ostoksia ver-

kossa ainakin paivittain, pois lukien ruokaostokset.
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23.2 5G

Yksi kuluttajia kohti verkkokaupankayntia ohjaavana osatekijana voidaan pitaa viidennen
sukupolven mobiilidatayhteyttd 5G:ta. Mobiiliverkkoteknologian kehittymisen vaikutus
verkkokaupankayntiin on nahty jo aikaisemmin. Vuonna 2012 3G ja 4G-laajakaistan yleis-

tyminen oli merkittava tekija verkkokaupankaynnin kehitykselle (Santos ym. 2017, 3).

5G:n ennustetaan ohittavan 580 miljoonaa kayttdjaa vuoden 2021 lopussa ja vuonna
2026 sen ennustetaan saavuttavan 3,5 biljoonaa kayttajaa (Yu, E. 2021). Talla hetkella
maarallisesti suurin kayttd on Kiinassa, jossa se ylitti 250 miljoonaa kayttajaa vuoden
2021 kesakuussa (Tomas, J. 2021). Suomessa 5G:n suosio on kasvanut nopeasti parin
vuoden sisalla. Palveluntarjoajien 5G-verkot kattavat yhteensa n. 50 prosenttia suomalais-
ten asuinpaikoista (DNA 2021).

Maailman talousfoorumi arvioi raportissaan (WEF 2020, 9) 5G:n tuottavan maailmanlaa-
juisesti yli 13 triljoonaa euroa vuoteen 2035 mennessa. 5G takaa paremman saatavuuden
seka sujuvuuden internetille, lisaten nain mahdollista palvelunopeutta seka ostosten teke-

mista verkossa.

Operaattorit ympari maailmaa laajentavat 5G-verkostojaan jatkuvasti. Vuonna 2021 elo-
kuussa 461 operaattoria 137 eri maassa ovat investoineet varojaan 5G:hen (GSA 2021,
1). Tdman seurauksena yhteysalue kasvaa ja internetin kaytto yleistyy syrjaisemmillakin
alueilla. Alla olevasta kuvasta (kuva 3) ndhdaan missa maissa 5G-verkot on avattu ylei-
seen kayttéon, missa 5G-teknologiaan on investoitu ja missa 5G-teknologiaa kaytetaan
vain rajatusti. Jakob Nielsen (NNgroup 2021) ennustaa Internet-yhteyden olevan kaytan-

nossa universaali vuoteen 2050 mennessa.
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Kuva 3. Where 5G Technology Has Been Deployed (Buchholz, K. 2021 mukaillen GSA
2021 CC BY-ND 3.0)

Talla hetkelld 5G:n kayttddnotto on alkuvaiheessa seka kaupallisesti ettéa kuluttajien kes-
kuudessa. Sen tdyden potentiaalin valjastamiseen menee luultavasti vield vuosia, mutta

sen hy6tyja on alettu jo tunnistamaan verkkokaupankaynnin sektoreilla.

Yrityksille on kannattavaa panostaa resursseja verkkokauppojensa kehitykseen 5G:n kay-
ton lisdantyessa. Kuluttajat alkavat tekemaan yha enemman ostoksia liikkuessaan ja kat-
tavasta verkkokauppasuunnittelusta tulee yha olennaisempaa yritysten toiminnan kan-
nalta. Tdman vuoksi verkkosivujen taytyy toimia moitteettomasti tietokoneiden lisaksi

myos mobiililaitteella.

Yksi 5G:n mahdollisista eduista tulee nakymaan selainkokemuksen paranemisena. Vide-
oita ja aanta pystytaan suoratoistamaan nopeammin tiheimmillakin asuinalueilla. Virtuaa-
lista todellisuutta kayttavat palvelut lisaantyvat ja 3D-videoiden kaytto yleistyy. Uusi verk-
koarkkitehtuuri auttaa kehittamaan uuden sukupolven chatbotteja jotka tuovat mahdolli-
suuden reaaliaikaiseen palautteeseen (Partech 2020). Viisaita ostopaatoksia edesauttava

AR-teknologia tulee myos nakemaan suosion kasvua.
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2.4 Kaytettivyyden mittaaminen

Nielsenin (2001) mukaan, kaytettavyysmittareita on helppo maarittaa, mutta niiden keraa-
minen on vaikeaa. Kaytettavyytta mitataan tyypillisesti suorittamalla kayttajille erilaisia tes-

titehtavia. Nielsenin mukaan kaytettavyyden perustason mittarit ovat:

e Onnistumisprosentti, voivatko kayttavat suorittaa tehtavaa ollenkaan
e Tehtavan vaatima aika
e Virheprosentti

o Kayttajan subjektiivinen tyytyvaisyys

Nielsen (2001) mainitsee kaytettavyyden olevan harvoin mitattu. Hanen mukaansa kaytet-
tavyysmittarit ovat kalliita ja ne ovat jo valmiiksi niukkojen kaytettavyysresurssien huonoa
kayttda. Pienten yritysten on paljon kannattavampaa valttaa maarallisia toimenpiteita ja

keskittya laadullisiin menetelmiin, jotka tarjoavat parempaa tuottoa sijoitukselle.

Oivallus on yleensa parempi keino parantaa suunnittelua numerojen sijaan (Nielsen, J.
2001). Tama on paasyy, miksi tdssa tutkimuksessa keskitytdan oivalluksiin ja havainnoin-
tiin tutkaillessa verkkokaupan trendien vaikutuksesta kaytettavyyteen kayttgjille tehtavien

kaytettavyysmittaustestien sijaan.
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3 Trendiselvitys

Tasta kappaleesta alkaa trendiselvitys, joka on tdman opinnaytetyén empiirinen osa.
Trendiselvitys koostuu kolmesta vaiheesta. Ensimmaiseksi kdydaan lapi aineiston |ah-
deselvitys, jossa on kuvattu kaikki trendiselvityksessa kaytetyt lahteet seka niiden luotetta-
vuus. Toiseksi esitetaan ajankohtainen trendilista, joka on yhteenveto kaikista listatuista
lahteista 16ydetyista suosituimmista kayttoliittymatrendeista. Kolmanneksi suoritetaan kva-
litatiivinen trendianalyysi, jossa kaydaan trendilista jarjestyksessa lapi ja analysoidaan nai-

den kayttoliittymatrendien vaikutusta verkkokauppojen kaytettavyyteen.

Tavoite trendiselvitykselle on tunnistaa tdman hetken ajankohtaisimmat verkkokauppojen
kayttoliittymatrendit seka selvittaa naiden kyseisten trendien vaikutus verkkokauppojen

kaytettavyyteen.

3.1 Aineisto

Tahan kappaleeseen on listattu trendiselvityksessa kaytetty aineisto seka yhteenveto nii-
den luotettavuudesta. Aineisto koostuu eri organisaatioiden sekd ammattilaisten tunnista-
mista verkkokauppojen kayttdliittymatrendeista vuosille 2020 ja 2021. Tutkimuksen ajan-
kohtaisuuden vuoksi aineistoa keratessa siihen kaytettiin vain vuoden 2020 jalkeen jul-

kaistuja lahteita.

Trendilistaan oli tavoite saada mahdollisimman luotettavaa dataa, joten lahteista tarkistet-
tiin niiden kirjoittajien ja julkaisijoiden tausta. Jotta lahteen luotettavuus voitiin todeta, piti
sen julkaisemalla taholla olla ammattikokemusta verkkosivujen kehittamisesta, kayttajako-

kemuksesta tai verkkokaupankaynnista.

Aineistoon valikoitui 15 erilaista Iahdetta. Lahteista on listattu jarjestyksessa kirjoittaja, jul-
kaisija, sivusto, julkaisuvuosi ja ammattikokemus. Jos kirjoittajan nimea ei ole lahteessa

erikseen mainittu, selvitys on tehty organisaatiosta, joka sen on julkaissut.

Aineiston lahteet:

e Fireart Studio, 2021. Putiikkisuunnittelu- ja ohjelmistokehitysyritys, joka tarjoaa ke-
hityspalveluja seka ammattitason Ul- ja UX-suunnittelua.

o John Walker, T.E. Digital, 2021. Yli 20 vuoden ammattikokemus verkkomarkkinoin-
nista seka vahva kokemus hakukonemarkkinoinnista ja -optimoinnista.

e Mark Walker-Ford, SocialMediaToday, 2021. Perustaja ja toimitusjohtaja ammatti-
tason verkkosivusuunnittelun asiantuntijayrityksessa Red Website Designissa.



14

Dan Barraclough, Expert Market, 2021. Kirjoittaja Expert Market -sivustolla. Am-
mattikokemusta sisaltdmarkkinointisuunnittelusta, verkkosivusuunnittelusta ja digi-
taalisesta markkinoinnista.

