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Verkkokauppa on ollut pitkdan kasvava ilmid likemaailmassa. Perinteiset kivijalkaliikkeet
alkavat jaamaan verkkokauppojen varjoon, silld ne eivat pysty tarjoamaan kaikkea sita,
mit& verkkokaupat pystyvat.

Taman tyon tarkoituksena on selvittdd, mitéa kaikkea kuuluu verkkokaupan perustamiseen.
Tyo6n tuloksena on tehty tuotos, joka on tehty opasmuotoon verkkokaupan perustamisesta.
Opinnaytety6 on kirjoitettu aikavalilla lokakuu 2021- tammikuu 2022.

Ty6ssa on kasattu tietoperusta keskeisista verkkokaupan perustamisen vaiheista. Lahteina
on kaytetty kirjallisuutta aiheesta seka asiantuntijoiden kirjoituksia, seka alan toimijoiden
kokoamia aineistoja. Tyd on rajattu niin, ettei se sisalla liketoimintasuunnitelmaa. Taméa
siksi, etté tyd olisi mahdollisimman monikayttéinen eri lukijakunnille.

Tietoperustan tueksi on kasattu kaytannonléheisempi tuotos opasmuotoon verkkokaupan
perustamisesta. Se sisédltaa paaasiat, joita verkkokaupan perustaminen vaatii. Lisana on
myo6s kaytannon esimerkkejd mahdollisista kumppaneista, palveluista tai tavoista toimia.
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1 Johdanto

Verkkokaupat ovat kasvattaneet suosiotaan jo pitkaén. Perinteisten kivijalkaliikkeiden
asema onkin jopa vaarantunut verkkokauppojen my6ta. Tasta syysta yritysten onkin
pakko vieda toimintaansa myds verkkoon, elleivat sielld jo ole. Verkkokauppa on myo6s
hyva valinta liiketoiminnan aloittamiselle nykypaivana. Olen itse miettinyt verkkokaupan

avaamista aikanaan ja hieman perehtynyt aiheeseen. Tasta idea opinnaytetyéhén syntyi.

Verkkokaupan perustaminen ei ole vaikeaa, mutta siina riittaéa paljon ty6ta. Suunnitelmalli-
suutta ei voi likaa korostaa verkkokauppaa perustettaessa. Aikaa kuluu eniten oman
suunnitelman muuttamiseen verkkokaupaksi, silla hankittavia palveluita, jarjestelmia seka

kumppaneita on paljon.

Teknisesti hyvan ja ulkoiselta olemukseltaan hienon verkkokaupan luominen ei kuiten-
kaan riita, vaan on my0s tunnettava oma asiakaskuntansa. Asiakaskeskeisyys on hyvin
tarke&a ja siihen tulee panostaa resursseja. Kun olet ymmartanyt keta asiakkaasi ovat ja
mitk& heidan tarpeensa ovat, vasta sitten tulee miettia, miten heidéat tavoittaa.

1.1 Opinnaytetydn tavoite

Opinnaytetyon tarkoitus on kayda lapi keskeisimmat asiat, jotka liittyvat verkkokaupan pe-
rustamiseen. Liiketoimintasuunnitelmaa tyo ei ota huomioon. Tama siksi, ettei tydssa ole
esimerkkitapausta ja etté tyd olisi mahdollisimman hyédynnettava lukijan yrityksen vai-
heesta huolimatta. Tyd on rajattu olemaan hyvin perustavanluonteinen ponnahdus verkko-

kauppojen maailmaan perustamisvaiheen naktkulmasta.

1.2 Opinnaytetydn rakenne

Tyossa on selkeé teoriaosuus, joka siséltdd omaa pohdintaa. Teoria on kasattu aiheeseen
liittyvasta kirjallisuudesta seka asiantuntijoiden kirjoituksista. Tyon tuotoksena syntynyt

kaytannonlaheisempi opas on liitteena.

Ensimmaisessé luvussa ovat johdannon lisaksi opinnéytetytn tavoite seka rakenne. Lu-
vussa kaksi kasitella&n verkkokauppaa yleisesti kasitteend, seka mita se on tana paivana
ja miten siihen on paadytty. Luvussa kolme kasitellaéan oleellisimmat verkkokaupan perus-
tamisen vaiheet aina verkkokauppa-alustasta markkinointiin. Luvussa nelja kaydaan lapi
verkkokaupan kaytettavyyttd. Viidennessa luvussa kasitellaén verkkokaupan menestyste-

kijoita. Luku kuusi on teorian yhteenveto. Luvussa seitseman on kayty lapi tyon toteutusta.



Luku kahdeksan pitaa sisallaan omaa pohdintaa, jatkotutkimusehdotuksia sek& oman op-

pimisen arviointia. Tyossa on liitteend opas verkkokaupan perustamiseen.



2 Verkkokauppa yleisesti

Verkkokauppa kasitteena on nykypaivana monelle hyvinkin tuttu. L&hes jokainen on osta-
nut verkkokaupasta joskus jotain ja ndin tulee varmasti olemaan myds jatkossa. Verkko-
kaupat ovat luoneet tdysin oman toimialan ja asiakkaat olettavat tana paivana, etta samat

tuotteet kaupan hyllysséa ovat saatavilla myods verkkokaupassa.

2.1 Verkkokaupan historia

Viimeisen 40 vuoden aikana teknologialla seké internetilla on ollut jarisyttava vaikutus ih-
miskuntaan. Internet on tuonut valtavan maarén vaihtoehtoja vapaa-ajan viettoon, viesti-
miseen seka tiedon etsintdan. Nain on myds liiketoiminnan seka kaupankaynnin saralla.
Uusi digitaalinen toimiympadristd on synnyttanyt jopa taysin uusia toimialoja. (Tietoyhteis-
kunnan Kehittamiskeskus ry)

Verkko-ostos idean isana voidaan yleisesti pitdd Michael Aldrichia. Jo vuonna 1979 kek-
sija-yrittaja Aldrich kehitti verkko-ostokset, joka muistutti nykypaivan mittareilla enemman
puhelinostosta. Kaupankaynti toimi siten, ettd mainokset pyorivét televisiossa, josta ihmi-
set sitten tilasivat tuotteita puhelimitse. Alkuvuosinaan idea ei saanut juurikaan ansaitse-
maansa huomiota. Tekniikka oli [&hinna kaytossa B2B-kaupankaynnissa. (Michael Aldrich
Archive 2011)

Kaupankaynnissa on todella tapahtunut suurta muutosta. 1990-luvulla perinteisten kivijal-
kaliikkeiden rinnalle alkoi syntya rajahdysmaisella tahdilla virtuaalisia kauppapaikkoja,
jotka nykydan tunnetaan monesti termilla verkkokauppa. Silloin syntyivat myés monet

suuret verkkokauppaketjut, kuten Amazon vuonna 1994.

Puolestaan 2010-vuoteen mennessa lahes kaikki suuremmat vahittadismyynnin yhtiot ovat
tuoneet verkkokauppatoimintaa muun toimintansa tueksi. Liséksi koko 2000-luvun ajan
my0s pienemmat ja keskisuuret yritykset ovat tuoneet tuotteitaan ja palveluitaan verkkoon

saataville. (Tietoyhteiskunnan Kehittamiskeskus ry)

2.2 Verkkokauppa tana paivana

Kaikessa yksinkertaisuudessaan verkkokaupalla tarkoitetaan Internet-sivua, jossa esitel-
ladn/markkinoidaan tuotteita, sekda mahdollistetaan niiden ostaminen suoraan samalta si-

vulta. Nain ollen koko ostoprosessi tapahtuu digitaalisesti. Kuten normaaleissa fyysisissa



kaupoissa, on myds verkkokaupoissa ostoskori, johon halutut tuotteet keratdan. Taman
jalkeen siirrytaén kassalle valitsemaan maksu- seka toimitustapa tuotteille, joita ollaan os-
tamassa. Kun tilaus on maksettu, saa asiakas vahvistuksen ostetuista tuotteista sahko-
postiinsa. (Lahtinen 2013: 23)

Tana paivana verkkokaupoilla on mahdollisuus tarjota tuotteistaan erittain kattavat tiedot.
Monesti tuotteista on saatavilla kuvia seka jopa videoita. Kuvien, videoiden sek& muiden
annettujen tietojen perusteella asiakas voi vertailla tuotteita seka tehda valistuneen osto-
paatoksen. Koska kaikki tama on saatavilla verkossa vain muutaman klikkauksen paéassa,

on tuotteiden vertailu ja ostaminen asiakkaalle todella helppoa. (Lahtinen 2013: 129)

Suomalaisten kuluttajien tekemit verkkokauppaostokset
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Kuva 1: Suomalaisten kuluttajien tekemat verkkokauppaostokset (Tilastokeskus 2021)

Kaaviossa 1 olevat tiedot on keratty 16-89-vuotiaiden verkko-ostoksista vuosilta 2018-
2021. Kaaviosta nahdaan selkeésti, etté verkkokaupoista ostaminen on vahvasti yleisty-
masséa. Suurin kasvu on siltikin tapahtunut vain yli 65-vuotiaissa, silla tatd nuoremmissa
ikaryhmissa verkkokaupoista ostaminen on toistuvaa tuotteiden tai palvelujen ostamista.
(Tilastokeskus 2021)

