Avaintekija

menestyvan verkkokaupan
perustamisessa

t

Onko tavoitteenasi perustaa verkkokauppa, jolla saat U
tehtya kannattavaa bisnesta? Tiesitko, ettd edellytykset

verkkokaupan menestykselle luodaan jo heti

verkkokaupan perustamisvaiheessa ymmartamalla Paytrail
tulevan asiakkaan tarpeet ja ostoprosessi?




Tassd oppaassa tarkastellaan verkkokaupan
perustamisvaihetta. Oppaan tavoitteena

on tuoda esille, millaiset tekijat sinun
kauppiaana kannattaa huomioida
verkkokaupan perustamisessa, jotta saat
rakennettua edellytykset verkkokauppasi
menestykselle. Oppaassa olevien

nopeiden tehtavalistojen avulla saat

myos konkreettisia vinkkeja omaan
verkkokauppatoimintaasi.

Opas on tarkoitettu erityisesti
verkkokaupan perustamista
suunnittelevalle, mutta myos
verkkokauppakonkarit saavat siita uusia
vinkkeja toimintaansa.

Lukuiloa ja oivalluksia toivottaa,
Paytrail-tiimi
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Verkkokauppojen. ... enrecennnnne.
kilpailu kovenee —

kuinka paasta
kilpailuun mukaan?

Verkkokauppojen maara Suomessa kasvaa
kasvamistaan. Entista useampi palveluja

tal digitaalisia tuotteita myyva yritys on
perustanut oman verkkokaupan ja suurin
osa yrityksista vahintaankin suunnittelee
verkkokaupan kokeilua. Kilpailu
verkkokauppojen asiakkaista on kovaa
kansainvalisten yritysten toimiessa yha
useamrmalla alalla kotimaisten kilpailijjoiden
lisaksi.

Nykyisessa kilpailutilanteessa parjatiakseen on verkkokauppiaiden panos-
tettava entistiakin enemmain omien menestystekijoidensd vahvistamiseen
sekid kannattavuutensa parantamiseen. Verkkokaupan perustaminen vain
kotimaisia markkinoita varten on melko lyhytnakoista, silla suurinta osaa
tuotteista voitaisiin myyda yhta helposti myos kansainvalisilla markkinoilla.
Kansainvilistyminen heti alusta tai vahintdan hyvin nopeasti, avaa hieman-

kaan erikoisempia tuotteita myyville kauppiaalle merkittavasti laajemman
asiakaskunnan mahdollisuudet.

Vaikka markkinoiden kilpailutilanne toisin vaatiikin, pyorii iso osa suoma-
laisista verkkokaupoista viela puoliteholla. Verkkokauppoja perustetaan
pikavoittojen toivossa ja ajatellen vain omaa tuotetta ja sen ominaisuuksia,
asiakkaan tarpeet unohtaen. Valitettavan monien verkkokauppojen kehi-
tysty0 myos unohdetaan heti sen jilkeen, kun kauppa on saatu pystytettya.
Tallaisissa tapauksissa kauppiaan on turha ihmetelld, miksi oma verkko-
kauppa ei menesty.

Mikali haluat rakentaa verkkokaupasta muutakin kuin pelkkaa harrastus-
toimintaa, on verkkokaupan asiakkaan tarpeita pysahdyttava miettiméaéan,
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pystyttdmiseen panostettava huolella ja sen markkinointia ja kehitystyota
on tehtava jatkuvasti myos perustamisvaiheen jalkeen. Menestyvin verk-
kokaupan pyorittiminen edellyttaa sinulta maaritietoista, kansainvilista ja
ammattimaista otetta, mutta hyvien neuvojen avulla onnistumisen edelly-
tykset paranevat.

\\
\\

Lue lisaa »

Webinaari: Verkkokaupan menestyksen vdin - asiakasymmairrys aidosti keskioon
Blogi: Miten aloittaa verkkokaupan myynti yli rajojen?
Blogi: Kuka tahansa voi olla globaali verkkokauppias

Blogi: Ulkomaiset jitit nakertavat verkkokauppaa - ndin parjaat kilpailussa
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Asiakkaan tarpeeseen.............vveenes
vastaaminen ratkaisee

Edes teknisesti ja visuaalisesti upea
verkkokauppa, joka myy huippulaatuisia
tuotteita edulliseen hintaan ei kannata,
mikali tuotteet ja palvelu elvat vastaa
aslakkaiden tarpeita. Jos kukaan el
tarvitse tuotteita tai 1odyda niiden pariin,

el kauppaa synny. Tasta syysta aloittavan
verkkokauppiaan, mutta myos kauppaa jo
tekevan, on syyta miettia asiakkaitaan ja
heidan tarpeitaan.

Asiakkaidesi tarpeisiin vastaaminen ldhtee tarpeen ymmartamisesta.
Ostamme tuotteita ratkaisemaan tietyn ongelman tai koska se vastaa
tarvettamme. Tarpeet voivat olla akuutteja ja jonkin kdytdnnon asian
ratkaisemiseen liittyvii, tai ne voivat olla paremman eldman tavoittelua,
hauskuuttamista tai turhamaisuutta.

Ymmartadmalld asiakkaasi tarpeen, ymmarrat miksi han ostaisi tuotettasi.
Hyvid tapoja selvittaa asiakkaidesi tarpeita ovat erilaiset tutkimukset ja
kyselyt, mutta parhaiten saat asian selville, kun kysyt suoraan nykyisilta tai
potentiaalisilta asiakakkailtasi. Mikali vasta suunnittelet verkkokauppaa,
erilaiset suunnittelumallit kuten lean canvas auttavat miettimaédn asiakkaasi
tilannetta ja tarvetta ja miten niihin vastaat.

Ymmarrettyisi asiakkaasi tarpeen voit suunnitella, miten tavoitat heidit.
Kulutamme sisalt6ja ja mediaa hyvin erilaisilla tavoilla. Toiset aloittavat
jokaisen verkko-oston hakemalla googlesta, toiset selaavat sosiaalista me-
diaa ja kysyvit sielld muilta neuvoja, toiset kdyttavit verkkoa harvemmin.
Selvittamalla miten asiakkaasi kdyttavat verkkoa ja miten he tietoa etsivit,
voit suunnitella verkkokauppasi vastaamaan heidin tarpeisiinsa entista
paremmin.
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Sinun on erotuttava kilpailijoistasi ja kerrottava ymmarrettavalla tavalla
tuotteidesi tai palveluidesi hyodyt. Niita hyotyja korostamalla vakuutat
asiakkaasi valitsemaan juuri sinun ratkaisusi. Talloin luonnollisesti itse
verkkokaupan on palveltava asiakasta parhaalla mahdollisella tavalla.
Tamén varmistamiseen annamme vinkkeja tdssa oppaassa.