ColorWhistle, 2021. Web-palveluita tarjoava digitaalinen virasto. Erikoistunut am-
mattitason kayttoliittymasuunnitteluun ja -kehitykseen, digitaaliseen markkinointiin
seka web-sovellusten kehittamiseen.

Manoela llic, Codrops, 2021. Yli kahden vuosikymmenen kokemus alan johtajien
ja palkittujen kehittajien kanssa tydskentelysta. Manoela llic yllapitdd Codrops -blo-
gia, joka tarjoaa inspiraatiota, opetusta ja resursseja verkkosivusuunnittelijoille ja -
kehittajille.

Maujjam Ali, Yourstory, 2020. Digimarkkinoinnin konsultti ammattitason verkko- ja
mobiilisovellusten kehityspalveluita tarjoavassa yrityksessa QSS Technosoftissa.

Adam Koztowski, Ideamotive, 2020. Suunnittelupaallikko yrityksessa Ideamotive.
ammattikokemusta graafisesta- ja kayttajakokemussuunnittelusta. Tyoskentelee
web- ja mobiilisuunnittelun parissa.

UX Planet, Shakuro, 2020. Tarjoaa ammattitasoista mobiili- ja verkkosivusuunnit-
telua verkkokaupankaynnin yrityksille.

Ecomdash, 2020. Verkkokaupankayntiin ammatillisesti erikoistunut yritys, joka tar-
joaa digitaalisen kaupankaynnin kasvua edesauttavia ohjelmistoja ja resursseja.

Evolve-consultants, 2021. Evolve on Isossa-Britanniassa toimiva ohjelmistotalo,
joka tarjoaa kokonaisvaltaisia ammattitason ohjelmistokehityspalveluita vakavarai-
sille- seka startup-yrityksille maailmanlaajuisesti.

Brent Peterson, Wagento, 2021. Verkkokaupankayntiin erikoistuneen ammattita-
soisen ja tdyden palvelun verkkokehitysyrityksen Wagenton perustaja ja puheen-
johtaja.

Netizen Experience, 2021. Palkittu kayttajakokemuksen testaus- ja tutkimuskon-
sulttiyritys. Netizen on erikoistunut verkko- ja mobiilikokemusten tutkimiseen, tes-
taamiseen, analysointiin ja suunnitteluun luodakseen kaupallisesti tehokkaita ja
kayttajaystavallisia digitaalisia tuotteita.

Danielle Toledo, Groove Commerce, 2020. Graafinen suunnittelija, jonka koke-
mukseen lukeutuu kuvitus, brandays, seka digitaalisen markkinoinnin ja mainos-
materiaalin luominen. Tarjoaa ammattitason verkkosivusuunnittelua verkko-
kauppa-asiakkaille

Christopher Lara, Theedigital. 2021. Christopher Lara on Theedigitalin Bostonin
sivuliikkeen johtaja. Auttaa yritysten omistajia saavuttamaan liikketoiminnan keskei-
set tavoitteet strategisella lahestymistavalla digitaaliseen markkinointiin. Han toimii
projektinjohtajana ja tuoteomistajana erikoistuen ohjelmistopalveluihin, sivustorat-
kaisuihin ja Google Analyticsiin.
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3.2 Trendilista

Trendilista on kasattu aineiston perusteella viidentoista eri organisaation ja ammattilaisen
kirjoittamista artikkeleista ja blogeista, joihin on listattu verkkokauppojen suosituimpia
kayttéliittymatrendeja vuosille 2020 ja 2021. Trendilistan tavoite on luoda yhteenveto verk-

kokauppojen ajankohtaisimmista kayttoliittymatrendeista.

Trendit mainittiin aineistossa erikseen yhteensa 101 kertaa. Trendit pyrittiin kategorioi-
maan, jotta analysoiduista trendeista saataisiin selkedmpi kokonaiskuva. Trendien katego-
rioiden valitsemisessa on kaytetty verkkokauppojen kayttéliittymasuunnittelun yleisia osa-
alueita kuten esteettisyys, interaktiivisuus tai hakutoiminnot. Jotkut valitut kategoriat pal-
jastuivat aineistoa tutkiessa trendeiksi itsessaan, jonka vuoksi ne on listattu kategorioiden
lisdksi myds trendeissa. Nama kategoriat ovat: personointi, interaktiivisuus, mobiililahtoi-

SYYS ja nopeus.

Trendilistassa kaytetyt varit visualisoivat mika trendi sijoittuu mihinkin kategoriaan. Esi-
merkiksi "Tehokas suodatus” ja "Aénihaku” trendit, jotka on merkitty punaisella kuuluvat

punaiseen kategoriaan "Hakutoiminnot”.

Aineistoa tutkiessa monien Iahteiden huomattiin sisaltavan trendeja, joita ei mainita

muissa lahteissa. Taman vuoksi trendilistaan on kirjattu vain trendit, jotka on mainittu va-
hintdan kolmessa eri tarkasteltavassa lahteessa. Tassa tydssa ajankohtaisuus on aarim-
maisen tarkeaa, jonka vuoksi lahteind kaytettiin vain vuonna 2020 ja 2021 julkaistuja lah-

teitd. Alla olevassa kuvassa (kuva 4) nakyy yhteenveto I0ydetyista trendeista:
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Verkkokauppojen kdyttaliittymatrendilista

Trendit: Lukumaara Kategoria: Lukurmaara
Interaktiivisuus 10 Interaktiivisuus 23
Tekoalya kayttavat chatbotit Visuaalisuus 23
Tumma & vaalea tila Personointi 22
hobiililahtdisyys Laajennettu todellisuus 10
Minimalismi Mobiililahtdisyys 7
Rohkeat varit Ha kutoiminnot 7
Lisatty todellisuus (AR) Elementtien yhdistaminen ]
Personointi MNopeus 3
Mikroanimaatiot

Tehokas suodatus

Monisuuntainen asettelu

Dynaamiset tuotekuvat

Nopeus

Asnihaku

Valokuvien yhdistaminen grafilkkaan
Tuctesivun yhdistaminen aloitussivuun
Virtuaalinen todellisuus [VR)
3D-elementit

Vaporwave

Meutraalit taustavarit

Yhteensa 101

Kuva 4. Trendilista verkkokauppojen ajankohtaisimmista kayttoliittymatrendeista
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3.3 Trendianalyysi

Trendilistassa selvisi verkkokauppojen ajankohtaisimmat trendit seka niille asetetut kate-
goriat. Tassa kappaleessa naista trendeista suoritetaan trendianalyysi, jossa analysoi-
daan jokainen trendi kategorioineen Iapi kayttaen visualisointia ja havainnollistavia esi-
merkkeja. Trendit analysoidaan kategorioiden mukaan suosiojarjestyksessa aloittaen in-

teraktiivisuudesta.

Trendianalyysin tavoite on pohtia kayttoliittymatrendien vaikutusta verkkokauppojen kay-
tettavyyteen. Talla tarkoitetaan trendien vaikutusta verkkokauppojen hyddyllisyyteen, kayt-
tajatyytyvaisyyteen ja tehokkuuteen. Tassa tapauksessa tehokkuudella tarkoitetaan vaiku-

tusta verkkokaupan paatehtavaan, eli ostoksen tekemiseen.

Trendianalyysi on luonteeltaan hyvin kvalitatiivinen. Pohtiessa verkkokauppojen kaytetta-
vyyttd analyysissa peilataan kappaleessa "2.4 Kaytettavyyden mittaaminen” mainittuja
Nielsenin (2001) kaytettavyysmittareita, jotka on sovellettu kyseiseen tarkoitukseen sopi-

viksi. Nama sovelletut kaytettavyysmittarit ovat:

e Ostoksen onnistuminen, voiko trendi vaikuttaa positiivisesti ostopaatoksen tekemi-
seen

o Vaikutus ostoksen tekemisen nopeuteen verkkokaupan sisalla
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o Ostoksen tekematta jattdminen, voiko trendi vaikuttaa negatiivisesti ostopaatdksen
tekemiseen

e Subjektiivinen tyytyvaisyys, miten trendi voi vaikuttaa kayttdjan omakohtaisesti ko-
ettuun tyytyvaisyyteen

Mittareiden lisaksi pohditaan samalla kaytettavyydelle tyypillisia ominaisuuksia kuten: vai-
vattomuus, miellyttavyys, intuitiivisuus, hyddyllisyys ja helppous. Analyysissa kaytetaan
paljon kuvailua ja visuaalisia esimerkkeja kayttoliittymatrendien mahdollisista kayttota-

voista verkkokauppojen kayttoliittymissa.