Jatkuvasti muuttuvassa taloustilanteessa seké verkkokauppojen yleistyessé, on toimijoi-
den mietittdva uusia ratkaisuja. Verkkokaupan menestymiseen vaaditaan paljon enem-
man kuin ennen. Hinta, saatavuus tai valikoima eivat enaa yksinkertaisesti riita kilpai-
luetuina. (Hallavuo 2013: 34-35) Tana paivana avainasemassa menestykseen onkin

oman alan osaaminen seka toiminnan tarkempi kohdistaminen tiettyyn sektoriin. Oman



alan osaaminen takaa etulytntiaseman kilpailijoihin, silla tuotteiden, niiden markkinoinnin

ja asiakasryhmien tunteminen ovat ratkaisevassa asemassa. (Lahtinen 2013: 28-29)

2.3 Verkkokaupan etuja

Normaaliin kadun kulmassa olevaan “kivijalkaliikkeeseen” nahden verkkokaupalla on
useita etuja. Ensinnakin tila- ja henkilokustannukset ovat huomattavasti pienemmat, silla
kaupan hallinnointi onnistuu pienemmalla henkilomaaralla. Myoskaéan eri toimipisteisiin ei
tarvitse ostaa mallituotteita eik& hankkia painettuja katalogeja tms. Hyllyttdmiseen tai tuot-
teiden jarjestelyihin ei mene mydskaan aikaa. Mydskin markkinointi saadaan todennakoi-
sesti tehokkaammaksi, silla asiakkaiden liikkeistd saadaan hyvin tarkkaa dataa verkko-
kaupan sivuilla. (Havuméki & Jaranko, 2014: 12-13)

My®6skin saatavuus on puhtaasti suuri etu verkkokaupalle. Kaikki maailmassa internettia
kayttavat inmiset voivat olla asiakkaitasi. Periaatteessa esteeksi voi muodostua ainoas-
taan kielimuuri, toimitustapojen rajoitukset, paikalliset lainsdadannot sekd verkkomaksa-

misen puutteellinen levinneisyys.

Verkkokaupassa tuotteet on myds mahdollista jarjestaé jokaisen kayttajan mieltymysten
mukaan, mika ei ole mahdollista kivijalkaliikkeessa. Monesti myds tieto verkkokaupoissa

on ajantasaisempaa kuin painetuissa katalogeissa.

Verkkokauppa mahdollistaa my6s uusia markkinoinnin keinoja. Hyvin tuttuja ilmigita ovat
erilaiset sosiaalisen median markkinoinnin muodot. NA&it& voivat olla esimerkiksi tieto kayt-
tajan tuotetykkayksesta, joka jaetaan sosiaaliseen mediaan. Nykyaan myos erilaiset
"kutsu kaveri kokeilemaan sovellusta ja saa itse alennus”-kampanjat ovat todella yleisia.

(Tietoyhteiskunnan Kehittamiskeskus ry)



3 Verkkokaupan perustaminen

Verkkokaupan perustamisessa on monia vaiheita. Tahan lukuun on kasattu oleellisemmat

ja tarkeimmat vaiheet, joita ei voi sivuuttaa.

3.1 Verkkokaupan osat

Verkkokaupalla on monia eri osia, kuten palvelin ja domain eli suomalaisittain verkkotun-
nus. Palvelin voi olla tietokone, joka suorittaa palvelinohjelmistoa tai tietokoneessa toimiva
palvelinohjelmisto. Verkkotunnus on osoite, mina avulla palvelin kykenee I6ytamaan verk-

kokaupan. Verkkokauppaohjelmisto on my6s hyvin oleellinen osa verkkokauppaa.

3.1.1 Palvelin

Verkkokaupalla on pakko olla joko oma palvelin tai ostettu palvelintila ulkopuoliselta palve-
luntarjoajalta. Palvelimen tehtéava on toimia yhdessa verkkokauppaohjelmiston kanssa,
seka se on myos vastuussa kaikesta verkkoliikenteesta verkkokaupassa. Yleisimpié pal-
velimia ovat joko oma palvelin tietokoneella, tai webhotelli. Oman palvelimen hankkiminen
on todella kallista ja monesti vaikeaa, on webhotelli jarkevampi vaihtoehto. (Lahtinen
2013: 251-256)

3.1.2 Verkkotunnus

Verkkotunnus on hankintalistalla ensimmaisten joukossa verkkokauppaa perustettaessa.
Sen olisi hyva olla verkkokaupan toimintaa kuvaava ja mahdollisimman uniikki. Verkkotun-
nuksen hankintavaiheessa ongelmaksi voi syntya halutun/yleisen verkkotunnuksen haali-
minen, silla monet hyvéksi koetut tunnukset ovat varattuja. Kannattaa kuitenkin tarkistaa
halutun verkkotunnuksen saatavuus muilla tunnuksilla, mikali se on varattu. Vaihtoehtoja
ovat Suomen maatunnus .fi, kaupalliset sivustot .com tai yleiset sivut .net. (Lahtinen
2013:253)

3.1.3 Verkkokauppaohjelmisto

Verkkokauppaohjelmistossa on kaksi puolta: Asiakkaalle n&kyva puoli, jossa nakyvat mm.
ulkoasu, maksujarjestelmat, tuotesivut seka asiakastilit. Toiselta puolelta I16ytyvat erindiset
taustajarjestelmat, kuten logistiikan puoli, integraatiot muihin jarjestelmiin, asiakashallinta

ja kavijaseuranta. (Lahtinen 2013: 251-252)



Verkkokauppaohjelmiston valinnassa tarkein kysymys on, ettéa halutaanko valmis pohja
verkkokaupalle, vai tehdaanko se kokonaan itse. Verkkokaupan rakentaminen itse on siltéa
osin parempi, ett se saadaan tehtya kerralla oikeanlaiseksi, seka silla on helpompi erot-
tautua kilpailijoista. Toisaalta, sen tekeminen vaatii huomattavan mééran osaamista ja ai-
kaa. Jos valitse valmiin pohjan, on siindkin omat hyvéat puolensa. Se on kaytannossa heti
kayttovalmis, seké yllapito monesti kuuluu palveluun. (Paytrail 2017) Ohjelmiston valin-
nassa on myods mietittava, mita halutaan painottaa verkkokauppaohjelmistossa. Vaikka
vaihtoehtoja on lukuisia, mikaan ei todennakdisesti tule toimimaan juuri oikealla tavalla
kaikilla osa-alueilla. (Lahtinen 2013: 262)

3.2 Yrityksen perustaminen

Kaikki yritykset voivat rekister6ida itselleen fi-verkkotunnuksen. Tunnuksen voit hankkia
verkkotunnusvalittajalta. (Traficom.fi) Yritysmuodolla on suuri merkitys mita tahansa yri-
tysté perustaessa, mika patee myods verkkokauppaan. Suomessa yleisimmat yritysmuodot
ovat toiminimi, osakeyhtid, osuuskunta, avoin yhtié ja kommandiittiyhtio. Yritysmuodon va-

lintaan vaikuttavat mm. seuraavat tekijat:

* perustajien lukumaara

* paaoman tarve ja saatavuus

« vastuut ja paatoksenteko

« toiminnan joustavuus

* toiminnan jatkuvuus

* rahoittajien suhtautuminen

* voitonjako ja tappion kattaminen

* verotus. (Perustamisopas 2021)

3.3 Maksaminen verkkokaupassa

Kaupankaynnissa maksaminen on hyvin olennainen asia prosessia. Tuotteen maksami-
sen on oltava yksinkertainen toimenpide, jotta maksutapahtuma saadaan varmasti paa-
tokseen. Verkkomaksujarjestelmat saattavat olla myés huomattava kuluerd, joten niihin on
syyta kiinnittdd huomiota. Siitd huolimatta, hyvan palvelun takaamiseksi on oltava ole-
massa monipuoliset verkkomaksupalvelut. Esimerkkeja maksutavoista ovat mm. verkko-

maksu, luottokortti, postiennakko tai lasku. (Lahtinen 2013: 272)



3.4 Tietoturva

Verkkohyokkays, joka kohdistuu sivuston asiakastietoihin, on yleisin tietoturvariski. Niissa
useimmiten pyritaan hankkimaan verkkokauppojen asiakkaiden henkild- ja maksutietoja.
Kaytannossa tama tapahtuu siten, ettd murretaan sivuston tietoturvaohjelma, jonka jal-
keen on mahdollista saada jokainen sivun kayttaja levittamaan haittaohjelmaa. Sen kautta
saaduilla henkil6- ja maksutiedoilla on mahdollista tehda erilaisia identiteettivarkauksia
seka petoksia. Taman takia tietoturvaan tulee panostaa, erityisesti maksamisen saralla.
Helpoin tapa saada varmuus oman verkkokaupan riittavasta tietoturvasta on pyytaa asian-
tuntijan arvio. (Lahtinen 2013: 278-280, 288)

Kannattaa hankkia omille sivuilleen SSL-sertifikaatti, silla se suojaa verkkokaupan ja asi-
akkaan valista Internet-liikennettd. Kun SSL-sertifikaatti on mydnnetty, sivuston alkuosa
selaimen hakukentéssa alkaa seuraavasti: https://. Asiakkaan vaikutelma sivustosta on
heti luottavaisempi, kun sille on myénnetty SSL-sertifikaatti. Luonnollisesti pitdd varmis-
taa, etta sertifikaatti on peraisin luotettavasta lahteestd, ja sen on mydntanyt Certificate
Authority. (Lahtinen 2013: 289)

3.5 Lainsaadanto

Kuluttajasuojalain idea on sadadella kuluttajien seké elinkeinoharjoittajien valilla tapahtuvaa
kaupankayntia. Nain ollen, myds verkkokauppojen lainsaadantd maaraytyy kuluttajasuoja-
lain mukaan. Muita verkkokaupan toimintaa saatelevia lakeja ovat mm. verolait, kirjanpito-
laki, henkil6tietolaki, sdhkoisen viestinnan laki seka sopimattoman elinkeinotoiminnan me-
nettelylaki. Vero- ja kirjanpitolakien idea on saadella verkkokaupan kirjanpito, seké maa-

rata erilaiset maksut, joita verkkokaupan pitéja joutuu maksamaan. Henkilotietolaki maarit-
téaa arkaluontoisten henkilttietojen sailytyksen. Séhkdisen viestinndn seka sopimattoman

elinkeinotoiminnan menettelylait puolestaan saatelevat markkinointia. (Lahtinen 2013: 87)

3.6 Verkkokaupan logistiikka

Logistiikka on yksi tarkeimpia tekijoité verkkokauppatoiminnassa. Sen tulee olla kunnossa,
silla monesti jopa asiakkaan ostopaatds voi maaraytya vaikkapa toimitusajan tai -tavan

mukaan. Varastointi on myds mietittdva huolella ennen toiminnan aloittamista.