Tarkeimmiit kysymykset asiakkaistasi:

« Keiti tavoittelet asiakkaaksi?

« Miti tarpeita tai ongelmia heilld on?

 Miten asiakkaasi etsivit tietoa?

« Miten tuotteesi ratkaisevat asiakkaan tarpeen tai ongelman?

« Miten ratkaisusi eroavat kilpailijoista?

« Mitka tekijat ovat vahvimmin vaikuttamassa asiakkaasi ostopaatokseen?

Kenen tarpeeseen perustat verkkokauppaa -
omaasi vai asiakkaasi?

Lue lisaa »

Opas: Verkkoliiketoiminnan suunnittelu lean canvas -mallin avulla
Blogi: Miten voit kasvattaa myyntii sisallon avulla?
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Mitk@ ovat ...,
menestyvan verkkokaupan
ominaispiirteita?

Menestyvilla verkkokaupoilla on yhteisia

plirteitq, joista osa nakyy valittomasti

kavijalle ja osa on konepellin alla. Alla

on lyhyt lista asioista, joihin voit kiinnittaa

huomiota vieraillessasi missa tahansa

verkkokaupassa. Seuraavan sivun

taulukossa on mielestamme onnistuneita

verkkokauppoja ja mihin kiinnitimme

niissa huomiota.

« Verkkokaupan asiakkaan tarpeet on huomioitu heti sivulle saavuttaessa

 Verkkokaupan perustamisessa on huomioitu tdssé oppaassa esitellyt
kannattavaa liiketoimintaa tukevat tekijat

« Verkkokaupan toiminnallisuuksia, asiakaskokemusta ja markkinointia
kehitetddn jatkuvasti

« Verkkokaupan liiketoiminnan kehitysti seurataan sdannoéllisesti erilaisten
mittarien avulla

Miltd haluat verkkokauppasi tuntuvan ja nayttivan
ensimmadista kertaa sielld vierailevasta®?
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Esimerkkeja hyvista ..o,
verkkokaupoista

Verkkokauppa  Miki kaupassa on hyvaia?

Annival » Todella siisti ja kaunis verkkokauppa, sopii myytaviin tuotteisiin.
« Tuo esille pientd huumoria, johon asiakkaan on helppo samaistua ja joka toisaalta rohkaisee kuluttamaan.
« Ilmaisten toimituskulujen tarjous tietyn suuruisesta ostosta pyrkii kasvattamaan ostoskoria.
« Laajasti sellaisia laatubrindej4, joita ei ole joka paikassa saatavilla.

Fit4You « Erikoistunut omassa kilpailukentassaan, jolloin palvelee juuri tiettyd kohderyhmaa.
» Footerissa kerrotaan tarkeita asioita verkkokaupasta ja lisdtdan luotettavuuden tunnetta.
« Kerrotaan selkeisti, milloin toimituskulut muuttuvat ilmaisiksi ja kannustetaan kasvattamaan ostoskorin kokoa.
« Sosiaalisen median integrointi.

Gugguu + Todella visuaalinen kauppa. Vahin elementtejd, mutta suuria ja laadukkaita. Kuviin todella panostettu. Laatu
huokuu kaikkialta.

« Sesongit hyvin esilld. Sesonkinostoissa call-to-action malliston kuvastoon.
» Footerista l0ytyy siististi yhteystiedot, tietoja yrityksestd ja sen arvoista seka toimitusehdot.

Lumingerie « Laaja valikoima kohderyhmalle.
« Ostajanoppaat "kokolaskuri” ja "sovitusopas” vihentdmaissa palautuksia ja toisaalta tukemassa ostopaatosta.
« Kauppias esitelldén jo etusivulla. Esittely poistaa kasvottomuuden ja lisaa luotettavuuden tunnetta ja inhimillisyytta.
« Sisiltod, joka nostaa kauppaa hyvin hakukoneissa. Muutenkin hakukoneet otettu hienosti huomioon.
« Tietoa yrityksesta etusivulla, mika kasvattaa luotettavuutta.

Musti ja Mirri « Monikanavaisuutta nostettu jo etusivulla
« Kuljetuskustannukset heti esilld ja samassa motivoidaan ostoskorin kasvattamiseen tietyn rajan yli
« Asiakaspalvelu nostettu hyvin esille, samoin kanta-asiakasedut
» Hyvé sesonkien huomioiminen.
» Tuotekategorisointi erittdin selked ja niiden perusteella on helppo rajata tuotteita seka etsia juuri tiettyja asioita.
 Laaja tuotevalikoima.

SkatePro « Laaja valikoima kohderyhmalle.
« Selkei tuotteiden kategorisointi, vaikka valtavasti tuotteita.

« Erindisten tuotteiden kohdalla hyvit ostajan oppaat joiden avulla pystyy ostamaan tuotteen, vaikkei tuntisi tuote-
tyyppid ennestaan.

« Ilmainen toimitus tietyn rajan ylittaviin tilauksiin ja pitka palautusoikeus tuodaan esille heti sivuston yldosassa.
Tama kannustaa kasvattamaan ostoskorin kokoa ja toisaalta pitka palautusoikeus madaltaa tilaamisen kynnysta.

« Asiakasarvostelut hyvin esilla. Jo etusivulla yksi koko kaupan arvio miki kasvattaa luottamusta.

TitiTyy « Laaja valikoima kohderyhmalle.
» Ajankohtaisia nostoja hyvin kaupan etusivulla.
» Nostoja myos muista kanavista kuten Instagramista ja Facebookista.
« Hyva sesonkien huomioiminen.
« Nostoja tulevista tuotteista ja alennuksista.
« Lista TitiTyyn tapahtumista, kuten kursseista, neuleilloista ja neulefestareista.
« Tapahtumat on liitetty my0s verkkomyyntiin niin, etta sielld myydaan esimerkiksi festareihin liittyvéa tuotetta.
« Erittdin monikanavaista ja aktiivista toimintaa, mika nakyy koko verkkokaupassa.
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Menestyvan verkkokaupan ....................
suunnittelu

Verkkokaupan voi perustaa
hankkimalla verkosta ilmaisen
verkkokauppaohjelmiston ja lisaamalla
ensimmaiset tuotteet. Yleisesti ottaen voi
kuitenkin sanoa, etta suunnittelemalla
verkkokaupan ja arvioimalla realistisesti
sen kannattavuutta, menestys on
todennakdisempaa.