3.3.1 Interaktiivisuus

Interaktiivisuus on yksi taman hetken suosituimmista verkkokaupan kayttoliittymatrendien
kategorioista. Interaktiivisuuden avulla kayttajat voivat olla vuorovaikutuksessa sivuston
tai sovelluksen kanssa, tama tekee kokemuksesta intuitivisemman. Interaktiivisilla ele-
menteilld voidaan tarkoittaa esimerkiksi animaatioita tai valikkoja, jotka liikkuvat vasta kun

kayttaja klikkaa tai vie kursorin niiden kohdalle.

Lahes kaikilla verkkosivuilla on edes pieni maara interaktiivisuutta, mutta sivustoja voi-
daan myds suunnitella taysin interaktiivisuuden ymparille. Esimerkki tasta on Apple Air-
pods Pro langattomien kuulokkeiden tuotesivu (apple.com/airpods-pro/). Sivuston ava-
tessa kayttaja ei nde muuta kuin ison kuvan kuulokkeista ilman kunnollista navigointia. Si-
vusto ehdottaa kayttajaa avaamaan esittelyvideon. Videon katsottuaan kayttajalle kay no-
peasti ilmi, miten sivustolla alkaa likkumaan animaatio rullatessa sita hiirella alaspain.
Kuulokkeet liikkuvat sivulla nayttaen kayttajalle erilaisia kuvakulmia seka tuotetietoja. Kuu-
lokkeet avautuvat nayttéen tuotteen osia, ominaisuuksia ja teknisia tietoja (kuva 5). Lo-
puksi kayttajan paastessa sivun pohjalle esiin tulee tuotevalikoima seka vaihtoehto tuot-

teen ostamiselle, mista niiden voisi olettaakin [0ytyvan.
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Voimakas basso tuotetaan
erikoisvalmisteisella, vaarista-
mattomalla high-excursion-
aaniajurilla.

Sisddnpain suunnattu mikrofoni
kuulee ddnen kuten sindkin. Sen
jalkeen AirPods Pro -kuulokkeet
hienosaatavat aanta korjaamalla
matalia ja keskitaajuuksia.

'\

Kuva 5. Airpods Pro-tuotesivu (Apple s.a.)

Tama Applen kayttama ratkaisu tarjoaa kayttajalle kokemuksen, joka eroaa tavanomai-
sista verkkokaupoista herattaen kiinnostuksen. Se luo mieleenpainuvan kuvan tuotteesta
ja saa sen vaikuttamaan korkealuokkaiselta, viestien samalla miten paljon Apple valittaa
tuotteestaan tehdakseen sille nain vaikuttavat verkkosivut. Tama voi vaikuttaa positiivi-
sesti kayttajan subjektiiviseen tyytyvaisyyteen lisaten ndin ostoksen mahdollisuutta. Ani-
maation avulla kayttajalle esitetdan tuotteen ominaisuudet mielenkiintoisella ja mieleen-
painuvalla tavalla. TAma luo tuotteesta vaikuttavan kuvan tehden mahdollisesta ostopaa-

toksesta todennakdisempaa.

Mikroanimaatiot

Mikroanimaatioilla tarkoitetaan nimensa mukaisesti pienia animaatioita. Ne tuovat verkko-
sivustolle luonnetta ja antavat kayttajalle visuaalista palautetta (Lara, C. 2021). Niiden
kayttd on suosittua nappuloissa, joista tulee animoituja niita klikatessa. Yksi esimerkki
tasta on kodinelektroniikkaketju Gigantin sivustolla oleva ostoskarrya indikoiva kuva, joka
kallistuu kayttajan viedessa kursorin sen kohdalle. Toinen esimerkki on vaatekauppojen
kayttamat ratkaisut, joissa vaatemallista on kuvien ohelle lisatty pieni animaatio, jossa
malli kdantyy ympari, nayttaen kayttajalle tdyden nakyman tuotteesta.
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Monisuuntainen asettelu

Monisuuntaisella asettelulla tarkoitetaan monen erilaisen verkkosivuelementin asettelua,
jotta kayttajalla on mahdollisuus selata sita eri suuntiin seka vertikaalisesti ettd horisontaa-
lisesti. Monisuuntaiselle asettelulle on ominaista ruudukkojen epatavallinen kaytto. Alla

olevassa kuvassa (kuva 6) on esimerkki monisuuntaisesta asettelusta.
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Kuva 6. Monisuuntainen asettelu (mukaillen Polyanskaya, T. s.a.)

Tama ratkaisu tarjoaa kayttajalle epatavanomaisia vaihtoehtoja, se erottuu muista kilpaili-
joista ja tekee verkkokaupasta visuaalisesti miellyttdvan sen modernilla ulkonadlla. Tama
voi vaikuttaa kayttajan nakemykseen sivusta lisaten subjektiivista tyytyvaisyytta, joka taas
lisdd mahdollisen ostoksen todennakoisyytta. Monisuuntaisen asettelun voidaan myos
vaittda nopeuttavan ostoksen tekemista, silla kaikki olennaiset tiedot nakyvat selvasti koko
sivulla mahdollistaen nopean vuorovaikutuksen. Osalle kayttajista tdma voi olla toisaalta
hammentavaa, silla he ovat tottuneet kayttdmaan perinteista asettelua verkkokaupassa
nain. Taman seurauksena ostoprosessi saattaa hidastua, joka saattaa nostaa ostoksen
hylkdamisen mahdollisuutta.

Dynaamiset tuotekuvat

Verkkokaupankaynnin suosion noustessa ja kilpailun kasvaessa kuluttajista tulee tietoi-
sempia tarjonnan laajuudesta. Tuotteista halutaan mahdollisimman paljon tietoa ostopaa-
toksen helpottamiseksi. Tatd edesauttaa dynaamiset tuotekuvat, joiden avulla kayttaja na-
kee tuotteen erilaisista kuvakulmista. Alla sijaitsevassa kuvassa (kuva 7) nakyy Amazonin

ratkaisu, jonka avulla kayttajat voivat tarkastella tuotetta erilaisista kuvakulmista, seka



20

suurentaa kuvaa haluamastaan kohdasta liikuttamalla kursoria tuotteen paalla. Tama
mahdollistaa tuotteen tarkemman tarkastelun ja auttaa perusteellisempia tuoteselvityksia
vaativia kayttajia tekemaan ostopaatdoksen nopeammin. Talla pitisi olla vain positiivisia
vaikutuksia ostopaatokseen seka nopeuden, etta subjektiivisen tyytyvaisyyden kannalta.
Laatutietoisemmat kayttajat saavat enemman tarvitsemaansa tietoa tuotteesta tehdak-
seen valinnan ostoksesta. Muiden kilpailijoiden olisi hyva ottaa mallia Amazonin tuoteku-

varatkaisusta, silla sen vaikutus tuotekuvan laajentamiseen on huomattava.

4 |1| 1

W &

Click image to open expanded view

Kuva 7. Amazonin verkkokaupan dynaaminen tuotekuvasto keittidveitsestd (Amazon s.a.)

3.3.2 Esteettisyys

Esteettisyytta voidaan pitdd yhtena, ellei jopa tarkeimpana osana verkkokauppojen suun-
nittelua. Trendilistasta kavi ilmi esteettisyyden olevan mainituimpien kategorioiden jou-
kossa. Se oli enemman hajautunut muihin kategorioihin verrattuna, koostuen yksittaisista
vahemman suosituista trendeistd. Tama johtuu todennakoisesti siita, ettad esteettisyyden

vaikutus verkkokauppojen kaytettavyyteen on varsin subjektiivinen.

Erilaisten pankkiautomaattien kayttoliittyman kaytettavyydesta tehty tutkimus osoitti vah-
vemman korrelaation esteettisyyden ja kayttajien havaitun kaytettavyyden valilla, verrat-
tuna visuaalisuuteen ja todellisen kayton helppouteen (Kurosu & Kashimura 1995, 2).
Tama tarkoittaa estetiikan vaikuttavan kayttajiin voimakkaasti, vaikka he yrittaisivat arvi-
oida taustalla olevia toimintoja. Kyseessa on esteettisyys-kaytettavyys-efekti, jonka mu-
kaan ihmisilla on taipumus pitaa esteettisia suunnitteluja intuitiivisempina seka helppo-

kayttdisempina (Moran, K. 2017).
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Esteettisyyden hyddyntaminen on siis tarkea tekija kayttajatyytyvaisyyden kannalta. Silla
on positiivinen vaikutus kayttajakokemukseen ja sitd voidaan hy6dyntda antamaan an-
teeksi pienia kaytettavyysongelmia, mutta kaytettavyyden uhraus esteettisyyden paranta-
miseksi ei kannata. Kuten verkkokaupankayntisuunnittelun ensimmainen saantoé sanoo:

*Jos kayttaja ei 16yda tuotetta, han ei voi ostaa tuotetta” (Cardello, J. 2019).