3.6.1 Logistiikka ja varastointi

Verkkokaupalla logistiikan muodostamat kulut syntyvét varastointi- seka tuotteiden lahe-
tys- ja vastaanottokuluista. Verkkokauppaa perustettaessa varaston ostaminen onkin mo-
nesti huono p&aatds, silla hyvia vuokrattavia varastointivaihtoehtoja on paljon saatavilla.
Jotta tuote saadaan asiakkaalle, on oltava tarvittavat pakkausmateriaalit, kuten pahvilaati-
kot tms. Verkkokaupan kannattavuuden edellytyksista yksi on myos se, ettd keskimaarai-
nen ostos ylittédd arvoltaan toimituskulut. Tamé& on myods hyva ottaa huomioon tuotteita va-
littaessa, silla pienempien ja kevyempien pakettien lahettdminen on huomattavasti yksin-
kertaisempaa seké edullisempaa. (Lahtinen 2013: 33)

Vaihtoehtona perinteiselle varastoinnille on myds suoratoimitus, jolloin tuotteet kuljetetaan
suoraan asiakkaalle jo valmistajalta. Tallbin verkkokauppias toimii ainoastaan vélikatena
lopullisen asiakkaan seka valmistajan valilla. (Lahtinen 2013: 37) Tasta tavasta kaytetaan
my0s termia dropshipping, joka on mydés helpoin tapa aloittaa liiketoiminta verkkokauppi-
aana. Tama johtuu juuri siitd, etta aloittavan verkkokauppiaan ei tarvitse tehda suuria in-
vestointeja varastointiin tai tuotteisiin. Dropshippingissa on hyvin pienet riskit, se on hyvin
kustannustehokas ratkaisu seké suuren tuotevalikoiman toteuttaminen on myds huomat-
tavasti helpompaa. Vastapainona tuotteiden saatavuus seké niiden toimitusajat luovat

haasteita, kuten myés monesti alhainen myyntikate. (Sundberg 2017)

3.6.2 Verkkokaupan toimituskulut ja -ehdot

Mité tulee verkkokaupan kuluihin, toimituskulut ovat yksi suurimmista kuluista. Tasta
syysta on myoskin tarkedd, etta tilausta tehdessa asiakkaalle ilmenee toimituskulujen suu-
ruus mahdollisimman aikaisessa vaiheessa, jottei se tule yllatyksena ja vaikuta ostopaa-
tokseen. Osa toimituksesta aiheutuneista kuluista on lisattava tuotteen hinnan péaalle, jotta
toimituskulut saadaan katettua. Mikali toimituskulut ovat taysimaaraisena tuotteen hinnan
lisaksi, saattaa se vaikuttaa ostopaattkseen negatiivisesti ja pahimmillaan jopa estaa sen.
Mikali halutaan tarjota puhtaasti summaltaan pienempia toimituskuluja, on asiakas ohjat-

tava ostamaan kerralla isompia eria. (Lahtinen 2013: 54-55)

Ostajan vaarinkaytosten varalta toimitusehdot ovat olemassa. Niiden tarkoitus on siis puh-
taasti suojata verkkokauppiasta seka itse tilattuja tuotteita. Toimitusehdot pitavat sisallaéan
erindisid kokonaisuuksia, muun muassa toimitus- ja palautusehdot. Silti toimitusehtojen
tarkein tehtdva on suojata verkkokauppiasta ja h&nen oikeuksiaan. Naita ovat esimerkiksi
ovat verkkokauppiaan oikeus toimituksen sisallon omistukseen tai oikeus tehda muutoksia
hintoihin tai toimitusehtoihin. (Vehmas 2008: 132-133)
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3.6.3 Verkkokaupan palautusehdot

Mikali tuote on virheetdn, ei silla ole laillisesti vaihto- eiké palautusoikeutta. Useimmat liik-
keet kuitenkin myontavét sen vapaaehtoisesti. Suurimmalla osalla verkkokaupoista on
usein 14 vuorokauden peruutusoikeus, jolloin asiakas voi perua kaupan halutessaan il-
man sen kummempaa syyta. Tama on lakisaateinen, mutta monilla verkkokaupoilla on
my0s pidempiéd palautusaikoja.

Ostoksen voi palauttaa/vaihtaa vain, jos:

e Yritys on myontanyt vaihto- tai palautusoikeuden tuotteelle. Se ei ole yrityk-
selle pakollista, joten yritys voi maéaritella palautus- tai vaihto-oikeuden vaik-
kapa 7 tai 30 paivan pituiseksi. Yritys voi myods vaatia Kuittia ostoksesta pa-
lautusta tai vaihtoa tehtaessa.

e Sovitaan erikseen avokaupasta. Talldin myyja myontaé asiakkaalle tietyn
paivamaaran, johon mennessa asiakkaan tulee palauttaa tuote tai vaihtaa
se toiseen

o Mikali kauppa on etamyynti (esim. puhelinmyynti, postimyynti, verkko-
kauppa). Etamyynnissa kuluttajalla on aina 14 paivan peruutusoikeus. Eta-
myynnissé peruutukselle on kuitenkin rajoituksia, joten sopimusehdot tulee
tarkistaa tapauskohtaisesti. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto)

3.7 Verkkokaupan markkinointi

Kun aloitetaan verkkokauppatoimintaa, on valttdméatonta myds aloittaa verkkokaupan
markkinointi. Markkinointia tulee tehd& organisoidusti niin kauan, kunnes verkkokauppa
on saavuttanut kriittisen ndkyvyyden. Tama tarkoittaa kaytannossa sité vaihetta, kun verk-
kokaupan tunnettavuus kasvaa nopeammin suhteessa aktiiviseen markkinointiin. (Veh-
mas 2008: 191)

Harrastelijatasoisen verkkokaupan erottaa menestyvasta verkkokaupasta hyvin yksinker-
taisella tavalla: Kummassa on enemman asiakkaita? Alla on listattuna muutama kysymys,

johon tulisi Ioytaa vastaus verkkokaupan markkinointia miettiessa:

o Asiakkaiden loytdminen verkkokauppaasi, tdhan tarvittavat tyokalut?
e Onko verkkokaupan sisaltd optimoitu internetin hakukoneita varten?
¢ Miten asiakkaiden jalkimarkkinointi on hoidettu? (Paytrail 2017)
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3.7.1 Hakukoneoptimointi

Verkkokaupan hakukoneoptimointi liittyy verkkokaupan nakyvyyteen eri hakukoneissa.
Hakukoneystavallisyys tulee ottaa huomioon sivujen sisalléssd, URL-osoitteissa, sivujen
otsikoinnissa, tuotenimissa jne. Hakukoneoptimointi ei ole kertaluonteinen suoritus, vaan
se on jatkuva prosessi, joka vaatii paivitysta jatkuvasti. Hakukoneoptimointi on monesti
haastavaa puuhaa, joka vaatii ammattitaitoa. Varsinkin jos ala on kovin kilpailtu, on syyta
tukeutua ammattilaiseen verkkokaupan hakukoneoptimoinnissa. (Paytrail 2017)

Hakukoneoptimointi on hyvin tarkea osa verkkokaupan markkinointia, silla tutkimusten
mukaan noin 88% ihmisista, jotka kuulevat uudesta tuotteesta tai palvelusta, tekevéat en-
simmaisena Google-haun asiasta. TAman vuoksi on hyvin tarkead, etta verkkokauppasi
on hakutuloksissa ensimmaisten joukossa, josta seuraa suurempi asiakasvirta. (Suomen

Digimarkkinointi Oy)

3.7.2 Some-markkinointi

Somemarkkinointi on nykypaivana lahes valttamatontd. Somemarkkinoinnissa kannattaa
pohtia aluksi, mista kanavista asiakaskohderyhmasi tavoittaa. Somekanavia on lukuinen
maara, joten kannattaa keskittya vain oleellisimpiin kanaviin. Yleisimmat somekanavat
onat Facebook ja Instagram. Facebookissa kayttajat ovat 20-70 vuotiaita, kun taas In-
stagramissa 15-20 vuotiaita. Myos Tiktok ja Snapchat ovat oivia kanavia nuoremmille

asiakasryhmille, siella keskimaaraiset kayttaja-iat ovat 15-25 vuotta.