Tee liiketoimintasuunnitelma ja kassavirtalaskelmat -
ennakoi verkkokaupan tuloja ja menoja

 Kuinka paljon olet valmis sijoittamaan verkkokaupan perustamiseen?

« Mistd verkkokauppasi pyorittamisen kustannukset muodostuvat ja
paljonko ne ovat kuukausitasolla?

 Kuinka nopeasti saat katettua kuukausittaiset menosi verkkokaup-
paan tulleilla tilauksilla?

Jos verkkokaupasta halutaan saada menestyvia bisnests, ei kaupantekoon
liittyvid lukuja kannata jattaa pelkin arvailun varaan. Kaupan kuluraken-
netta ja kannattavuutta onkin syyta ennakoida erilaisten laskelmien avulla.

Liiketoimintasuunnitelman laatimisen tarpeellisuudesta kuulee hyvin
eridvidkin mielipiteitd, mutta sen ansiosta tulet kuitenkin etukiteen mietti-
neeksi verkkokauppasi toimintaa, vahvuustekijoita ja kilpailutilannetta eri
nakokulmista. Liiketoimintasuunnitelmassa olevia kysymyksia pohtimalla
ja niihin vastaamalla voit helpommin 16yt44 omaan kilpailuetuusi vaikutta-
vat tekijat.

Liiketoimintasuunnitelman ohella my6s verkkokaupan litkevaihtoarvio

ja kassavirtalaskelmat on syyta tehdd ennen verkkokaupan perustamista.
Niin voit arvioida, onko omalla ideallasi oikeasti tulevaisuutta seka valttaa
turhien riskien ottaminen tai tarpeettomien investointien tekeminen.
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On syytda ymmartia, ettd verkkokauppa ei koskaan ole yksittdinen inves-

tointi eika alkuinvestoinnin maara ylipaatiaan tarkoita kaupan todellisia

kustannuksia. Jarjestelmahankintojen lisdksi sinun onkin huomioitava

myos:

« jarjestelman palvelin-, yllapito- ja kehityskustannukset

« verkkokaupan operatiiviset kustannukset (henkilostokulut, laitehankin-
nat, tilavuokrat, kirjanpito, markkinointi jne.)

« maksupalvelu- ja logistiikkakustannukset

« kehitystyohon menevit kustannukset

Laskemalla verkkokaupan kiinteit ja muuttuvat kustannukset seka arvioi-
malla tuotteiden katetta pystyt alustavalla tasolla laskemaan, kuinka paljon
verkkokaupan myynnin tulisi olla ja kuinka paljon kuukausittaisia tilauksia
tarvitaan, jotta liiketoiminta olisi kannattavaa. Kannattavuuslaskelman
jalkeen sinun on helpompi arvioida millaisella aikataululla, investoinneilla
ja markkinoinnilla haluttu myynnin taso on mahdollista saavuttaa.

Huomioi omassa verkkokaupassasi

1. Onko verkkokauppasi liiketoimintasuunnitelma vield tekeméatta? Ota
hetki aikaa, ja hahmottele kauppasi liiketoimintasuunnitelma hyodyn-
tden esimerkiksi lean canvas -mallia.

2. Tee verkkokaupallesi rahoituslaskelma, jonka avulla kartoitat seka
rahan tarpeet, ettd rahanldhteet verkkokaupan aloitusvaiheessa. Listaa
ne investoinnit, jotka sinun tulee tehda, jotta lilketoimintasi on mah-
dollista kaynnistéaa (verkkokauppaohjelmisto, tietokoneet, puhelimet
ym.) seki tarvitsemasi kiyttopadoma esimerkiksi ensimmaisen kolmen
kuukauden ajalle (palkat, vuokrat, internetyhteydet, kirjanpito, vakuu-
tukset jne.). Seuraavaksi kartoita rahan ldhteet investointeja vastaavalle
summalle — kattavathan rahan ldhteet rahoitustarpeesi?

3. Verkkokaupan kannattavuuslaskelmissa asiakkaan keskiostos, eli
tilausten loppusumman keskiarvo, on usein merkittdvampi luku kuin
tilausten kappaleméara. Mita suurempi asiakkaan keskiostos on, sen
parempi on myo6s kaupan myyntikate. Pyri siis kasvattamaan asiakkai-
desi keskiostosta erilaisin keinoin, kuten tuotteiden ristiinmyynnill4,
tarjoamalla asiakkaalle lisavarusteita tai lupaamalla esimerkiksi
ilmainen toimitus riittavén isolle tilaukselle.
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Valitse tuotteet huolella

o Mita tuotteita haluat myydai ja kenelle?
o Misti ostat verkkokaupassasi olevat tuotteet ja
milld maksuehdoilla?

Pohja menestyksekkiille toiminnalle syntyy verkkokauppaan valikoidusta
tuotevalikoimasta sekd huolella méaritetysta asiakaskohderyhmasta.
Kavimme l4pi asiakkaan tarpeiden tunnistamista aikaisemmin ja nyt on
syyta pysdhtyd miettimaan tuotteita.

Tuotevalikoiman valinta on verkkokauppiaan ensimmaéinen tarked tehtiava:
myytko jotain uniikkeja erikoistuotteita vai kenties suosittuja trendi- ja
merkkituotteita? Suosittujen tuotteiden kohdalla joudut todennékéisesti
kilpailemaan valtavia kotimaisia ja ulkomaisia verkko- ja kivijalkamyyma-
16itd vastaan. Tama tarkoittaa hintakilpailuun joutumista.

Valitsemalla tietyn tarkkaan rajatun tuoteryhmaén ja tarjoamalla tuotteita,
joita ei helposti 16yda muualta, olet paljon paremmassa kilpailuasemassa.
Tallaisista tuotteista ostajat ovat yleensa valmiimpia maksamaan, parannat
niiden avulla myos houkuttelevuuttasi kansainvilisessa kilpailussa.
Verkkokauppias on yleensi vahvoilla silloin, kun hin itse tuntee hyvin
omassa tuotevalikoimassaan olevat tuotteet ja niiden kayton. Talloin
ymmarrat paremmin myos tyypillistd asiakastasi ja hanen tarpeitaan.