Minimalismi ja varien kaytto

Minimalismilla on huomattava vaikutus verkkokaupan kaytettavyyteen. Tama korreloituu
sen positiivisesta vaikutuksesta yksinkertaisuuteen ja kaytdon suoraviivaisuuteen. Minima-
lismin myo6ta verkkosivulla on vahemman elementteja, parantaen nain sivuston suoritusky-
kya ja vaikuttaen suorasti kaytettavyyteen. Minimalismi tukee ylla mainittua verkkokaupan-
kayntisuunnittelun ensimmaista saantda tekemalla tuotteiden loytamisesta visuaalisesti
helpompaa. Oikein tehtyna varien kaytté pystyy luomaan kayttajassa positiivisia kaytetta-
vyyden tunteita ja selventdmaan suunnittelun visuaalista ilmetta. Varit stimuloivat aisteja

valittdmalla viesteja kayttajalle nopeammin kuin mikaan muu viestintatapa.

Esimerkkina kaytetaan SISU-hammassuojien verkkokaupan kayttamia ratkaisuja. SISU on
kayttanyt etusivullaan (kuva 8) voimakkaasti minimalismia seka vareja. Sivustolle saapu-
essa kayttaja saa todella nopeasti selvaa sen tarkoituksesta. Minimalistinen suunnittelu
antaa selvan viestin kayttajalle sivuston olevan hammassuojien verkkokauppa. Voimakas
varien kaytté antaa sivulle raikeampaa ilmetta vaikuttaen kayttajaan psykologisesti, herat-
taen kiinnostusta ja kiinnittden huomiota "osta nyt” -nappulaan, jonka kautta kayttaja paa-
see hammassuojien ostosivulle. Naiden molempien trendien kayttd sivustolla tekee siita
yksinkertaisen ja helppokayttdisen samalla pitden sen visuaalisesti miellyttavana. Kaytta-
jan ostopaatds voi nopeutua sivuston hienovaraisesta painotuksesta ostamiseen. Samalla
kayttajan on helppo sisédistaa kaikki hanelle tarjottava tieto minimalismin ja varien valitta-

man yksinkertaisen viestin vuoksi.
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Kuva 8. SISU-hammassuojien verkkokaupan etusivu (SISU. s.a.)

SISU on hyddyntanyt minimalismia myos tuotesivullaan (kuva 9), missa tuotteille on an-
nettu yksinkertainen suodatusvaihtoehto esimerkiksi nimen, hinnan tai julkaisupaivan mu-
kaan. Tuotteet ovat selvasti esilla ja niiden ostaminen seka valitseminen on tehty todella
helpoksi. Kayttaja kykenee selaamaan sivua ilman minkaanlaisia ohjeita ja verkkokaupalle
tarkeiden sivujen, kuten tuotevalikoiman ja suusuojusten sovitusohjeiden I6ytdminen on

vaivatonta yksinkertaisen navigointipalkin avulla.
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Kuva 9. SISU-hammassuojien verkkokaupan tuotesivu (SISU s.a.)



23

3D-elementit ja Vaporwave

Nailla trendeilla pyritdan vaikuttamaan kayttajiin psykologisesti ja niiden rooli verkkokau-
pankaynnin kaytettavyydessa on talla hetkella pieni. 3D-elementit ovat suosittuja verkkosi-
vukehityksessa yleisesti, mutta verkkokaupankaynnissa niita kaytetdan enemmankin

markkinoinnissa ja viihdearvon tuottamisessa.

Esimerkki tasta on italialaisen muotitalo Guccin promootiosivu (marmont.gucci.com) Mar-
mont laukkusarjalle. Sivustolla ndkyy 3D-mallinnus Marmont-laukusta, jota voi katsella eri
kuvakulmista hiirta liikuttamalla. Sivustolta 16ytyy virtuaalinen kolmiulotteinen seina, johon
on ripustettu erilaisia tauluja. Naihin tauluihin on maalattu Marmont-laukkuja, joita klikkaa-

malla kayttaja ohjataan Guccin verkkokauppaan laukkusivulle.

Vaporwave (kuva 10) oli alun perin elektronisen musiikin mikrogenre, jonka jalkeen siita
on kehittynyt visuaalisen taiteen tyyli. Sen tyylille olennaista ovat neonvarit, psykedeeliset
taustat, menneiden vuosikymmenten typografia sekd abstraktit muodot. 3D-elementtien

tavoin sen vaikutus kayttajaan on paaosin psykologinen seka subjektiivinen ja sen hyodyt

littyen kaytettavyyteen verkkokaupankaynnissa ovat talla hetkellda melko suppeat.

Kuva 10. Vaporwave (Wikimedia Commons 2020 CC BY-SA-4.0)

3D-elementit ja Vaporwave-tyyli ovat kasvattamassa suosiota verkkokaupankaynnin
alalla. Vaikka niiden vaikutus kaytettavyyteen on heikkoa, suosion nousu trendeina kuiten-
kin osoittaa kayttajien positiivisen suuntautumisen niihin. Tulevaisuudessa niista voidaan

I6ytaa potentiaalisesti verkkokaupankaynnin kaytettavyytta edesauttavia ratkaisuja.
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3.3.3 Personointi

Personointi on yksi avaintekijoista, kun mietitdan verkkokauppojen kaytettavyytta. Silla on
ollut keskeinen rooli verkkokauppojen kayttajakokemuksessa jo niiden alkuajoista lahtien,
mutta sen kehitys on yrityksille vaikeaa jatkuvasti muuttuvien maaritelmien ja vanhan tek-
nologian haasteiden vuoksi (Adobe 2021, 17). Personointia hyddynnetdan sisallén suo-
dattamiseen verkossa niin usein, etta siitd on tullut monelle kayttajalle alitajuinen itses-
taanselvyys, vaikka he eivat sita itse tiedostaisi (Lara, C. 2021). Verkkosivuhaun edellaka-
vijan Googlen mukaan jalleenmyynti ja tuotehaku tulee tulevaisuudessa muuttumaan yha

enemman personoiduksi (Creative & Kantar 2021, 17).

Personoinnilla mahdollistetaan mahdollisimman henkildkohtainen sisalto. Kayttajille voi-
daan nayttaa ja ehdottaa tuotteita tai palveluita mista he pitavat. Taman avulla voidaan
minimoida turha sisalto, joka saattaa vaikuttaa oston todennakdisyyteen negatiivisesti.
Kayttajan nahdessa hanelle mieluisempia tuotteita, ostopaatoksen tekemisesta tulee to-

dennakodisempaa.

Personointi on laajassa kaytdssa monissa eri verkkokaupoissa ja yksi hyva esimerkki sen
laadukkaasta hyddyntamisesta kaytettdvyyden parantamiseksi on yhdysvaltalaisen porssi-
yhtid Yelpin sovellus. Yelp-sovellus on suosittu verkkohakemisto, jonka avulla kayttajat
voivat |0ytaa esimerkiksi paikallisia ravintoloita, kahviloita ja huoltoasemia. Yelp on tehnyt
tarkan personoinnin mahdolliseksi antamalla kayttjille vaihtoehdon syéttaa itsestaan so-
vellukseen erilaisia tietoja esimerkiksi dieetista, elamantyylista ja mieltymyksista (kuva
11). Tama parantaa sovelluksen kaytettavyyttd huomattavasti nayttamalla kayttajalle rele-
vantteja vaihtoehtoja, helpottamalla uusien paikkojen |0ytamista ja auttamalla epavarmoja

kayttajia paatdksenteossa.
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Kuva 11. Kayttajan mieltymykset Yelpin sovelluksen kayttoliittymassa

Tekoalya kayttavat chatbotit

Chatbotit auttavat kayttajia I6ytamaan tarvitsemansa tuotteet tai palvelut virtuaalisen
avustajan” kanssa keskustelemalla. Chatbotit helpottavat kaytettavyytta palvelemalla kayt-
tajia kellon ympari. Ne yksinkertaistavat kayttokokemusta ohjeistaen kayttajaa prosessin
aikana ja personoivat prosessia, tehden siitéd henkildkohtaisemman. Alla olevassa ku-
vassa (kuva 12) nakyy esimerkkikeskustelu hotellinvarauspalvelu SnapTravelin chatbotin

kanssa kaydysta keskustelusta.
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Kuva 12. SnapTravelin chatbotin kanssa kayty keskustelu

Kuten SnapTravelin chatbotin kanssa kaydysta keskustelusta voidaan todeta, se on to-
della yksinkertainen. Tama johtuu siita, etta se pystyy vastaamaan vain jo sille ennalta
maariteltyihin kysymyksiin. Chatbotit ovat mainio apuvaline kayttajille, jos niiden kanssa
keskustellaan ennalta hyvaksytyin sdannoéin, mutta jos kayttaja poikkeaa naista saan-
noista, ongelmia ilmenee valittomasti. Taman vuoksi yritykset kuten Lego ovat lopettaneet
tavallisten chatbottien tukemisen ja keskittyneet vuorokauden ympari toimivaan asiakas-
palvelu-chattiin.