Erityisesti Facebookissa ja Instagramissa maksettu mainonta on helppoa. Tahan kateva
tyokalu on Facebookin Business Manager, jolla voi luoda ja yllapitdd mainoksia Faceboo-

kissa ja Instagramissa.

Uudelleenmarkkinointi on myés hyva ja kustannustehokas tapa mainostaa somessa. Uu-
delleenmarkkinointi tarkoittaa sita, etta naytetddn mainoksia inmisille, jotka ovat jo aiem-
min olleet kiinnostuneita brandista tai yrityksesta. Mainoksen voi siis nahda ihminen, joka

on esim. kaynyt yrityksen verkkosivuilla tai reagoinut aiempaan mainokseen. (Gosome)

3.7.3 Jalkimarkkinointi

Verkkokauppiaalle uuden asiakkaan hankkiminen on aina haastavampaa ja véhemman
edullista, kuin vanhan asiakkaan pitdminen. Sen takia on hyvin kriittista, etta jokaisen

verkkokaupassa asioineen asiakkaan yhteystiedot saadaan talteen, jotta niité voidaan
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hyoddyntaa jalkimarkkinoinnissa. Sen erilaisia muotoja ovat esim. tarjouskampanijat, palau-

tekyselyt tai kiitosviestit.

3.7.4 Seuranta

Kannattavuuden nakdkulmasta on hyvin tarkeaa, etta verkkokaupan markkinointi on mitat-
tavissa ja etta sitd on helppo seurata. Taman takia esim. yksittaiselle markkinointikampan-
jalle tulee olla selkea paaméaara ja sen takaisinmaksu on oltava laskettavissa tavalla tai
toisella. Kun markkinoinnin tuloksia seurataan, opitaan myos ldytamaan ne markkinoinnin
keinot, jotka toimivat parhaiten. Jatkossa niihin voidaan siis panostaa enemman resurs-
seja seka karsia heikompia markkinoinnin keinoja. Seurantaan oiva tapa on esimerkiksi
Google Analytics. (Paytrail 2017)
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4 Verkkokaupan kaytettavyys

Koska nykyaan kuluttajalla on lahes kaikki saatavilla vain yhden klikkauksen paéssa inter-
netissa, on tarkeada raivata mahdollisimman moni este pois ostopaattksen tielta. Yksi tar-
keimmisté niista on se, etta luo verkkokaupan kayttdmisesta ja selaamisesta helppoa ja
yksinkertaista. Tama myoskin siksi, etta internetin kayttajien joukossa ihmisilla on hyvin
vaihtelevat taidot. (Lahtinen 2013: 113)

Yksinkertaisen kaytto ei ole ainoa, mita verkkokaupan pitdé pystyé tarjoamaan asiakkaal-
leen. Verkkokaupan tulee myds pystya tarjoamaan jotain sellaista, mitéa perinteinen ka-
dunkulmassa sijaitseva liike ei pysty tarjpamaan. Tasta hyvana esimerkkina voisi olla raja-
ton verkkokaupan aukioloaika tai yksityiskohtainen tieto tuotteesta. Hinta on myds hyvin
ratkaisevassa asemassa verkkokaupassa, silla kuluttajien on helppo tehda hintavertailua
verkkokauppojen valilla. (Vehmas 2008: 52)

41 Ulkoasu

Sivuston ulkoasu on hyvin oleellinen osa verkkokaupan kokonaisuutta ja siksi se onkin
mietittava huolella. Yleensa yksinkertainen sivusto nahdaan tyylikkaana ja ammattitaidolla
tehtynd, joten se on varma valinta. Toki verkkosivujen tulisi tukea yrityksen brandid, mutta
yksinkertainen ja perinteisempi ratkaisu on monesti jos ei parempi, niin ainakin varmempi
vaihtoehto. (Lahtinen 2013: 118)

Useimmiten valmiilla verkkokauppapohijilla on hyvin stereotyyppinen ulkoasu. Monesti

niista l6ytyy nelja seuraavaa kohtaa:
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METEIE Alapalkki Sivupalkit Sisaltolaatikko

e yrityksen logo e yrityksen e tuoteryhmien e sivun keskella

e mainokset yhteystiedot valikot oleva sisalto,

e hakukentti * tietoa esim. e listaukset joka paivittyy

e ostoskori maksutavoista myydyimmista si.\'/usto? )
oikeassa tuotteista kdytettdessa
ylakulmassa e linkkeja

Mikali ndista peruselementeisté halutaan alkaa karsimaan jotain, olisi suotavaa ensim-
maiseksi miettia oikeanpuoleisen sivupalkin poistamista. Vasen sivupalkki on vakiinnutta-
nut paikkansa lahes kaikissa verkkokaupparatkaisuissa, eiké sitd ole heikoin perustein
syyta jattaa pois, silla se vaikuttaa negatiivisesti asiakkaan kayttdmukavuuteen. Sivustolta
olisi my6s hyva loytya tietoa toimitusehdoista, maksutavoista seka linkki asiakaspalve-
luun. (Lahtinen 2013: 114-116)

4.2 Tuotteet

Tuotesivut ovat hyvin keskeinen osa verkossa tapahtuvasta kaupankaynnista. Kivijalkaliik-
keessa asiakas voi omin kasin pyoritelld tuotetta ja tutkia sitd, minka jalkeen pohtia osto-
paatosta. Verkkokaupassa asioidessaan hénen pitaa luottaa annettuihin tietoihin tuot-
teista. Tasta syysta tuotteista pitda olla hyvin selkea ja yksityiskohtainen kuvaus, jotta se

ei muodostu esteeksi asiakkaan ostopaatokselle. (Lahtinen 2013: 119)

4.2.1 Sijoittelu

Tuotteiden sijoittelu/ryhmittely on hyvin kriittinen asia pohtia, silla se on olennainen osa
verkkokaupan kaytettavyytta. Suosituimpia ja toimivimmiksi todettuja ryhmittelyita ovat
esim. kategoriat tai tuotemerkit/brandit. Sivulla olisi suotavaa myos olla mahdollisuus jar-
jestella tuotteita erilaisten ominaisuuksien perusteella, kuten esimerkiksi hinta. Hyva tuot-
teiden ryhmittely mahdollistaa mahdollisimman hyvén asiakaskokemuksen. (Lahtinen
2013: 120-124)
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4.2.2 Tuotetiedot

Kuten vanha sananlasku sanoo, kuva kertoo tuhat sanaa. Tama patee verkkokaupassa
siten, ettd tuotteiden tunnistaminen ja niihin tutustuminen on huomattavasti helpompaa,
kun niistd on kuvat. Kuvien tulee olla hyvalaatuisia, ja tuotteesta olisi hyva olla kuvia use-
asta eri perspektiivista. Esim. vaatteiden kohdalla ei ole parempaa tapaa esittaa, kuin
kuva, jossa vaatteet ovat elavan mallin paalla. Varit ovat myos asia, mika tulee ottaa huo-
mioon. Niiden kuvaukset tulisi pitdé yksinkertaisena, silla asiakkaan on huomattavasti hel-
pompi tunnistaa varin& punainen, kuin karmiini. (Lahtinen 2013: 120-124)

4.2.3 Haku

Verkkokaupassa on syytd myds olla hakutoiminto, silla se lisdé kayttdbmukavuutta ja nain
ollen my6s asiakastyytyvaisyytta. Tama patee erityisesti suuriin tuotevalikoimiin. Se ei it-
sessdaan riita, ettd on hakutoiminto, vaan sen pitdisi myds pystya tunnistamaan erilaisia

asioita. Tuotteiden nimien ja kuvausten perusteella sen pitaisi myos pystyéa tunnistamaan
erilaisia hakusanoja. Hakutoiminnon olisi myds hyva osata ehdottaa hakuja seka korjata
kirjoitusvirheitd. Ehdotettujen hakutulosten tulisin myds olla jarkevid. Esim. siten, etta ha-

ettaessa sanalla kirjahylly haku ei ala ehdottamaan kirjaa. (Lahtinen 2013: 144-148)

4.3 Ostoskori

Tuotteiden viemisen ostoskoriin tulisi olla hyvin helppoa asiakkaalle. Oleellista on myd@s,
ettd asiakas nakee helposti asettamansa tuotteet ostoskorissa ja ymmartaa sen sisallon.
Ostoskorisivun tulee myts mukautuva, eli tuotteiden poistaminen ja lisaaminen tulee olla
helppoa ja yksinkertaista. Lisaksi olisi hyva, mikali ostoskorinakymassa loytyisi viela tuot-
teiden tiedot, kuten vari, hinta tms., jotta asiakkaan on helppo tarkistaa ostoksensa ennen

maksamista ja olla varma hankinnastaan. (Lahtinen 2013: 136-138)
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5 Menestyva verkkokauppa

Vaikka verkkokauppa olisi ulkoiselta olemukseltaan poikkeuksellisen nayttava ja tekniselta
toteutukseltaan nerokas seka hinnoissaan erittain kilpailukykyinen, ei se tule kannatta-
maan, mikali se ei vastaa asiakkaiden tarpeita. Mikali ymmarrat asiakkaasi tarpeen, ym-
marrat myo6s, miksi hén ostaa juuri sinun tuotteesi. Vasta sen jalkeen, kun olet rajannut
asiakkaasi ja ymmartanyt heidan tarpeensa, on jarkevaa alkaa miettia, miten heidat tavoit-
taa. (Paytrail 2017)

Tirkeimmiit kysymykset asiakkaistasi:

« Keiti tavoittelet asiakkaaksi?

Miti tarpeita tai ongelmia heilla on?

Miten asiakkaasi etsiviit tietoa?