Verkkokaupan tuotevalikoiman valinnassa
huomioitavia asioita:

« tuotteiden hyodyt ja soveltuvuus verkkokauppamyyntiin

« kilpailutilanne verkossa — nyt ja myos lahitulevaisuudessa
« tuotteiden toimitusajat ja maksuehdot

Jos mahdollista, kannattaa suosia sellaisia tuotteita, joita saa nopeasti
toimitettavaksi tai jotka joku kumppani voi toimittaa puolestasi suoraan
asiakkaalle. Kannattaa miettid myos, millaiset maksuehdot sinulla on
myymillesi tuotteille — tuleeko esimerkiksi tuotteiden aina olla myytyna
eteenpiin ennen kuin voit maksaa niisté itse? Kun olet tietoinen omista
maksuehdoistasi, on helpompi tehda paatos siitd, minka valmistajan,
tukkukauppiaan tai maahantuojan kanssa kannattaa tehda yhteistyota.

Huomioi omassa verkkokaupassasi

1. Selvita verkkokaupassasi olevien tuotteiden kilpailutilannetta internetissa
esimerkiksi Googlaamalla tuotteidesi nimi. Kokeile myos erilaisia hakusa-
noja ja hakusanayhdistelmia tuotteisiisi liittyen. Hyodynni oman verkko-
kauppasi sisilloissa ne hakusanat, joilla ei ole vield niin paljon kilpailua.

2. Selviti ja analysoi esimerkiksi Googlen ilmaisen avainsanatyokalun
avulla, kuinka paljon harkitsemillesi tuotteillesi tehddan hakuja. Tama
auttaa sinua hahmottamaan, kuinka suurta kysyntia tuote valikoimalle-
si 16ytyy internetista.
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3. Pida huoli siitd, ettd verkkokauppaohjelmistostasi on mahdollista saada
tietoa siitd, mita tuotteita kayttajat sieltd etsivat. Mikali jotain paljon
haettua tuotetta ei 10ydy omasta tuotevalikoimastasi, mieti, olisiko
kyseinen tuote syyta lisdta valikoimaasi.

Tunne tuotteesi ja tunnet asiakkaasi!

Lue lisaa »

Opas: Verkkoliiketoiminnan suunnittelu Lean Canvas -mallin avulla

Blogi: Irtaudu verkkokaupan kuoleman tielti

Arvioi verkkokauppasi litkevaihtoa ja tuottoa

Kavijit: Kartoita esim. Googlen hakusanatyokalulla myytéavia tuotteitasi
hakevien potentiaalisten asiakkaiden mé&éra ja arvioi kuinka moni heista
tulisi sinun kauppaasi.

Esim. hakusanalla "lankakerd” haetaan kuukausittain 100-1000 kertaa.
Lisaamadlla liittyvid hakutermejda kuten “ompelutarvikkeet”, "nettikauppa”,
“lankakauppa” sekd erilaisten lopputuotteiden nimid kuten “lapaset” ja
“sukat” pddstddn 1000-10000 hakuun kuukausittain. Mikdali ndistd joka
kymmenes tulisi kauppaast, kdvijoita olisi 100-1000 kuukaudessa pelkds-

tdadn ndilld verkkohauilla.

Ostoprosentti: Mieti kuinka moni kévijoista voisi olla ostavia asiakkaita.
Jos ostajia on 1 sadasta, niin ostoprosentti on 1.
Esim. 10. 000 kdvijdd, joista 100 ostaa jotain. Ostoprosentti = 1%

Keskiostos: Mieti, minkilaisella konseptilla menet verkkoon ja valitse
taman perusteella tarkoitukseen sopivat tuotteet.

Esim. Tuotteet maksavat 10-200€; halpoja tuotteita ostetaan helpommin
useampi, kallitmpia vain yksi. Keskiostokseksi voi muodostua esim. 100€.

Arvioi liikkevaihtoa

Kavijat x Ostoprosentti x Keskiostos

Esim. 10. 000 kdvijdd x 1 % ostoprosentti x 100€ keskiostos = 10.000
euron litkevathto

Arvioi tuottoa
Kavijoiden maara x konversioprosentti x keskiostos x kate = tuotto

%
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Menestyvan verkkokaupan....................
perustaminen

Verkkokaupan perustaminen on tana
paivana suhteellisen helppoa. Internetia
selaillessaan loytaa nopeasti erilaisia
verkkokauppaohjelmistoja ja -alustoja,
jotka voi ottaa kayttodn, vaikka saman
paivan aikana. Monet palveluntarjoajat
antavat myos mahdollisuuden kokeilla
verkkokaupan pyorittamista ilmaiseksi
jonkin tietyn koejakson ajan. Talla

on haluttu madaltaa verkkokaupan
perustamisen kynnysta.

Vaikka verkkokaupan perustaminen ja pystyttiminen tapahtuvatkin varsin
helposti ja nopeasti, sinun on kuitenkin tehtiava paljon toita sen eteen, etti
saat rakennettua verkkokaupan toiminnasta menestyvaa ja kannattavaa
liiketoimintaa.

Verkkokaupan perustamisessa on ajateltava aivan samoja asioita kuin
tavallisen kivijalkamyymalankin perustamisessa. Sen lisdksi on huomioita-

va myO0s verkossa tapahtuvan myynnin erikoispiirteet.

Seuraavaksi kiymme lapi verkkokaupan kaytdnnon toteutuksen ydinkohtia.
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Valitse yrityksesi tarpeisiin sopiva
verkkokauppaohjelmisto seka sen toimittaja

» Millaiset verkkokauppaohjelmiston ominaisuudet ovat sinun
yrityksellesi tiarkeitia?

e Tuleeko verkkokauppaohjelmisto saada integroitua yrityksesi
muihin jarjestelmiin, kuten toiminnanohjausjirjestelmiin tai
taloushallintojirjestelméaian?

e Millaista ulkopuolista apua tarvitset verkkokaupan pystyttami-
sessi ja sen pyorittimisessi?

Myos verkkokauppaohjelmiston ja sen toimittajan valinnalla on merkitysta
sen suhteen, miten nopeasti ja tehokkaasti verkkokaupasta saadaan tehtya
menestyviaa liiketoimintaa. Verkkokauppaohjelmistojen suhteen on tilla
hetkella ostajan markkinat: erilaisia verkkokauppaohjelmistoja ja -alustoja
Ioytyy varmasti jokaiseen tarpeeseen ja budjettiin. Sinulla onkin hyvi olla
verkkokauppasi tarvekartoitus tehtyna siind vaiheessa, kun alat tutustua eri
toimittajien tarjotaan.