Chatboteilla on kuitenkin suurta potentiaalia verkkokaupan kaytettavyyden kehityksessa.
Tekoalya hybddyntavia chatbotteja on jo olemassa, mutta niita ei ole vield saatu kuluttajien
kayttoon verkkokauppoihin. Esimerkki tekodlya hyodyntavasta chatbotista on Kuki Al-
chatbot (kuki.ai). Kuki osaa yllapitda keskustelua kayttajan kanssa (kuva 13), missa taval-

linen verkkokaupan chatbotti epaonnistuisi heti.
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Kuva 13. Kuki-chatbotin kanssa kayty keskustelu

Jos Kuki-botin tasoista chatbottia opittaisiin hydédyntdmaan verkkokaupoissa, sen vaikutus
kaytettavyyteen voisi olla valtava. Chatbot osaisi esimerkiksi etsia kayttajalle taman pyyta-
mia tuotteita, verrata hintoja, tarjota asiakaspalvelua ja tehda ostoja asiakkaiden puolesta.
Tekoalya kayttava chatbot parantaisi kaytettavyytta jokaisella mittarilla: se voisi lisata os-
tosten tekemista ja nopeuttaa ostoprosessia mahdollistamalla sen taysin keskustelun
kautta. Se voisi myds vaikuttaa kayttajaan positiivisesti antamalla tunteen tdman tarpeiden
kuuntelemisesta samalla personoiden kayttajakokemusta. Jokaisen kayttajan tarpeet
eroavat aina jossain maarin, jonka vuoksi tekoalya kayttava chatbot joka pystyy vastaa-
maan kayttajan tarpeisiin, hyddyttaisi verkkokauppakokemusta huomattavasti.

Tumma & vaalea tila

Tummaa tilaa kaytetaan yleensa sivustoilla, joiden paavarina on valkoinen tai joku muu
vaalea vari. Se hamartaa ruutua kayttden tummempia vareja, vahentaen silmien rasitusta
ja parantaen nain kaytettavyyttd huomattavasti. Vaihtoehtona tummalle tilalle on vaalea

tila, joka nostaa ruudun kontrastia kayttamalla valkoista ja vaaleita vareja.

Tumman tilan hyoty nakyy parhaiten tarkasteltaessa ruutua esimerkiksi pimeassa huo-

neessa. Taman vuoksi sen kayttd on yleisempaa mobiililaitteilla, joita kaytetdan valtaosin
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tietokonetta useammin pimedssa. Tumma tila kyttdd enemman mustia pikseleitd saas-
tden enemman energiaa. Tuoreen tutkielman mukaan tumma tila voi sédastaa jopa 47 %
akkua OLED-nayttoa kayttavissa alypuhelimissa vaaleaan tilaan verrattuna (Dash & Hu
2021, 10). Alla olevassa kuvassa (kuva 14) nakyy, milla tavoin tumma- ja vaalea tila vai-
kuttavat sahkdisten kirjojen lukemisalustan Amazon Kindlen kayttoliittymaan mobiililait-

teella. Muutoksen ollen padosin visuaalinen se vaikuttaa eniten subjektiiviseen tyytyvai-

syyteen.
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Kuva 14. Amazon Kindlen kayttéliittyman vaalea- ja tumma tila

3.3.4 Laajennettu todellisuus

5G:n kayttdonotto on yleistanyt laajennetun todellisuuden hyddyntamista verkkokaupan-
kaynnissa. Laajennettu todellisuus on sateenvarjotermi, joka kattaa termit lisatty todelli-
suus (AR), joka tulee englanninkielisesta termista "Augmented reality” ja virtuaalinen to-

dellisuus (VR), joka tulee englanninkielisesta termista "Virtual Reality”.
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Lisatty todellisuus (AR)

Lisatylla todellisuudella tarkoitetaan interaktiivista 3D-kokemusta, jossa todellisen maail-
man nakyma yhdistetdan tietokoneella luotuihin elementteihin. Yksi yleisin esimerkki sen
kaytosta ovat kasvosuodattimet sovelluksissa kuten Snapchat, jossa kuvaamalla esimer-

kiksi omia kasvoja, kayttajan naytolle ilmestyy jokin kasvonpiirteitd seuraava 3D-muoto.

Lisatylla todellisuudella voidaan parantaa kaytettavyytta ja helpottaa ostopaatdsta. Sen
kayttd verkkokaupankaynnissa on yleista ja uusia ratkaisuja keksitaan jatkuvasti lisda. Yh-
dysvaltalainen resepti- ja aurinkolasien verkkokauppa Warby Parker on luonut sovelluk-
sen, jonka avulla kayttajat voivat tarkkailla milta Warby Parkerin verkkokaupasta |oytyvat
silmalasit nayttavat virtuaalisesti. Kuluttaja pystyy selaamaan verkkokaupasta Ioytyvia la-
seja ndhden samalla reaaliajassa milta lasit nayttavat hanen kasvoillaan. Ostopaatoksen
tekeminen helpottuu huomattavasti kayttajan pystyessa sovittamaan silmalaseja virtuaali-
sesti, jonka jalkeen voi han halutessaan ostaa ne parilla painalluksella tai tilata ne kotiin
tarkempaa sovitusta varten. Tama saastaa kayttajalta matkan kivijalkalikkeeseen ja mah-

dollistaa suuremman maaran sovituksia huomattavasti lyhyemmassa ajassa.

Lisatyn todellisuuden hyddyntamistd on ndhty myds huonekalualalla, jossa myymalaketju
IKEA on kehittanyt IKEA Place” nimisen applikaation. Taman applikaation avulla kayttajat
voivat asetella IKEA-huonekaluja virtuaalisesti koteihinsa alypuhelimen kameran avulla,
visualisoiden miltd huonekalut nayttavat kuvatussa ymparistdssa. Lisatylla todellisuudella
on suuria mahdollisuuksia kaytettdvyyden parantamiseksi. Se mahdollistaa normaalisti pit-
kien prosessien kuten silmalasien sovitusten optimoinnin seka virtualisoinnin ja auttaa

kayttajia tekemaan parempia ostopaatoksia.

Virtuaalinen todellisuus (VR)

Virtuaalisella todellisuudella tarkoitetaan 3D-projektiota, jonka avulla kayttaja tuntee itse
olevansa projisoidussa kohtauksessa. Taman efektin aikaansaamiseksi kaytetaan VR-la-
seja, jotka sisaltavat usein myos kuulokkeet. Lisaksi voidaan kayttaa antureilla varustet-
tuja kasineita tai ohjaimia, joiden avulla kayttaja pystyy simuloimaan kohteiden kosketusta
virtuaalisessa ymparistossa. Virtuaalisessa todellisuudessa kaikki kayttajan kokemat aistit
kuten nako- ja kuuloaisti ovat digitaalista, toisin kuin lisatty todellisuus, jossa digitaalinen

kuva tai aani sekoitetaan oikeaan todellisuuteen.

Virtuaalisen todellisuuden kayttd verkkokaupankaynnissa on melko rajoitettua ja sen
kayttd on suositumpaa viihde-, opetus- ja pelialalla. Paasyy sen rajoittuneisuuteen on VR-
lasien kallis hinta (Azman & Ahmad 2021, 5). Analyytikkoyritys ARtillery Intelligence suo-

ritti kyselyita liittyen laajennettuun- ja virtuaaliseen todellisuuteen. Kyselyyn vastanneet
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henkilt, jotka eivat kayta AR-tekniikkaa olivat kiinnostuneita kayttamaan sita verkkokau-
pankayntia ehostavissa tilanteissa, kuten suurien esineiden visualisoimisessa kotona,
seka myymaldiden vahittaismyyntiapuna. VR-tekniikkaa kayttamattomat vastaajat taas oli-
vat eniten kiinnostuneita sen kaytosta elokuvien katseluun, pelaamiseen seka opetukseen
(Mathlin, L. 2020).