Miten tuotteesi ratkaisevat asiakkaan tarpeen tai ongelman?

Miten ratkaisusi eroavat kilpailijoista?

Mitka tekijit ovat vahvimmin vaikuttamassa asiakkaasi ostopditokseen?

Kuva 2: Tarkeimmat kysymykset asiakkaistasi (Paytrail 2017)

5.1 Menestyvan verkkokaupan ominaispiirteita

Kaikilla menestyvilla verkkokaupoilla on tiettyja lainalaisuuksia, jotka tekevét niista onnis-
tuneita. Osa niista on nakyvia ja toiset taas hieman pintaa syvemmalla. Alla olevassa ku-

vassa on listattuna muutamia seikkoja, jotka ovat juuri naita tekijoita:

« Verkkokaupan asiakkaan tarpeet on huomioitu heti sivalle saavuttaessa

+ Verkkokaupan perustamisessa on huomioitu tissi oppaassa esitellyt
kannattavaa liiketoimintaa tukevat tekijat

« Verkkokaupan toiminnallisuuksia, asiakaskokemusta ja markkinointia
kehitetiddin jatkuvasti

» Verkkokaupan liiketoiminnan kehitysti seurataan sdinnillisesti erilaisten
mittarien avulla

Kuva 3: Menestyneiden verkkokauppojen yhteisia tekijoita (Paytrail 2017)
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5.2 Asiakaskokemuksen tarkeys

Asiakaskokemuksen merkitysta ei voi liikaa korostaa. Menestyvan verkkokaupan toimin-
nassa on huomioitu koko asiakaskokemuksen kaari: miten asiakas péaatyy verkkokaup-
paasi, mita tapahtuu hanen asioidessaan verkkokaupassa seka mita sen jalkeen tapah-
tuu. lhannetilanteessa asiakaskokemuksen rakentaminen alkaa jo markkinoinnin alkuvai-
heilta ja kest&éa aina jalkimarkkinointiin asti. Menestyvan verkkokaupan perustamisvai-
heessa seka sen toiminnan kehittyessd, on tarke&é pohtia seuraavia seikkoja:

e Miten asiakkaan ostotapahtuma etenee verkkokaupassasi?

e Mitkéd ovat ne seikat, joilla saat heratettya luottamusta asiakkaalle verkko-
kauppaasi kohtaan?

e Asiakaspalvelun taso verkkokaupassasi?

Oleellisia asioita asiakaskokemuksen rakentamisessa ovat mm. tiedon maara ja sen loy-
dettavyys. Aihetta pohdittaessa on hyva miettia, ettd verkkokaupassa asioidessa asiakas
toimii aina enemman itsekseen kuin kivijalkalikkeessa. Taman takia on hyvin kriittista, ettéa
asiakas loytaa etsimansa tiedon helposti ja kivuttomasti.

Luotettavuuskuva on myos hyvin tarkea tekija, joka vaikuttaa asiakaskokemukseen ja os-
topaatoksiin. Luotettavuuskuvaan vaikuttavat mm. verkkokaupan ulkoasu, maksutavat,

tieto ja sen ymmarrettavyys seka yhteystietojen loydettavyys.

Asiakaspalvelu vaikuttaa myds totta kai hyvin oleellisesti asiakaskokemukseen. On hyvin
kriittistd, etta asiakkaan on helppo ottaa verkkokauppiaaseen yhteytta missa tahansa os-
toprosessin vaiheessa ja etta han kokee sen helpoksi. Se on vahintdan yhta tarkeaa, kuin
asiakaspalvelun laatu seka nopeus. Erilaiset live chat-toiminnot ovat erinomaisia tapoja

parantaa verkkokaupan asiakaspalvelua. (Paytrail 2017)
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6 Teorian yhteenveto

Verkkokaupalla on ollut pitka kehitys nykyiseen muotoonsa. Alun perin verkkokaupan toi-
mintaperiaate on ollut enemman etamyyntid mainosten kautta. Nykyaan taas verkko-
kauppa on oma kasite, joka on tuttu lahes jokaiselle tallaajalle. Verkkokaupasta on muo-
dostunut taysin uusia toimialoja, eika nykyaan ole juurikaan suurempia menestyvia yrityk-

sid, joilla tuotteita ei olisi saatavilla jossain maarin verkosta.

Verkkokauppa on myds monella tapaa parempi vaihtoehto, kuin perinteinen kivijalkaliike.
Tila- ja henkilokustannukset ovat pienemmat, eik& tuotteita tarvitse jarjestella myymalaan
tai painaa tuotekatalogeja. Saatavuudella ei kaytanndssa ole rajoitteita verkkokaupante-
ossa.

Verkkokaupan toteutus ei ole vaikeaa, mutta monia vaiheita siihen liittyy. Oleellista on va-
lita oikeat jarjestelmat ja kumppanit, jotta toiminta saadaan pydrim&an heti alkuvaiheesta.
Verkkokaupan tulee loppujen lopuksi olla selkea ja helppokayttdinen, brandiasi tukeva,
seka kaiken asiakkaalle oleellisen tiedon omaava. Kun lahdetdan perustamaan verkko-
kauppaa, on otettava huomioon monia seikkoja. Suunnitelmallisuus on avainsana. Verk-

kokaupan perustamiseen liittyvia vaiheita:

yrityksen perustaminen/ yritysmuodon valinta
palvelin

verkkotunnus

verkkokauppaohjelmisto

maksaminen

tietoturva

lainsaadanto

logistiikka (varastointi, toimitukset)
markkinointi

kaytettavyys

Kun verkkokaupan tekninen toteutus on hoidettu seka tarvittavat palvelut on hankittu, jal-
jelle jaa yksi hyvin oleellinen teema, joka on asiakaskeskeisyys. Verkkokauppiaan pitaa
pystya erottumaan nykypaivan kilpailussa, missa omien asiakkaiden tunteminen on avain-
asemassa. Kun tunnet omat asiakkaasi, voit vastata heidan tarpeisiin ja harjoittaa menes-
tyvaa liiketoimintaa. Monilla menestyvilla verkkokaupoilla on yhtenevaisia piirteit. Naita
ovat asiakkaan tarpeiden huomioiminen heti sivulle saapuessa, verkkokaupan jatkuva ke-
hittdminen sek& kehityksen seuranta erilaisilla mittareilla. Asiakaskokemus on tarkeaa olla

hyva, jotta verkkokaupassa on helppo asioida uudestaan.
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7 Projektin toteutus

Tassa luvussa pyritaan tekemaan arviointia tydsta prosessina, seka tuomaan esille tyon
aikana ilmenneita haasteita. Luvussa paneudutaan prosessin keston haasteisiin, tyén on-

nistumiseen seka tyén laatuun.

7.1 Aikataulu

Ty6 on toteutettu aikavalilla lokakuu 2021- tammikuu 2022. Ty0 oli aikataulutettu nopeaan
malliin ja alun perin sen piti valmistua joulukuun puoleenvaliin mennessa. Sairastumisen
sekd muiden henkilékohtaisten syiden takia, tyon valmistuminen venyi noin kuukaudella.

Riskinhallinnallisesti projektia olisi voinut miettia hieman paremmin.

Kirjoitusty® tapahtui paaosin joulukuun 2021 aikana seka tammikuun puolella 2022. Tyon
kaynnistamisessé oli vaikeuksia, silla itsellani oli tydnhakua, muutto sek& muuta koulun-
kayntia lisddmassa stressid. Sairastuin myés marraskuun puollella, mika vei [Ahes kaksi
viikkoa alkuperéaisesta kirjoitusaikataulusta. Alun perin suunnitteilla oli myds toimeiksian-
taja, mutta idea kuihtui, mik& s6i my6s motivaatiota tyon alkuvaiheilla.

Aikataulu venyi siis muista syista. Siitd huolimatta, olisi aikataulutuksen voinut tehd& huo-
lellisemmin. Olin tehnyt itselleni viikkotasoisen aikataulun, mutta nopeasti huomasin, etta
sen olisi tullut olla paivatasoinen. Yksinkertaisesti olisi pitdnyt tehda realistisempi aikatau-

lutus koko prosessille.

7.2 Luotettavuus

Ty6 seka tuotos on tehty ja koottu laadukkaista lahteista. Lahteind ovat toimineet kirjalli-
suus aiheesta, asiantuntijoiden kirjoitukset seké& alan toimijoiden kokoamat aineistot. Lah-
teiden paikkaansapitavyys seké ajankohtaisuus on tarkastettu vertailemalla niitd muihin
l&hteisiin. Tuotoksen luotettavuus on helposti tarkastettavissa vertaamalla sita [Ahdemate-

riaaleihin seka muihin aiheeseen liittyviin l&hteisiin.
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7.3 Toteutus

Ty6téa lahdettiin tekemaan tutustumalla [&hteisiin aiheista, seka suorittamalla lahteiden
vertailua keskenaan. Tekemisen alkuvaiheessa huomattiin, etta ty6 on parempi tehda il-
man esimerkkitapausta, jotta ty® olisi mahdollisimman mukautuva eri kayttétarkoituksiin.