Verkkokauppaohjelmiston valinnassa on syytd muistaa, ettd mita helpompi
jaloogisempi ohjelmisto on verkkokaupan asiakkaalle, sitd varmemmin
hin vie ostoksensa ostoskoriin. Ja mitd helpompi ohjelmiston hallinta on
sinulle, sitd tehokkaammin saat hallittua verkkokaupan kautta tulleita
tilauksia seka lisattya ja muokattua tuotteita.

Valitettavan usein verkkokauppaohjelmisto valitaan pelkdn hinnan perus-
teella. T4ll6in on vaarana se, etta tingit samalla ohjelmiston kannattavuutta
tukevista ominaisuuksista. Pitkilla tahtdimelld katsottuna erilaisiin asiakas-
kokemuksen parantamiseen seki verkkokaupan hallintaan ja markkinoin-
nin mahdollistaviin ominaisuuksiin sijoittaminen kuitenkin kannattaa.

%
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Verkkokauppaohjelmiston valinnassa
huomioitavia asioita:

« Onko ohjelmiston kiytt6 helppoa ja loogista asiakkaan nakokulmasta?

« Onko ohjelmiston hallintaliittyma helppokayttéinen kauppiaalle?

« Mika on ohjelmiston hinta ja miten sen kustannukset jakautuvat (iso
alkuinvestointi vs. ylldpitokustannukset ja paivitykset)?

« Mahdollistaako ohjelmisto hakukoneoptimoinnin?

« Sisiltyyko verkkokauppaohjelmistoon erilaisia myyntia tukevia element-

teja (esim. kampanjakoodit, mahdollisuus lahettida uutis- ja markkinoin-

tikirjeitd)?

Millaisia raportteja verkkokauppaohjelmistosta on mahdollista saada ja

tukevatko ne yrityksen liiketoimintaa?

« Onko ohjelmiston kiytto skaalattavissa, jos tuotteiden tai asiakkaiden
maari kasvaa sadoista tuhansiin?

« Siilyyko verkkokaupan omistus verkkokauppiaalla vai ohjelmiston

toimittajalla?

Toimiiko ohjelmisto samalla tavalla yhteistyokumppaneiden mahdollises-
ti vaihtuessa?

« Onko ohjelmistoon integroituna toimivia maksupalveluita?

Myo0s verkkokauppaohjelmiston toimittajan valinnalla on vilia. Toimitta-
jan valinnassa onkin aina pyrittava selvittiméan, millaista kokemusta ja
referensseja kyseisella toimittajalla on kauppiaan omalta toimialalta.

Lisda konkreettisia apuja ja vinkkeja verkkokauppa-alustan valintaan
oppaastamme, jonka linkin 1oydat alta.

Lue lisaa »

Opas: Opas verkkokauppa-alustan valintaan

Case: Pauligin Ulrika Kotiméki: tieda mité tarvitset verkkokauppa-alustalta

Mieti verkkokauppaohjelmiston valintaa aina
hieman pidemmalle tulevaisuuteen: kun valitset
ohjelmiston, joka vastaa juuri sinun tarpeisiisi,
maksaa investointi varmemmin ja nopeammin
itsensa takaisin.
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Ota luotettavat kumppanit
maksupalveluun ja logistiikkaan

o Mitki ovat sinun asiakaskohderyhmiillesi mieluisimpia verkko-
kaupan maksutapoja?

» Haluatko toimia yhden vai useiden eri maksutapapalveluiden
tarjoajien kanssa?

e Miten tuotteet toimitetaan asiakkaillesi?

Verkkokauppaohjelmiston lisdksi tarvitset kumppanit myos maksutapah-
tumien toteutukseen sekd myytyjen tuotteiden toimittamiseen. Myos naméa
kumppanivalinnat vaikuttavat verkkokaupan menestykseen, silld ne voivat
tuoda verkkokaupalle yllattavaakin kilpailuetua.

Verkkokaupan tarjoamat maksutavat voivat merkittiavasti vaikuttaa
seki verkkokaupan asiakastyytyviisyyteen, ettd myynnin lukuihin. Koska
asiakkaiden mieltymykset eroavat toisistaan, on kaupassa syyta olla tar-
jolla mahdollisimman monia erilaisia maksutapoja. Nykyaan on onneksi
mahdollista valita useita erilaisia maksutapoja omaan kauppaansa ja mita
enemman vaihtoehtoja tarjoat asiakkaillesi, sen parempi.

Saat verkkopankki- ja luottokorttimaksut seké lasku- ja osamaksupalvelut
verkkokauppasi kayttoon esimerkiksi tekemaélla erilliset sopimukset eri
pankkien seka kortti- ja laskumaksupalvelujen kanssa. Toinen vaihtoehto
on hyodyntaa verkkomaksupalvelua, jolloin saat kaikki haluamasi maksu-
tavat kiyttoon yhdeltd kumppanilta. Maksupalvelun ansiosta saastit paitsi
aikaa, mutta usein my0s kustannuksia — keskitetty sopimus maksupalvelu-
kumppanin kanssa on usein edullisempi sinulle kuin erilliset sopimukset eri
pankkien ja muiden toimijoiden kanssa.

Suosituimpia maksutapoja verkkokaupassa 2014-2017

Lasku ja osamaksu

2014 91,5% 7,3% 1,2%
2015 90,9% 8,2% 0,9%
2016 89,86% 8,74% 1,4%
2017 86,75% 11,52% 1,73%
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Maksaminen siirtyy mobiiliin

Verkkokauppojen ostaminen siirtyy entistd enemméin mobiiliin. Siind missa
ennen mobiililaitteilla aikaisemmin ldhinna etsittiin tietoa ja tuotteita ja
ostos tehtiin tietokoneella, nyt mobiilimaksamisen osuus kaikesta maksa-
misesta on jo ldhes kolmannes. Varmista maksupalvelusi toimivuus myos

mobiilissa.
Tietokone Tabletit Mobiili
2012 97,57% 1,49% 0,94%
2013 92,72% 4,60% 2,68%
2014 86,84% 8% 5,16%
2015 81,86% 8,81% 9,33%
2016 72,66% 8,96% 18,38%
2017 68,06% 8,26% 23,67%

Logistiikkakumppanin valinta

Tarvitset itsellesi my6s logistiikkakumppanin, silld onhan tuotteet lopulta
toimitettava niistd maksaneille asiakkaille. Myos logistiikkakumppanin
valinnassa tulee huomioida verkkokaupan tarkeimmat asiakaskohderyhmat
ja se, millaista toimitustapaa he arvostavat: onko kotiovelle kuljetettu
paketti heille tirkedmpi asia kuin toimitustavasta aiheutuva kustannus?
Suomalaiset verkkokaupat hyodyntéavat tuotteidensa toimituksessa tyypil-
lisesti Postin ja Matkahuollon palveluita. Nama palvelut kannattaa aina
kilpailuttaa keskendan.