Moni yritys hyodyntad VR-teknologiaa verkkokauppojen sijaan liiketoimintastrategioissaan
markkinoinnin tukena. Tama on erittain yleista autoteollisuudessa. Esimerkiksi Audi, joka
tarjoaa virtuaalista kokemusta autoistaan erilaisissa tapahtumissa, mahdollistaen erilais-
ten autojen sisa- ja ulkotiloihin tutustumisen, seka testiajon taysin virtuaalisesti (RelayCars
2020).

3.3.5 Mohbiililahtoisyys

Mobiililahtdisyydella tarkoitetaan nimensa mukaisesti palveluiden ja sivustojen kehitysta,
jonka tarkoituksena on rakentaa ne ensisijaisesti toimimaan hyvin mobiililaitteilla. (Kataja,
J. 2020). Tama on erityisen tarkeaa verkkokaupoille, silla nykyinen kuluttajakayttaytymi-
nen suosii mobiililaitteita. Kuluttajien arvioidaan tekevan maailmanlaajuisesti mobiililait-

teilla n. 73 % sahkoisen kaupankaynnin myynnista vuonna 2021 (Loesche, D. 2018).

Verkkokaupoissa mobiiliversiot ovat kaytdnnon standardi, silla ilman niita yritykset menet-
tavat suuren maaran potentiaalisia asiakkaita. Kuluttajien suuntautuessa yha mobiilikes-
keisemmiksi, yritysten tulisi keskittyd enemman mobiililahtdiseen suunnitteluun. Taman
trendin kasvuun on vaikuttanut nopean digitalisoitumisen lisdksi koronaviruspandemia ja
5G-mobiiliverkon suosio. Mobiililahtdinen kehitys on siis todella kannattavaa koska sen
laadukkaalla kehityksella yritykset voivat parantaa verkkokauppojensa kaytettavyytta suu-

relle osalle kayttajistaan.

3.3.6 Hakutoiminnot

Hakutoiminnot ovat yksi verkkokaupan kriittisimmista ominaisuuksista. Niiden tarkoitus on
auttaa kayttajaa 16ytamaan haluamansa tuotteet vaivattomasti ja nopeasti. Jos verkko-

kauppa ei siihen kykene, kayttaja luultavasti etsii haluamansa tuotteen tai palvelun jostain
muualta. Tdman vuoksi hakutoimintojen tehokas hyédyntaminen verkkokaupoissa on yri-

tykselle erittain kannattavaa.

Aanihaku
Aanihaku on yksi nousevista trendeisté kuluttajien keskuudessa. Sen menestykseen on

vaikuttanut vahvasti Amazon Alexa, Apple Siri ja Google Home -virtuaaliavustajien suo-



31

sion nousu (Lara, C. 2020). Naiden virtuaaliavustajien avulla kayttajat voivat tehda aani-
hakuja kayttamalld puheentunnistuksella varustettuja alykaiuttimia. Yhdysvalloissa joka
neljannes taysi-ikainen amerikkalainen omistaa alykaiuttimen (Edison Research 2020, 5).
Euroopassa suurin suosio on havaittu Isossa-Britanniassa, jossa raportoitiin joka kolman-

nen taysi-ikdisen omistavan alykaiuttimen vuoden 2021 alussa. (Kinsella, B. 2021).

Aanihaun parhaimpia puolia on sen nopeus, jonka avulla kayttaja kykenee kommunikoi-
maan nopeasti ja saamaan tuloksia hetkessa. Sen kayttd edesauttaa tehokkuutta, mah-
dollistaen esimerkiksi ostosten teon, ruoanlaiton tai jonkun muun toiminnan yhteydessa.
Aanihaku toimii myds avustavana vaihtoehtona heikkonak®isille kayttajille. Arvostelun ja
palautteen antamisesta tulee vaivattomampaa, kun kayttajien ei tarvitse kirjoittaa pitkia

teksteja kasin.

Amazon on integroinut virtuaaliavustajansa Alexan verkkokauppatoimintaansa. Se auttaa
kayttajia jokapaivaisten asioiden kuten saan tai kalenterin tarkistamisessa ja ostosten te-
kemisen apuna. Kayttaja voi esimerkiksi pyytaa Alexaa hakemaan suosituimman koiran-
ruokamerkin, kertomaan kuinka paljon avokadossa on kaloreita tai lisaamaan ostoslistaan
maitoa. Tama helpottaa ja nopeuttaa ostosten tekemista, kun asiakkaiden ei tarvitse
kayda jokaista haluamaansa tuotetta erikseen 1api, vaan he voivat vahitellen lisata niita

ostoslistaansa.

Aanihaku parantaa kaytettavyytta mobiilialustoilla huomattavasti. Ratkaisut, kuten Alexa,
mahdollistavat ostosten tekemisen tavalla, joka ei ollut ennen mahdollista. Oston tekemi-
sen todennakoisyys nousee huomattavasti esimerkiksi ostoslistan avulla, joka pienentaa
ostosten tekemétta jattdmista. Samalla subjektiivinen tyytyvaisyys kasvaa kayttajien pys-

tyessa suorittamaan esimerkiksi pikaisia Google-hakuja vain suunsa avaamalla.

Tehokas suodatus
Kilpailun ja tarjonnan kasvaessa oikeiden tuotteiden loytamisesta tulee kuluttajille hanka-
lampaa. Kuluttajat tarvitsevat tehokkaampia ja luovempia ratkaisuja tuotteiden etsimiseen

samankaltaisten joukosta (llic, M. 2021).

Amazon kayttaa suodatusratkaisua, joka vaihtuu tuotteen kategorian mukaan. Alla ole-
vasta kuvasta (kuva 15) nakyy Amazonin tarjoamat suodatusvaihtoehdot kayttajan ha-
kiessa tietokoneen prosessoreita. Taman alapuolella (kuva 16) nakyy telttojen suodatus-
vaihtoehdot. Taman tehokkaan suodatusratkaisun ansiosta kayttajan on helppo 16ytaa ha-

luamansa tuote nopeasti ja vaivattomasti.
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|:| Lenovo
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[EURMin || EURMax |

New Arrivals

New Arrivals

Computer Processor Type

(] AMD A-Series
] AMD Athlon
] AMD FX

(] AMD Phenom
(] AMD Phenom Ii
~ See more

CPU Manufacturer

] AMD
|_| Intel

CPU Processor Socket Type

(] AMD

|:| Intel
Go

Number of CPU Cores

OJ Single Core
|:| Dual Core
[ ouad cora
(] Hexa Core
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Condition

New
Used

CPU Processor Speed

[]1t01.59 GHz

[]1.60to 1.79 GHz
[]1.80to 1.99 GHz
[]2.00 to 2.49 GHz
[]2.50to 2.99 GHz
[]3.00to 3.49 GHz
[]32.50t0 3.99 GHz
[ ] 4.0 GHz & Above

Kuva 15. Amazonin suodatusvaihtoehdot tietokoneen prosessoreille (Amazon s.a.)

Department
Camping Tents & Shelters
Camping Tents
Camping Shelters
Industrial & Scientific
Canopies, Gazebos & Pergolag
Outdoor Canopies
~ See All 9 Departments

Customer Reviews

& Up
& Up
& Up
& Up

Brand

[ coleman

] wakeman

[ MOON LENCE

] 0zARK TRAIL

[ Pacific Pass

[ Clostnature

[] ALPS Mountaineering
~ See more

Sports & Outdoor Price

|EURMin ||EURMax | Go

Tent Sleeping Capacity Tent Closure Type

[]1 Person [ Buckle

[[] 2 Person [ Drawstring
[] 3 Person "] Hook & Loop
[] 4 Person [ Zipper

[] 5 Person

=~ Tent Design

] 6 Person

[]7 Person & Up [] Hammack Tent

[ standard Camping Tent

Tent Season

13 season
[ 4 season Ll
2
Condition 713 or More
Mew )
Tent Base Material
Used
[ Palyester
Color [ Polyethylene
== = ~ -— Tent Trail Weight
[Jupto291lb
[3t0491b
Sports Type [8t0119 b
[ climbing []12 Ib & above
[ Fishing
[ Hunting

[ outdoor Lifestyle

Number of Tent Doors

From Our Brands
[ our Brands

Amazon Global Store
] Amazon Global Store

Packaging Option
[ Frustration-Free Packaging

Tent Shape

[] Hexagonal
[] Octagonal
[ oval

[ Rectangular
[ Round

[ square

[ Triangular

Tent Pole Material
[ Aluminum
[] carbon Fiber

[ Fiberglass
[ steel

Availability
[ Include Out of Stock

Kuva 16. Amazonin suodatusvaihtoehdot teltoille (Amazon s.a.)