Tyon tavoitteena oli luoda opas verkkokaupan perustamiseen, missa lopulta mielestani
onnistuttiin. Ty on helppolukuinen ja siin& on selke&sti kaksi osaa: tietoperusta seka kay-

tannonlaheisempi opas.
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8 Oma pohdinta

Nykyihmisen elamé on kovin kiireista aikaa. Aamulla herétaéan téihin, toista paasyn jal-
keen arkiaskareet odottavat. Johonkin pitaisi harrastukset saada mahtumaan ja viikon-
loppu kuluu palautuessa. Tassa hyvin tyypillisessa esimerkissa nykyarjesta voi kaupassa-
kaynti tuntua monesti jopa rangaistukselta. Pakollisten ruokaostosten ja muiden hyddyk-
keiden lisaksi pitaisi jaksaa viela shoppailla tai sovitella uusia lenkkitossuja? Kuulostaa

vaivalloiselta.

Verkkokauppa on puhtaasti nykypaivaa, se on ollut sita jo pitkén aikaa. Siina yhdistyy
moni tekij&, joka yksinkertaisesti helpottaa kuluttajan arkea ja tuo uusia mahdollisuuksia
seka vaihtoehtoja shoppailuun. Sen sijaan, etta viikonloppuna lahtisi vasyneena ihmisten
sekaan etsimaéan vaikkapa uutta puhelinta, voi saman tehda maatessa kotisohvalla. Tuot-
teiden tarkastelu on myds tehty todella helpoksi. Erityisesti nykypéivana, koska verkko-
kauppojen tuotekuvaukset seké kuvat ovat niin korkealla tasolla. Monesti tuotteista on
saatavilla jopa videoita. Tuotteiden vertailu on myos todella helppoa. Muutoinkin on monia
asioita, missa perinteiset kivijalkaliikkeet eivat pysty tarjoamaan kuluttajille, mihin verkko-
kaupat pystyvat. Ensimmaisena ovat tietenkin aukioloajat, silla verkkokaupat pystyvat ole-
maan auki kellon ympari. Verkkokauppojen valikoimat ovat myds monesti paljon laajem-
mat kuin kivijalkaliikkeiden, erityisesti esim. vaatteiden tai kenkien koissa. Tama johtuu va-
rastointisyista, silla liikkeissa on vaikea pitda suuria varastoja. Verkkokaupat pystyvat

my0s kilpailemaan hinnoissa tdyspainoisesti.

Vaikkeivat hienot tuotekuvat ja suuri valikoima voita sitd tunnetta, kun itse pidat tuotetta
kadessa myymalassa, on verkkokaupalla nykyaan jo vankkumaton asema liikkemaail-
massa. Verkkokauppa on jo oletus kuluttajan mielessa. Nykyaan lahtdkohta on se, etta
ajettuasi tienvarsimainoksen ohi, voit kotiin paastyasi loytaa saman ajankohtaisen tarjouk-

sen JBL:n kuulokkeista kyseisen yrityksen verkkokaupasta.

Juurikin tasta syysta yritysten ja yrittajien tulisi harkita verkkokauppoihin paneutumista ja
jo olemassa olevien verkkokauppojen kehittamista. Verkkokauppa on myos yksi helpoim-

pia tapoja aloittaa omaa liiketoimintaa.

8.1 Kehittdmis- ja jatkotutkimusehdotukset

Tama tyo on hyvin pintapuoleinen katsaus tarkeisiin vaiheisiin verkkokaupan perustami-

sessa. Tyo0 tarjoaa tietoperustan seka napparan oppaan verkkokaupan perustamiseen.
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Yksi jatkotutkimusehdotus olisi, etté perustaisi verkkokaupan joko paperilla tai oikeasti

tyota mallintaen, jonka jalkeen tekisi kehitysta tai jatkotutkimusta.

8.2 Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetytn tekeminen auttoi minua yhdistamaén opintojeni aikana oppimiani asioita,
toi minulle paljon uutta tietoa ja heratti lisda mielenkiintoa verkkokaupan perustamiseen.
Tyon tekemisesta tulee varmasti olemaan hyotyd minulle jatkossa ja toivon, ettd muut
opiskelijat tai aloittelevat yrittajat hyotyvat siitd myos. Loppujen lopuksi olen tyohon tyyty-
vainen. Kirjoittamisen aloittaminen tuntui miltei mahdottomalta, mutta kun vauhtiin paas-
tiin, niin alkoi tulosta syntya. Tyon tekemisen jalkeen harkitsen itse vakaasti verkkokaupan

perustamista.
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Verkkokaupan perustamisopas

Pitd& muistaa, ettd mitdan suurta ei ole saatu aikaan ilman intohimoa. Niin myds verkko-
kaupan kohdalla, eli perusta verkkokauppa intohimosi ymparille. Intohimo valittyy asiak-
kaille innostuksena, ymmarryksena ja huolenpitona. Taéméa puolestaan tarkoittaa isoa plus-

saa asiakaskokemukseen.

On tarkeaa, ettéa jo verkkokauppaa suunnitellessasi tunnistat omat vahvuutesi ja hyddyn-
nat niita. Verkkokaupan perustaminen ei ole vain verkkokauppa-alustan valitsemista ja
tuotteiden listausta sivuille. Kysymyksessa on ennen kaikkea se, etta toiminnallasi on

merkitysta asiakkaittesi arjessa. (Paytrail 2018)

Kysymys

Pitdidké minulla olla aivan Ei. Melkein kaikki on maailmassa jo keksitty. Olennaisinta ei ole mitii teet

;::““"::M “u":““" tai myyt, vaan miten asiat teet. Tuttujen asioiden yhdistely undella tavalla

a voin perustaa verkko- . .

kaupan? voi olla avain menestykseen.

Aloitanko liiketoiminnan Ei. Asiakkailta tuleva raha on ainoaa rahaa, jota yrittiijin ei tarvitse mak-

suunnittelun oman toimin- .., |5 kyin tyélli tai tuotteella. Aloita siis altistamalla ideasi potentiaali-
sille asiakkaillesi jo ennen kuin investoit. Kestivi ja menestyvi liiketoiminta
syntyy vain kuuntelemalla jatkuvasti asiakkaita ja viemélld opit omaan
toimintaan.

Eroavatko liiketoiminnan Ei. Oli kauppa sitten pieni tai suuri, muutos on jatkuvaa ja litketoiminnan

:al.na.h:lnndﬂ Lo I“t“ pitdi olla mahdollisimman nopeasti kannattavaa. Ruorista ei voi irrottaa

avoitteenani on tytllis e o N : - -

in itseni tai heti alusta hetkeksikiin. Pienessi kaupassa tosin korostuu yrittdjan vastuu ja tarve

asti luoda isompi kauppa? osata itse paljon enemmain kuin isossa kaupassa.

Jos joku tuote tai palvelu Ei. Pyri ensin tunnistamaan ostamisen esteet keskustelemalla asiakkaiden
ei myy, pitiiki se poistaa kanssa. Tee tiltd pohjalta korjausliike: kuvaa tuote toisin, muuta palvelun
kaupasta heti?

ominaisuuksia, lue vaihtoehtoisia maksutapoja, paranna loydettivyytti jne.
Jos senkiin jilkeen asiat eivit muutu, poista tuote valikoimasta.

Ratkaisevatko kaupassa Eivat. verkkokaupan kokonaisuus on ratkaiseva. Pelkiit tuotespeksit ei-
myytavit tuotteet onnistu vat myy, kerro mahdollisuuksista. Palvele, uskalla herittii tunteita ja kertoa
miseni? B N . gy -

myiis mihin tuote ei sovi, vastaa asiakkaan kysymyksiin ja ole ldsna.

Kuva: Yrittgjien vastauksia 1(Paytrail 2018)
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Kuinka tarkedd luottamus Kaikkein tdrkeintd. Kaiken pitiiii toimia niin kuin lupaat toi-

[t mitusajoista tuotteiden laatuun, toimintaan ja tekniikkaan asti. Ole kaup-
piaana kasvollisesti lisni. Ongelmien ilmetessi ole aktiivinen itse, vaikka
ongelma ei suoraan johtuisi omasta toiminnastasi. Pidi asiakkaat tilanteesta
tietoisina ja ota asioista selviid. Silld pelastat paljon ja asiakas uskaltaa tulla
ostoksille toisenkin kerran.

Miki rooli antomaatiollacn  §itd isompi, mitd pienemman katteen tuotteita

St myyt. Volyymituotteiden pitiii myyd itse itsensi ja palveluprosessin pi-
tid olla automatisoitu. Tee esimerkiksi valmiita viestipohjia eri asiakkuuden
vaiheisiin: tiedustelut, tilaukset ja palantukset.

Miten panostaa asiakas- Luomalla asiakkaalle tunne, ettd hanta palvel-

::::::“ kustannustehok- 531 henkilokohtaisesti. Verkkokauppa voi tervehtii tuttua
: asiakasta limpimisti puhutellen ja suositellen sopivia tuotteita tai kysyen,
miten tyytyviinen asiakas on ollut ostamiinsa tuotteisiin / saamaansa pal-
veluun tai markkinointiin. Ellei tdhin ole mahdollisuutta, tuo palvelunume-
rot ja neuvot kaupan yhteyteen. Muista olla niissi asioissa ihmisliheinen,
kiiskyttimisesti ei pidi kukaan.

Voinko mitenkadn vihentdd  Voit, palautuksia ja reklamaatioita ei milloin-

B e kaan pida ottaa selviona. Jos sadoista ostoksista tulee kymme-

oiden madrdd? o . . : S
nii palantuksia tai reklamaatioita, selvitd syyt ja seuraukset ja reagoi niihin.
Olettiko asiakas tuotteesta / palvelusta muuta kuin mité se lopulta tekee?
Mikii oli perimmiinen syy palautukseen / reklamaatioon? Ostiko asiakas
monta kokoa koska ei tiennyt miki on oikea? Tekemailli sisiltojd, valinta/
koko-oppaita tai kehittimiilld palvelua ja palveluviestintiii pidset vihenti-
mi#n merkittiviisti palautuksia tai reklamaatioita. Pyri nollatoleranssiin.