Huomioi omassa verkkokaupassasi

1. Mikali asiakas ei 16yda verkkokaupastasi itselleen mieluisinta mak-
sutapaa, jattda han todennikoisesti ostoksensa tekemaittda. Vuonna
2016 33% ostajista jattaa verkko-ostoksen kesken sopivan maksutavan
puuttumisen vuoksi. Hanki siis verkkokauppaasi mahdollisimman
monia eri maksutapoja.

2. Tarkastele oman verkkokauppasi ostoprosessia ja sen eri vaiheita.
Kuinka helppoa prosessin lapivienti oikeastaan on? Ole rehellinen
itsellesi — kokisitko itse asiakkaana, ettd saat ostoksesi helposti kassalle
ja maksuun omassa verkkokaupassasi?

3. Pida huoli siita, ettd verkkokauppasi tuo selkeésti ja rehellisesti esille
tuotteiden toimitusajat ja -kulut.

4. Seka maksupalvelu- etti logistiikka-ala on tilla hetkelld jatkuvan muu-
toksen alla. Tarve vastata asiakkaiden toiveisiin pakottaa alan toimijoita
kehittimaan koko ajan yha toimivampia ja parempia palveluita.

5. Maksupalvelu- ja logistilkkakumppanin valinnassa kannattaakin suosia
kumppaneita, jotka pystyvit tekemiin jatkuvaa asiakaspalvelun ja
-kokemuksen kehittamistyota.
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Lue lisaa »

Blogi: Maksutavat verkkokauppaan - miti huomioida maksupalvelun valinnassa?
Blogi: 33 % verkko-ostoksista keskeytyy sopivan maksutavan puuttuessa
Opas: Miten luot ylivertaisen asiakaskokemuksen verkkokauppaasi?

Hanki toimiva varastonhallinta

Toimiva varasto ja varastonhallinta ovat menestyvan verkkokaupan edel-
lytys. Kauppiaana sinun tulee koko ajan pitda huoli siit4, ettd varastossa
on riittdvasti — mutta ei lilkaa — tuotteita toimitettavaksi. Ilman toimivaa
varastonhallintaa, tima voi olla hyvinkin haasteellinen tehtéava.

Kaytdnnossa sinulla on muutamia erilaisia vaihtoehtoja verkkokaupassa
myymiesi tuotteiden varastoinnin suhteen.

1. Hanki tuotevalikoimaasi sellaisia tuotteita, jotka jokin kumppani
toimittaa asiakkaille puolestasi.

2. Hyo6dynna jotain varastointipalvelua, johon kuuluu yleensa sekéa
varastointi ettd kuljetuspalvelu.

3. Hankia oma varasto, jonka lisdksi tarvitset myos logistiikkakumppanin.

On olemassa myos ohjelmistoja, jossa myymalan myynti, tukkumyynti ja
verkkokauppa voivat toimivat samalla alustalla, ja ndin ollen helpottaa
tuoterepertuaarin hallintaan, varaston seurantaan seka toimitusprosessiin
tarvittavia tyovaiheita. Ndma ohjelmistot ovat ns. monikanavaisia myynnin
ohjelmistoja.

%
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Oma vai ulkopuolinen varasto?

Oman varaston hankinta voi toisinaan olla tarpeellista, mutta se vaatii
yleensd my0s padomaa, toimitiloja, henkilokuntaa ja IT-hankintoja. Usein
aloittavan verkkokauppiaan onkin kannattavaa suosia sellaisia tuotteita,
joiden varastoinnista ja toimittamisesta huolehtii jokin yhteistyokumppani.
My®és varastonhallinnan tulee olla kunnossa, silld sen puuttuminen aiheut-
taa sinulle paljon lisdtyo6ta. Jos verkkokaupasta tilattua tuotetta ei jostain
syysta 16ydykaédn, on sinun aina selvitettiva siitd aiheutuva ongelmatilanne,
joka harvoin saadaan hoidettua yhdella puhelinsoitolla. Lisdksi kaupan
maine voi olla vaarassa, mikali tuotteiden toimituksessa on toistuvia
ongelmia.

On yleensi helpoin ratkaisu, jos kayttamastasi verkkokauppaohjelmistosta
16ytyy myo0s varastonhallintajarjestelma. Talloin verkkokauppaohjelmistoa
ja erillista varastonhallintaohjelmistoa ei tarvitse integroida keskenaian —
integroinnit yleensi aiheuttavat sinulle lisda kustannuksia.

Ideaalitilanteessa joko omassa tai kumppanisi varastossa olevien tuotteiden
mairat saadaan syGtettyd verkkokaupan tuotetietoihin ja varastosaldo
viahenee automaattisesti aina uuden tilauksen saapuessa verkkokauppaan.
Varastonhallinnassa olevan hilytysrajan ansiosta saat ilmoituksen niista
tuotteista, jotka ovat pian loppumassa. Niin osaat tilata lisaa tuotteita
omaan varastoonsa tai pyytda kumppaniasi tekemaian saman.

Huomioi omassa verkkokaupassasi

1. Nikyyko varastossa olevien tuotteiden méira verkkokauppasi asiak-
kaille? Jos ei, ota selvida verkkokauppaohjelmistosi toimittajalta, miten
saisit varastosaldot nakymaan verkkokaupassasi.

2. On aina asiakkaan etu, ettd han nékee verkkokaupasta, kuinka kauan
tuotteiden toimitus kestda. Jos tiedat tukkutoimittajiesi toimitusajat,
lisaa verkkokauppaasi tieto siitd, kuinka nopeasti tuote saadaan
toimitettua asiakkaalle. Esimerkiksi: Jos tuotetta on varastossa "Toimi-
tusaika 2-3 arkipdivaa”. Jos tuotetta ei ole varastossa "Toimitusaika 1-3
viikkoa”.

3. Seisovatko tuotteet pitkddn varastossasi? Seuraa varastosaldojasi ja
pida tuotteet kierrossa esimerkiksi erilaisten alennuskampanjoiden
avulla.