Kyseisen suodatusratkaisun avulla erilaisille tuotteille pystytaan tarjoamaan kattavimmat

suodatusvaihtoehdot. Taman avulla kayttaja pystyy 16ytdmaan haluamansa tuotteen omi-

naisuuksien perusteella, mika nostaa ostopaatdoksen mahdollisuutta.

3.3.7 Elementtien yhdistaminen

Yksi nousevista verkkokauppatrendeistad on elementtien yhdistys. Yhdistamalla element-

teja voidaan saavuttaa vaikuttavampia tuloksia niiden erikseen kayttamisen sijaan. Yksi

esimerkki tasta on valokuvien yhdistaminen grafiikkaan. Silla pyritdan tuomaan luovuutta

verkkokauppaan ja silla on kayttajaan hyvin samankaltainen vaikutus kuin esteettisilla
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trendeilla. Se vetoaa kayttajaan psykologisesti vaikuttaen eniten tdman subjektiiviseen

tyytyvaisyyteen mutta se ei oikeastaan koske kaytettavyyden muita osa-alueita.

Toinen nouseva trendi on tuotesivun yhdistdminen aloitussivuun. Tdman avulla ensimmai-
nen asia minka kayttaja nakee verkkosivulla, on esiteltava tuote. Kayttajan on lahes pakko
kiinnittda siihen huomiota, minka jalkeen tdma joko jattdd sen huomioimatta, jos ei ole
kiinnostunut tuotteesta, tai avaa tuotesivun, jos haluaa tietaa siita lisda. Talla tavoin voi-
daan lisata valittujen tuotteiden ostomahdollisuutta kayttajaa turhauttamatta. Tama rat-
kaisu on parempi vaihtoehto verrattuna esimerkiksi rasittaviin ponnahdusikkunoihin kayt-

tajan avatessa verkkokauppa.

3.3.8 Nopeus

Nykyajan verkkosivujen taytyy olla nopeita ja suorituskykyisia. Verkkosivujen nopeus on
yksi oleellisimmista tekijoista verkkosivujen kayttajakokemuksessa (Lara, C. 2021) ja se
on nykypaivana monelle kayttajalle itsestaanselvyys. Verkkokauppojen kehittyessa ne ke-
raavat suurempia kuvia ja tiedostoja, jotka vievat suoritustehoa. Taman vuoksi yritysten
taytyy pitaa huoli, etta niiden verkkokauppojen nopeus sailyy. Tokkiva tai muuten vain hi-
das verkkokauppa kaannyttaa osan asiakkaista pois valittdmasti. Googlen statistiikan mu-
kaan 53 % mobiilikayttajista l1ahtee verkkosivulta, jos se ei lataudu viimeistdan kolmessa
sekunnissa (Google 2016).

Verkkokaupan nopeus vaikuttaa suorasti sen kaytettavyyteen. Jos verkkokaupan elemen-
tit eivat lataudu tarpeeksi nopeasti, kayttaja lahtee ja osto jaa tekematta. Sivun latautu-
essa tarpeeksi nopeasti kayttaja jaa luultavammin selaamaan sita, joka lisda oston toden-
nakoisyytta. Nopeus tekee verkkokaupan selailusta miellyttdvampaa ja se vaikuttaa kayt-
tajan subjektiiviseen tyytyvaisyyteen positiivisesti. Hidas sivusto lisda turhautumista ja saa

verkkokaupan vaikuttamaan huonolaatuiselta.

Lisaa painetta verkkosivujen nopeuden kehittdmiseen luo Googlen algoritmipaivitys: "Core
Web Vitals”. Google alkaa priorisoimaan nopeita ja pohjaltaan stabiileja sivuja kayttajako-
kemuksen parantamiseksi (Walton, P. 2021). Verkkokauppojen pitaa tayttdd nama algorit-

min asettamat kriteerit parjatakseen hakutuloksissa.
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4 Yhteenveto ja pohdinta

Kuluttajakayttaytymisessa on nahty maailmanlaajuisia muutoksia muutaman vuoden si-
salla. Vaikuttavimmat tekijat naihin muutoksiin ovat olleet jo kauan jatkuneen internetin
laajenemisen ja digitalisoitumisen lisaksi koronaviruspandemia ja 5G-mobiiliverkko. Ko-
ronaviruksen tuomat rajoitukset ovat painostaneet kuluttajia siitdmaan ostosten tekoa
verkkoon, jonka seurauksena verkkokauppojen kayttdé on noussut yleisesti varsinkin mo-
biililaitteilla. Koronaviruspandemian lisaksi kuluttajia mobiilikeskeiseen verkkokaupankayn-
tiin on ohjannut 5G-mobiiliverkon suosion kasvu. Kuluttajat ovat siirtyneet kivijalkakau-
poissa asioimisen sijaan mobiilishoppailuun sen kaytanndllisyyden vuoksi. 5G on laajenta-
nut internet-yhteyksia syrjaisemmille alueille ja tuonut verkkokaupoille lisaa potentiaalisia

asiakkaita.

Korkealaatuisella kaytettavyydella on tarkea rooli verkkokaupassa, vaikka kayttajat eivat
sitd tiedostaisikaan. Laadukkaan kaytettavyyden omaava verkkokauppa nakyy kayttajalle
vaivattomana, helppona ja miellyttavana kayttaa. Kayttajien vaatimien ominaisuuksien ja
tarpeiden kasvaessa moni on kaantynyt niiden verkkokauppojen puoleen, jotka pystyvat
vastaamaan naita oletuksia. Naista oletuksista ja tarpeista on syntynyt verkkokaupan
kayttoliittymatrendeja, joita yritysten kannattaa hyddyntaa verkkosivullaan miellyttadkseen

nykypaivan kayttgjia.

Kayttoliittymatrendeja analysoitiin tutkien niiden vaikutusta verkkokauppojen kaytettavyy-
teen. Tutkimuksessa suosituimpien kayttoliittymatrendien havaittiin sijoittuvan kolmeen eri

kategoriaan: interaktiivisuus, esteettisyys ja personointi.

Interaktiivisuudella havaittiin olevan yksi suurimmista vaikutuksista verkkokauppojen kay-
tettdvyyteen. Kategoriana se sisalsi toiseksi suurimman maaran trendeja esteettisyytta lu-
kuun ottamatta. Sen huomattiin omaavan paljon mahdollisia kaytettavyytta parantavia rat-
kaisuja. Interaktiivisuus koskettaa jokaista verkkokaupan kaytettavyysmittaria ja silla voi-
daan parantaa kayttajan subjektiivista tyytyvaisyytta tarjoamalla talle vaikuttavia kokemuk-
sia. Interaktiiviset ratkaisut, kuten dynaamiset tuotekuvat, lisdavat ostopaatoksen tekoa
huomattavasti vaikuttaen vahvasti mahdollisen ostoksen tekemiseen. Negatiivisesti ostok-
sen tekemiseen vaikuttavat riskit ovat todella pienia. Analysoiduista trendeista kaikista
suurimman mahdollisen uhan havaittiin olevan monisuuntaisen asettelun kehno toteutus,
jolla pahimmassa tapauksessa voidaan hammentaa kayttajaa, pienentden nain oston
mahdollisuutta. Interaktiivisuudella on valoisa tulevaisuus verkkokaupoissa ja sen mahdol-

listamista hyOdyista tullaan varmasti kuulemaan viela lisaa.



35

Esteettisyyden havaittiin olevan kaikista kategorioista ristiriitaisin. Vaikka esteettisyys jakoi
sijan kaikista suosituimpana trendikategoriana, sen vaikutus kaytettavyyteen on osittai-
nen. Esteettisyyden trendeistd suurimman vaikutuksen kaytettavyyteen havaittiin olevan
minimalismilla, joka tukee verkkokauppasuunnittelun ensimmaista saantoa, eli tuotteen
I6ytamista. Esteettisyyden rooli verkkosivusuunnittelussa on mita kriittisin, mutta verkko-
kauppojen kaytettavyyteen se vaikuttaa eniten luomalla kayttajalle subjektiivista tyytyvai-
syytta. Sen vaikutus kayttdjaan on hyvin psykologinen ja silla voidaan lahettaa viesteja ta-
valla, johon muut trendit eivat kykene. Se keskittyy subjektiivisuuteen vahvemmin kuin mi-
kaan muu trendikategoria, mutta muille kaytettavyyden mittareille se ei vaikuta laheskaan
yhta huomattavasti. Tasta syysta yritysten kannattaa ottaa esteettisyys huomioon verkko-

kauppoja kehittaessa, mutta sen vuoksi ei kannata uhrata liikaa kaytettavyytta.