Kuva: Yrittgjien vastauksia 2 (Paytrail 2018)

Ylapuolella kuvissa on Paytrailin kokoamia kysymyksia ja vastauksia, joihin ovat vastan-
neet kokeneet yrittajat. Kuvista l0ytyy vastauksia moniin varmasti mieltd askarruttaviin ky-

symyksiin ja hyvia yleisia neuvoja.

1. Yrityksen perustaminen

Riippuen monista tekijoistd, kannattaa yritysmuodon valintaa myds miettid. Alapuolella ku-
vassa 6 on yksinkertainen ja simppeli yhteenveto yhtiomuodoista. Silti, toiminimi eli yksi-
tyinen elinkeinoharjoittaja tai osakeyhtio ovat relevanteimmat valinnat, joita pohtia oman
tilanteen mukaan. Esimerkiksi aluksi voidaan perustaa toiminimi, jonka jalkeen se voidaan
muuttaa osakeyhtitksi, esimerkiksi toiminnan laajetessa. Yhta hyvin voi perustaa osake-

yhtion heti alussa. Liséatietoa yrityksen perustamisesta:

Yrittajat.fi:n opas yrityksen perustamiseen:
https://www.yrittajat.fi/lwp-content/uploads/2022/01/Opas-yrityksen-perustaminen-
2021 mk refresh.pdf

Uusyrityskeskuksen opas yrityksen perustamiseen:

https://uusyrityskeskus.fi/wp-content/uploads/2021/03/Perustamisopas 2021 uusi.pdf



https://www.yrittajat.fi/wp-content/uploads/2022/01/Opas-yrityksen-perustaminen-2021_mk_refresh.pdf
https://www.yrittajat.fi/wp-content/uploads/2022/01/Opas-yrityksen-perustaminen-2021_mk_refresh.pdf
https://uusyrityskeskus.fi/wp-content/uploads/2021/03/Perustamisopas_2021_uusi.pdf
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Perustajien Vahimmaispad i T p—— Lakisditeiset Vastuu yrityksen
uy s " s in paattava elin s N .
vahimmaismadrd oma toimielimet sitoumuksista

Yrittajs yhsin Myts  Eiole. Yrittaja itse. Yrittajs itse. Yrittaja itse.

puoliso voi olla

mukana yritystoi-

minnassa.

Yhsi. Osakeyhtio Osakkeenomistajat yhtit-  Hallitus, jossa Osakkeenomistajat
voidaan perustaa  kokouksessa Varsinainen  vahintaan yksi sijoittarnansa pasoman
ilman osakepad- yhtidkokous pidettava varsinainen ja maarilla, elleivit ole
omaa. & klen kuluessa tilikauden  ykei varajasen. antaneet takauksia

paattymisesta. lainojen vakuudeksi.

Yhsi. Jasenmaara voi  Ei ole. Padoma Jasenet osuuskunnan Hallitus, jossa Jasenet sijoittamansa

vaihdella. vaihtuva. kokouksessa. Varsinainen  vahintaan yhsi padoman (yleenss osuus-

osuuskunnan kokous varsinainen ja maksun) mASrilla, elleivit
pidettiva 6 kken kuluessa  yksi varajasen. ole antaneet takauksia
tilikauden paattymisests. lainajen vakuudeksi.

Kaksi. Ei rahallista Yhtigmiehet yhdessatai  Eiole. Yhtidmiehet (myds
panosta, siten kuin yhtidsopimuk- toistensa tekemists
tydpanos riittaa. sesea sovittu. sitoumuksista).

Kaksi, joista toinen  Adnettomalts Vastuunalaiset yhti- Eiole. Wastuunalaiset yhtiomiehet

vastuunalainen ja yhtidmiehelts miehet yhdessa tai siten (myds tﬂistensal!‘.ekernisr.a

toinen danetén vaaditaan rahal- kuin yhtiGsopimuksessa sitoumuksista). Adnetsn
yhtidmies. linen tai muu sovittu. yhtigmies vastaa vain
omaisuuspanos. panoksen masralla

Kuva: Yhteenveto yritysmuodoista. (Uusyrityskeskus.fi)

2. Palvelin ja verkkotunnus

Jotta verkkokauppa voisi toimia, tarvitsee se myds palvelimen. Kustannusten ja teknisen
toteutuksen valossa, webhotelli on monesti paras ja kustannustehokkain ratkaisu. Alla on
esimerkki suomalaisesta webhotelli palveluntarjoajasta (Domainhotelli).

Domainhotelli:
https://www.domainhotelli.fi/webhotelli?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARI-

sABcz773HM7ICWqgZi050A7catL WfY5DwdPOW XouwH20IhSUxwA|U-
entyUaO4aAviIcEALwW wcB

Y-tunnuksen avulla yritykset voivat hakea verkkotunnusta. Mitd enemman verkkotunnus
on yrityksen toimintaa kuvaava, sitd parempi se on. Sen olisi my6s hyvéa olla kohtalaisen
yksinkertainen, jotta se on hyvin mukautettavissa. Fi-paatteisia eli Suomen maatunnuk-

sella olevia verkkotunnuksia myontéaa Viestintavirasto. Esim. com-péaatteisen verkkotun-
nuksen voi myds hankkia ulkoiselta palveluntarjoajalta.

Linkki Viestintaviraston sivuille, josta lisatietoa verkkotunnusten hakemisesta:


https://www.domainhotelli.fi/webhotelli?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARIsABcz773HM7ICWgZi05oA7cqtLWfY5DwdP0WXouwH2OlhSUxwAjUentyUaO4aAvlcEALw_wcB
https://www.domainhotelli.fi/webhotelli?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARIsABcz773HM7ICWgZi05oA7cqtLWfY5DwdP0WXouwH2OlhSUxwAjUentyUaO4aAvlcEALw_wcB
https://www.domainhotelli.fi/webhotelli?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARIsABcz773HM7ICWgZi05oA7cqtLWfY5DwdP0WXouwH2OlhSUxwAjUentyUaO4aAvlcEALw_wcB
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https://www.traficom.fi/fi/viestinta/fi-verkkotunnukset

3. Maksaminen

Verkkopankki, luottokortti seka lasku ovat pitkdén olleet suomalaisten suosikkitapoja mak-
saa verkkokauppaostoksensa. Mobiilimaksut ovat myds kovassa hosteessa nuorempien
kuluttajien keskuudessa. Maksutavat, joita verkkokauppa tarjoaa, voivat merkittavasti vai-

kuttaa asiakastyytyvaisyyteen seka myyntilukuihin.

Verkkopankki- ja luottokortti- seké lasku- ja osamaksupalvelut kayttédsi tekemalla sopi-
mukset pankkien ja kortti- sekd laskumaksupalvelujen kanssa. Voit myos kayttaa verkko-
maksupalvelua, jolloin saat kaikki tarvittavat maksutavat yhdeltéd kumppanilta. Silla sdas-
téaa aikaa ja monesti myds kustannuksia, silla et joudu tekeméaéan useampaa sopimusta

pankkien ja muiden toimijoiden kanssa. (Paytrail)

Esimerkkina verkkomaksupalvelusta voisi olla Checkoutin ja Paytrailin tarjoama maksu-
palvelu, linkki alla.

https://www.checkout.fi/verkkokauppa

4. Verkkokauppa-alustan valitseminen

Verkkokauppa-alustan valinta on yksi oleellisimmista vaiheista verkkokauppaa perustetta-
essa. Verkkokauppa-alustan tulee olla muokattavissa ja juuri sinun tarpeisiisi sopiva. Jotta
omaan ydinosaamiseesi jad mahdollisimman paljon aikaa, on tarkeaa, etta verkkokaupan
alusta on simppeli ja helposti kaytettavissa. Verkkokaupan tulee myos pystyé toimimaan
vuoden jokaisena paivana kellon ympéri. Verkkokauppa-alustan tulee olla my6s responsii-
vinen mobiililaitteissa, silla suomalaiset tekevat verkko-ostoksistaan jopa 40% mobiilissa.