Lue lisaa »

Blogi: Varastonhallinta tuo verkkokaupan prosesseihin sujuvuutta
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Verkkokauppa ilman ...
asiakkaita on autiomaa

Menestyvan ja harrastelijjamaisen
verkkokaupan lopulta erottaa se, etta
menestyvassa verkkokaupassa on
enemman ostavia asiakkaita. Mikali
siis haluat saada verkkokaupan
litkketoiminnasta kannattavaa, tulee
verkkokaupallesi loytaa toimivat
markkinointikeinot ja -kanavat, jotka
ohjaavat saannollista asiakasvirtaa
verkkokauppaasi.

Verkkokaupan markkinoinnissa tirkeita seikkoja ovat:

e Miten asiakkaat loytavit verkkokauppaasi — mité tyokaluja ja
toimenpiteiti siihen tarvitaan?

¢ Onko verkkokaupan sisilto optimoitu internetin hakukoneita
varten?

» Miten hoidat asiakkaidesi jidlkimarkkinoinnin?

Google AdWords -markkinointi

Maksullinen hakukonemainonta on tiarkeé osa verkkokaupan markkinoin-
tia. Ollakseen tehokasta tulee kauppiaalla olla tiedossa omalle asiakaskoh-
deryhmalleen kohdistetut hakusanat ja lisaksi AdWordsin tulosseuranta
tulee olla otettuna kaytto6n — sen avulla seurataan markkinoinnin kautta
tulleita kauppoja ja kaupoista saatuja euroja. On syytd muistaa, etta verk-
kokaupan AdWords-markkinointi ei koskaan ole kertaluonteista vaan sita
tulee jatkuvasti kehittda esimerkiksi AB-testauksen avulla.

%
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Hakukoneoptimointi

Verkkokaupan hakukoneoptimointi ei ole verkkokaupan hienosaatoa
vaan se on kiytanndssa elinehto verkkokaupan hakukonenikyvyydelle.
Hakukoneystévillisyys tulee olla huomioituna niin verkkokaupan sivujen
sisilloissd, URL-osoitteissa, sivujen otsikoinnissa seké tuotenimissa,
-kuvauksissa ja -kuvissa jne. On syytda huomata, ettd hakukoneoptimointi
on jatkuva prosessi, ei kertaluonteinen toimenpide. Hakukoneoptimointi
ei ole vain kertaluontoinen rysiys, vaan tarvitsee jatkuvaa ty6ta ja usein
kehitys tapahtuukin asteittain. Kouluttaudu aiheessa kumppaniesi tai
avointen koulutusten ja webinaarien kautta ja sparraa ajatuksiasi toisten
kauppiaiden kanssa.

Jalkimarkkinointi

Uuden asiakkaan hankinta on verkkokauppiaalle aina vaikeampaa ja
kalliimpaa kuin vanhan asiakkaan pitiminen. Onkin darimmaisen tarkeaa,
ettd jokaisen verkkokaupassa asioineen henkilon tiedot saadaan kerattya
verkkokaupan yhteystietorekisteriin, jota voidaan hyodyntda kaupan
jalkimarkkinoinnissa, kuten palautekyselyissa, kiitosviesteissa tai tarjous-
kampanjoissa.

Verkkokaupan kannattavuuden nakékulmasta on tarkedd, ettd markkinointi
on sinulle helposti seurattavaa ja mitattavaa. Jokaiselle markkinointitempa-
ukselle tulee siis olla selkei tavoite ja sen takaisinmaksu on oltava jollain ta-
valla laskettavissa. Markkinoinnin tuloksia seuraamalla opit tunnistamaan
kaupallesi toimivat markkinointitoimenpiteet ja tarvittaessa kohdistamaan
niihin lisda resursseja esimerkiksi hiljaisempina aikoina.

Tuotekuvat

Kivijalkaliikkeessa hyodynnetdan muun muassa visualisteja ja kohdis-
tuslamppuja sitd varten, ettd myytavét tuotteet saadaan nayttimaan
mahdollisimman houkuttelevilta asiakkaiden silmissd. Verkkokaupassa
oleviin tuotekuviin tulee panostaa vihintdan samalla tavalla — ammattilai-
sen ottamat tuotekuvat johtavat varmasti parempiin lopputuloksiin kuin
kauppiaan itse kinnykkikamerallaan ottamat kuvat. My6s verkkokaupan
kuvatiedostot tulee olla nimettyna hakukoneystivallisesti.

Tuotenimet ja -kuvaukset

Tuotenimet ja -kuvaukset vaikuttavat merkittavisti verkkokaupan l6ydet-
tavyyteen hakukoneissa, mutta niilld on tarked merkitys myds asiakkaan
ostopaitoksen tukemisessa. Tuotteiden palautuksiakin saadaan vihennet-
tya merkittavasti silla, ettd tuotekuvaukset ja -kuvat ovat kunnossa.

Huomioi omassa verkkokaupassasi

1. Asenna verkkokauppaasi Google Analytics -tulosseuranta, jotta saat
seurattua markkinointisi tuottavuutta. Laita tyokalu oikeasti kayttoon.
Tulosseurannan avulla saat selville, mikd markkinointitoimenpide
oikeasti toimii ja mika ei. Niin osaat tehokkaammin kohdistaa markki-
nointiaktiviteettisi sinulle tuottavimpiin toimenpiteisiin.
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2. Verkkokaupan hakukoneoptimointi vaatii asiantuntijuutta. Jos alasi on
kovin kilpailtu, kannattaa sinun teettdad verkkokauppasi hakukoneop-
timointi sithen erikoistuneella ammattilaisella. Valitse sellainen palve-
luntarjoaja, jolla on osoittaa ndytt6ja onnistumisista, joka osaa kuvata
oman optimointiprosessinsa ja jolla on selkei hinnoittelu. Perehdy
myo0s itse hakukoneoptimoinnin perusteisiin, jotta pystyt paremmin
arvioimaan eri toimittajien tarjouksia ja heiddn toimintaansa.

3. Lisaa verkkokauppasi erilaisiin tuoteportaaleihin, kuten esimerkiksi
hintaseuranta.fi tai vertaa.fi -sivustoille. Niin saat lisaa nakyvyytta
tuotteillesi ja verkkokaupallesi. Muista kuitenkin seurata niilta sivuilta
tulevaa tuottoa, jotta saat tietda, mika niista portaaleista sopii sinun
verkkokaupallesi parhaiten.