Personoinnin havaittiin vaikuttavan vahvasti kaytettavyyden jokaiseen osa-alueeseen.
Silla pyritaan kohdistamaan mahdollisimman paljon kayttajalle mieluisaa sisaltdéa, nostaen
samalla oston tekemisen mahdollisuutta. Personoinnin avulla verkkokaupoista voidaan
suodattaa pois kayttajan ostopaatokseen negatiivisesti vaikuttavaa turhaa sisaltéa, paran-
taen nain subjektiivista tyytyvaisyytta. Tumman ja vaalean tilan havaittiin olevan tehokas
ratkaisu subjektiivisen tyytyvaisyyden lisddmiseen hyddyttaen kayttdjia pidentamalla akun
kestoa alylaitteissa. Personoinnin trendeista suurin riskitekija, joka huonosti toteutettuna
vaikuttaa negatiivisesti ostopaatdkseen on chatbotit. Nykypaivan chatbottien vaikutus
verkkokaupan kaytettavyyteen on korkeintaan pieni. Jos yritykset kykenevat luomaan te-
koalya hyddyntavia kehittyneitd chatbotteja, niilla voi olla suuri potentiaali verkkokaupan
kaytettdvyyden parantamiseen. Personointi tulee olemaan keskeinen tekija verkkokaupan-
kaynnin tulevaisuudessa ja jos yritykset pystyvat voittamaan sen tuomat haasteet, silla

voidaan saavuttaa suuria kaytettavyysparannuksia.

Lisatylla todellisuudella havaittiin olevan paljon suurempi vaikutus verkkokauppojen kay-
tettavyyteen virtuaaliseen todellisuuteen verrattuna. Virtuaalista todellisuutta kaytetaan
paaosin viihteeseen ja markkinointiin. Lisatylla todellisuudella on positiivisia vaikutuksia
kaytettdvyyden jokaiseen mittariin, riippuen siitd milla tavalla sitd hyédynnetaan. Sen po-

tentiaali verkkokaupankaynnin alalla on valtava.

Hakutoimintojen havaittiin olevan erittain tarkea kaytettavyyden kannalta. Tasta huolimatta
se oli sijoittunut suurin piirtein puolivaliin trendilistassa, tehden siita kaikista trendeista ris-
tiriitaisimman esteettisyyden lisaksi. Tama johtuu luultavasti siita, ettd hakutoiminnot kes-
kittyvat usein hakupalkkiin ja perustason kategoriointiin mik& on jo hyvin standardoitu ny-
kypaivan verkkokaupoissa. Kaytettavyyden kannalta hakutoiminnot ovat silti erittain tar-

keita, silla jos kayttaja ei I16yda oikeita tuotteita, tulee niiden ostamisesta mahdotonta.
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Elementtien yhdistys ja nopeus olivat trendianalyysin vahiten suosituimmat trendit. Nopeu-
della on selvia vaikutuksia kaytettavyyteen mika johtuu sen keskeisesta roolista mobiili-
kayttajien verkkokaupan hylkdamisprosenttiin ja ostosten tekemisen nopeuteen. Element-
tien yhdistyksella taas havaittiin olevan suuri vaikutus subjektiiviseen tyytyvaisyyteen es-
teettisyyden tavoin. Mita suositumpia trendit olivat, sitd isommalla todennakoisyydella
niilla oli vaikutuksia verkkokauppojen kaytettavyyteen. Tasta voidaan paatella nykypaivan
verkkokauppojen kayttoliittymatrendeilla ja kaytettavyydella olevan selva yhteys. Verkko-
kauppojen kayttoliittymatrendien vaikutus kaytettavyyteen havaittiin olevan hyvin suurta ja
yritykset voivat parantaa kaytettavyytta implementoimalla naita trendeja osaksi verkko-
kauppojaan. Ainoat ristiriitaisuudet havaittiin esteettisyyden ja hakutoimintojen kanssa.
Esteettisyys oli suosittu trendikategoria, mutta sen vaikutus kaytettavyyteen ei ollut yhta

huomattava kuin hakutoiminnoilla, joka sijoittui paljon alemmaksi suosiossa.

Kaytettavyyteen keskittyminen varsinkin nykypaivan verkkokauppasuunnittelussa on to-
della keskeinen osa laadukkaaseen lopputulokseen pyrkiessa. Vaikka tulokseltaan opin-
naytetyo ei ollut verkkokauppa-alalle kovinkaan merkityksellinen, uskon sen olevan hyo-
dyllinen apu verkkokaupan omaaville yrityksille, jotka yrittavat paattaa minkalaisiin kaytto-

littymaratkaisuihin kannattaisi keskittya.

4.1 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksessa kaytettiin paljon erilaisia lahteita: akateemisia kirjoituksia, tutkimuksia, en-
nusteita, raportteja, verkkoartikkeleita, e-kirjoja, videoita, tietokantojen julkaisuja ja blogi-
kirjoituksia. Lahteiden valikoinnissa kaytettiin paljon painotusta niiden ajankohtaisuuteen.
Vanhempia lahteita tutkiessa pidettiin huolta, ettei niiden teoria ole vanhentunut. Tutki-
muksessa pyrittiin kayttdmaan paaosin ajankohtaisia lahteita. Trendilistan luomisessa

kaytettiin vain tarkoitukseen sopivia lahteita ja jokaisen lahteen legitimiteetti tarkistettiin.

Kaytettavyys on hyvin heuristinen tieteenala. Tassa tutkimuksessa kaytettdvyyden mittaa-
miseen sovellettiin valmiiksi tunnettuja metodeja uuden tiedon saavuttamiseksi, jonka
vuoksi tutkimuksen voidaan todeta olevan toteutettu suhteellisen yleisella tasolla. Tulok-
sista olisi voitu saada luotettavampia, jos analysoinnissa olisi kaytetty systemaattisempaa
lahestymistapaa. Luotettavuuden kannalta verkkokauppojen kayttoliittymakehittajien asi-

antuntijahaastatteluilla olisi saatu myos nakokulmaa tyohon.
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4.2 Jatkokehitysideat

Trendianalyysissa kaytettiin paljon omaa pohdintaa ja omia nakemyksia, mutta selvien
mittareiden asettaminen verkkokauppojen kaytettdvyyden testaamiselle oli haastavaa.
Suurin syy tdhan oli opinnaytetyon tiukka aikaraja. Jatkokehityksena trendilistan luomi-
seen voisi kayttaa maarallisesti enemman lahteitd. Kaytettavyytta voitaisiin tutkia kaytta-
malla esimerkiksi analytiikkaa mittaamaan eri trendien vaikutusta. Tdma vaatisi paasyoi-

keuden suureen maaraan dataa, jota minulla ei ollut mahdollisuutta saada.

Toinen potentiaalinen jatkokehitysidea tutkimukselle on asiantuntijahaastattelut. Haastat-
telemalla kolmea verkkokauppojen kayttéliittymasuunnittelun asiantuntijaa ajankohtaisista
kayttoliittymatrendeista voitaisiin saada runsaasti hyvaa dataa, jota voisi peilata tutkimuk-

sen tuloksiin.

4.3 Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydn prosessi on ollut todella haastava. Suurimpia syita tahan oli tiukka aika-
taulu. Tutkimuksen tekemiselle jai todella vahan aikaa ja kunnollista projektisuunnitelmaa
ei ehditty tekemaan ennen opinnayteton aloittamista, minka vuoksi teoriataustan kirjoitta-
minen tuntui hyvin vaativalta. Verkkokauppojen kaytettavyydesta I0ytyi runsaasti aikai-
sempaa tutkimustietoa, mutta opinnaytetyon hieman epatavallinen rajaus hankaloitti tyos-
kentelyd huomattavasti, joka selvisi minulle tyon edetessa. Tutkimuksen rajaus muuttui
tyon alussa useita kertoja, jonka vuoksi olin mydhastya viimeisesta palautuspaivamaa-
rasta. Lopulta sain kuitenkin viimeisteltya taysin valmiin opinnaytetyon, johon olen erittain

tyytyvainen.

Opinnaytetydn tekeminen oli mielenkiintoinen ja opettavainen projekti. Tietdmykseni verk-
kokaupoista seka kaytettavyydesta on kasvanut ja akateemisen tekstin kirjoitustaitoni on
kehittynyt selvasti. Jos tekisin opinnaytetydn nyt uudestaan, minulla olisi selkeampi kuva
siitd, mita kaikkea se vaatii ja luultavasti pystyisin tekemaan siitd paremman version oi-

keaoppisen projektisuunnitelman avulla.
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