(Helpotkotisivut.fi)


https://www.traficom.fi/fi/viestinta/fi-verkkotunnukset
https://www.checkout.fi/verkkokauppa
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Alusta 2021 2020 2019 2018 2017
WooCommerce 19 % 19 % 18 % 18 % 16 %
ePages [Vilkas 15 % 5% 7% g% 9%
Shopify 12 % 6,5 % 6 % 8% 5%
MyCashflow 11 % 13 % 14 % 6% 6%
Clover Shop 5% 10 % 8% 5% 2%
Magento 5% 7% 7% 9% 12%
Ecwid 2% L5 % - - -
Kotisivukone 2% 1% - - -
Flowvy 2% 2.5% 2 % 3% 3%
Opencart 1% 2% 1,5 % 2% 3%
Oscar eCommerce 1% 1,5 ‘% 4% 2% 4%
Pretashop 1% 1% 2 % 3% 2%
Refox 1% 1% - -
Shuriken 1% - - - -
Bokun 1% - - - -
HelleWi 0,1 % 1% - - -
ViidakkoStore 0,1 % 1% - - -
Oma alusta 11 % 8% 7 % 8% 6%
Muu 11 % 9 % 13 % 13%

Kuva: Suosituimmat verkkokauppa-alustat Suomessa 2020 (Paytrail 2021)

Alusta Harki ap21 | Harki 2p20 | Harki 2019 | Harki 2018 | Harkinnassa 2017
Shopify 34 % 18 % 1% 24 % 13 %
WooCommerce 26 % 455% 38% 21% 26 %
MyCashflow 21 % 23 % 28 % 25 % 1%
Magento 16 % 13,5 % 15 % 18 % 13 %

Oma alusta 13 % 18 % 9% 12 % 1%
Prestashop 8% - - - -
Kotisivukone 5 % 9% 9% 10 % -

Ecwid 5% - - - -

Kuva: Aloittavien verkkokauppiaiden harkitsemat verkkokauppa-alustat 2021 (Paytrail
2021)

Ylla kuvassa (suosituimmat verkkokauppa-alustat Suomessa) on listattuna Suomen kayte-
tyimmaét verkkokauppa-alustat vuonna 2020. Yll& alemmassa kuvassa (aloittavien verkko-
kauppiaiden harkitsemat verkkokauppa-alustat) puolestaan on Paytrailin kokoaman kyse-
lyn perusteella aloittavien verkkokauppiaiden harkitsemat verkkokauppa-alustat. Nopeasti
huomataan, etta Shopify, WooCommerce, MyCashFlow seka Magneto ovat karkisijoilla
molemmissa listauksissa. Suoritetaan hieman vertailua kyseisten alustojen valilla. Vertai-
lussa on kaytetty lahteina Helpotkotisivut.fi:n tekemaa vertailua, seka alustojen omia verk-

kosivuja. Linkit alla:

Helpotkotisivut.fi

https://www.helpotkotisivut.fi/blogi/verkkokauppa-alustat-vertailussa/#yhteenveto

WooCommerce

https://woocommerce.com/



https://www.helpotkotisivut.fi/blogi/verkkokauppa-alustat-vertailussa/#yhteenveto
https://woocommerce.com/
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MyCashFlow

https://www.mycashflow.fi/?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARI-
SABcz770xQ4YbOVPV4zPWwA4ZQBNinyPM0QgfcOPGYdXR94dkKNgTcFV6CP4YaAoV-
dEALwW_ wcB

Shopify
https://www.shopify.com/plus/enterprise-ecommerce

Magneto

https://business.adobe.com/products/magento/magento-commerce.html

4.1.Shopify

Shopifylla saa luotua helposti tyylikkdan verkkokaupan, eika tekniikan puolta tarvitse lilkaa
miettid. Shopify on pilvipalvelu, joka toimii niin ik&&n kuin SaaS-palveluna (software as a
service). Toisin sanoen vuokraat kyseisen palvelun, mutta et omista sita. Paivitykset hoitu-
vat automaattisesti, ja ohjelmana Shopify on todella helppokayttdinen. Halvimmillaan sen
saa kayttoon 29 dollarilla kuukaudessa. Versiota voi myohemmin péaivittda laajempaan ve-
risoon, mikali kaivataan lisdd ominaisuuksia. Huonona puolena on, ettei Shopifyta talla
hetkella saa Suomen kieliseksi. Tama ei itsessdan ole ongelma, mikali tekstien kaantami-

nen sujuu itselta.

4.2.WooCommerce

Verkkokauppa-alustana WooCommerce on yksi yleisimpia maailmassa. Itsessédén se on
ilmainen, ja toimii lisdosana Wordpress-alustalle. Mikali Wordpress-alusta on tuttu, on
WooCommerce silloin hyvin helppokayttdinen. Mita tulee kustannuksiin, on WooCom-

merce hyvinkin edullinen, mikali rakennat verkkokaupan alustalla itse.

WooCommerce sopii niin pienempen kuin isoimpien verkkokauppojen tarpeisiin. Jarjes-
telma& perustuu avoimeen lahdekoodiin, joten se on todella helposti muokattavissa toimin-

nan kehittyessa.

4.3.MyCashFlow

MyCashFlow on my6s oiva valinta verkkokauppa-alustaksi, erityisesti, jos tuotevalikoimasi

on hieman suppeampi. Mikali ymmartaa koodikielta, saa MyCashFlow-alustaa muokattua


https://www.mycashflow.fi/?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARIsABcz770xQ4YbOVPV4zPWw4ZQBNinyPM0Qqfc0PGydXR94dkKNgTcFV6CP4YaAoVdEALw_wcB
https://www.mycashflow.fi/?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARIsABcz770xQ4YbOVPV4zPWw4ZQBNinyPM0Qqfc0PGydXR94dkKNgTcFV6CP4YaAoVdEALw_wcB
https://www.mycashflow.fi/?gclid=Cj0KCQiAoY-PBhCNARIsABcz770xQ4YbOVPV4zPWw4ZQBNinyPM0Qqfc0PGydXR94dkKNgTcFV6CP4YaAoVdEALw_wcB
https://www.shopify.com/plus/enterprise-ecommerce
https://business.adobe.com/products/magento/magento-commerce.html
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juuri omiin tarpeisiin sopivaksi. Edullisimmillaan palvelun saa kayttdon 49 eurolla kuukau-

dessa. Palvelua voi myds my6hemmin laajentaa, mikali kaivataan lisdominaisuuksia.

4.4.Magneto

Mikali alkupddomaa on enemman, on Magneto hyva vaihtoehto. Erityisesti silloin, kun va-
likoimaan on tulossa suuri valikoima tuotteita, Magneto paasee tayteen potentiaaliinsa. Se
my0s skaalautuu helposti liketoiminnan kasvaessa tai toimintojen muuttuessa. Alustana
se perustuu avoimeen lahdekoodiin eli se on hyvin muokattavissa. Se ei kuitenkaan ole
koodaamismielessa helpoimmasta paasta oleva alusta, joten saatat tarvita ammattilaisen

apua. Yllapidon ja hallinnan puolesta Magneto on yksinkertainen ja helppotoiminen.

4.5.Yhteenveto

Verkkokauppa-alustan I6ytaminen on loppujen lopuksi kohtalaisen yksinkertainen pro-
sessi, kunhan siihen vain kayttaa hieman aikaa. Pitaa vain olla tiedossa kohderyhma ja
tuotteet. Kaikissa alustoissa ovat hyvat ja huonot puolet, joten ei voida sanoa, mika on yk-

sinkertaisesti paras.

Kannattaa alustan miettiessa lahte& miettiméa&n budjetin kautta alustan hintaa ja sen omi-

naisuuksien sopivuuden suhdetta, jonka jalkeen tehda paatoksia.

5. Markkinointi

Verkkokaupan markkinoinnissa on tarkeaa miettia, miten asiakaskohderyhmasi 16ytaa
verkkokauppasi ja mita se vaatii. Kun asiakkaat on tavoitettu, on mietittaéva myos jalki-
markkinointi. Pitd& my0ds ottaa huomioon, onko sivuston sisélto optimoitu hakukoneita var-

ten.

Maksullinen hakukonemainonta on tarkea osa verkkokaupan markkinointia. Google Ad-
words on t&hén oiva tapa. Kaytannossa kuluttajan hakiessa tuotetta tai palvelua, joka on
sinun tarjonnan kaltaista, tulee verkkokauppasi hanelle nékyviin mainoksena. (Paytralil
2018, Google)
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Somemarkkinointi on myds hyvin oleellista tdné paivana. Maksulliset mainokset esim. Fa-
cebookissa seka Instagramissa ovat helppo, edullinen seké tehokas tapa suorittaa mark-
kinointia somessa. (Gosome)

Hakukoneoptimoinnin tulee myés olla kunnossa. Sen tulee olla huomioituna URL-0soit-
teissa, sivujen otsikoinnissa, tuotekuvauksissa jne. Hakukoneoptimointi on jatkuva pro-

sessi, jota tulee kehittda kaiken aikaa liilketoiminnan kehittyessa.

Jalkimarkkinointiin on syyta myos kayttaa aikaa ja resursseja, silla vanhojen asiakkaiden
sdilyttaminen on aina edullisempaa, kuin uusien haaliminen. Jalkimarkkinointia voivat olla

erilaiset kyselyt, kiitosviestit tai tarjouskampanijat.

6. Logistiikan ratkaisut

Iso osa kustannuksista verkkokaupassa tulee logistiikasta. N&ita kuluja ovat esim. varas-
tointi, pakkauskulut, tuotteiden lahettaminen tai erilaiset toimituskulut. Luotettavan logis-
tiikkkakumpppanin hankkiminen on hyvin tarke&é. Tassa tulee jalleen miettia asiakaskoh-
deryhmé&a ja mitéa he arvostavat. Onko heille tarkeampéa, etta paketti tulee kotiovelle, vai
paljonko toimitus maksaa? Useimmat suomalaiset verkkokaupat kayttavat Postin tai Mat-

kahuollon palveluja. Kuten kaikki muukin, tdmékin kannattaa kilpailuttaa. (Paytrail)

Varastoon menevat mytds omat kulunsa, mika on mietittéva tuotteiden maaran perus-
teella. Dropshipping eli suoratoimitus on myds yksi vaihtoehto. Silloin verkkokaupasta os-
tetut tuotteet menevat suoraan valmistajalta asiakkaalle. Tall6in omaa varastoa ei tarvita,
eika myytaviin tuotteisiin tarvitse investoida. Vastapainona katteet ovat pienemmat kuin
oman varaston omaavilla verkkokaupoilla, seké toimitusajat ovat monesti pidempia. (Sun-
berg 2017)