Lue lisaa »

Blogi: Vertailusivustoilla suuri vaikutus ostopiaitokseen — haasteena luotettavuus

Opas: Verkkokauppiaan sesonkiopas

Vaikka verkkokauppasi olisi toteutettu ensiluok-
kaisen hienosti, ei silla kuitenkaan ole mitdaan
merkitystd, elleivat asiakkaat loyda kauppaasi.
Markkinointi onkin elintiarked osa kannattavan
verkkokaupan arkea.

Ole lasna sielld, missa asiakkaasikin ovat — sosi-
aalisessa mediassa, printtimediassa tai vaikkapa
tapahtumissa ja messuilla.
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P A0S A oo ————
asiakaskokemukseen

» Miten asiakkaan ostotapahtuma etenee
sinun verkkokaupassasi?

» Milla tekijoilla heratat asiakkaasi
luottamuksen verkkokauppaasi kohtaan?

» Millaista asiakaspalvelua sinun
verkkokauppasi tarjoaa asiakkaille?

Menestyvdan verkkokaupan toiminnassa on huomi-
oitu asiakaskohderyhman tarpeet ja mieltymykset
seka koko asiakaskokemuksen ketju: mitd asiak-
kaalle tapahtuu ennen verkkokauppaan tulemista,
hinen kaupassa vierailunsa aikana sekd hanen os-
totapahtumansa jalkeen. Ideaalitilanteessa asiakas-
kokemuksen rakentaminen alkaa jo verkkokaupan
markkinoinnin ensikontaktista ja jatkuu samanlai-
sena aina kaupan jalkimarkkinointiin saakka.

Tiedon mairi ja sen loydettiavyys

Tiedon maarilla ja sen 16ydettavyydella on tarkea merkitys verkkokaupan
asiakaskokemuksen kannalta. On syytid muistaa, ettd asiakas joutuu aina
toimimaan itsenidisemmin ja omatoimisemmin verkkokaupassa kuin
perinteisessa kivijalkamyymalassa. Tastd syystd on aarimmaéisen tarkeaa,
ettd asiakas 10ytad verkkokaupasta kaiken ostopaitokseensi tarvittavan
tiedon mahdollisimman helposti.

Luotettavuuskuva

Verkkokaupan luotettavuuskuva syntyy monen tekijin summana. Siihen
vaikuttaa muun muassa verkkokaupan ulkoasu, kaupassa olevan tiedon
madra ja sen ymmarrettavyys, kuinka helposti yhteystiedot 16ytyvit, mak-
sutavat, palautusprosessin lapindkyvyys jne. Luotettavuuskuvan synnytta-
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miseen on panostettava, silla kauppa jai todennikaoisesti tekematta, ellei
asiakas koe kaupan tekemisti turvalliseksi.

Ostoprosessi

Mita helpompi ja yksinkertaisempi verkkokaupan ostoprosessi on asiak-
kaalle, sitd varmemmin hin vie ostoskorinsa kassalle ja ostaa valitsemansa
tuotteet. Verkkokaupan konversion kannalta on ehdottoman tarkeéa,

ettd asiakas padsee kassalle nopeasti ilman ylimaaraisia klikkauksia ja
sivulatauksia. Lisiaksi on tarkeda, ettd ostaminen onnistuu ilman kanta-
asiakkaaksi rekisteroitymista ja ettd verkkokauppa tarjoaa asiakkaalle juuri
hénen suosimansa maksutavan. Ostoprosessin helppouteen on oikeasti
panostettava —ostoskorin hylkddmisprosentti on tilla hetkelld noin 69
prosentin luokkaa (lihde: Baymard Institute)

Asiakaspalvelun laatu

Asiakaskokemukseen vaikuttaa myo6s verkkokaupasta saatavan asiakaspal-
velun laatu. On tarkei3, ettd asiakas pystyy missi tahansa ostoprosessin
vaiheessa 10ytamain tarvitsemansa yhteystiedot seka ottamaan kauppi-
aaseen yhteyttd. Vahintdankin yhta tarkeda on se, miten hyvin ja nopeasti
asiakkaan kyselyihin vastataan. Sinun tulee huolehtia myos siitd, ettda
asiakaspalvelun laatu pysyy samana ottaapa asiakas yhteytti puhelimitse,
sahkopostitse tai vaikkapa sosiaalisen median kautta.

Asiakaspalveluun nopeutta chatilla

Verkkokaupan asiakaspalvelua voidaan tehostaa ja nopeuttaa erilaisten
Live chat —toimintojen avulla, jotka ovat helposti liitettdvissd mihin tahansa
verkkokauppaohjelmistoon. Chat-toiminnon etuna on se, etta verkkokau-
pan yhteyshenkil6 pystyy vastaamaan useamman eri asiakkaan kysymyksiin
samanaikaisesti.

Live chat on tehokas ja nopea tyokalu asiakasviestintddn, mutta on kui-
tenkin syytd muistaa, etti se ei koskaan korvaa verkkokaupan laadukasta
sisdltoa — kaikki asiakkaan ostopadtokseen tarvittava tieto tulee aina loytya
sivuilta, olipa verkkokaupalla chat-toimintoa kaytossdan tai ei.

Palautusprosessi ja ongelmatilanteiden selvittiminen

My0s tuotteiden palautusprosessi sekd mahdollisten ongelmatilanteiden
selvittdminen on syytd nihdd mahdollisuutena olla asiakkaan kanssa vuoro-
vaikutuksessa. Mitid paremmin esimerkiksi reklamaatiotilanteet hoidetaan,
sitd varmemmin asiakas tulee asioimaan verkkokaupassa uudestaan.
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Luotettavuuskuvan ja asiakaspalvelun prinsiipit

« Verkkokaupalla on siisti ja selked ulkoasu

 Tuotekuvat ovat laadukkaita

« Sisiltoa on riittavasti ja se on helposti ymmaérrettavaa

 Yhteystiedot ovat selkeisti esilla

« Sivuilta 16ytyy yritys- ja henkilostoesittely

« Asiakaspalvelulla on kdytOssidn erilaisia yhteydenottokanavia ja niiden
aukioloajat on esitetty selkedsti

« Ostoon liittyvit toimituskulut tuodaan esille heti ostoprosessin alkuvaiheessa

« Palautusprosessi on tehty mahdollisimman ldpingkyvéksi

« Tunnettu maksupalveluntarjoaja ja monipuoliset maksutavat

« Toimitus- ja palautusehdot (katso valmis pohja)

Huomioi omassa verkkokaupassasi

1. Varmista, etta yrityksesi ja asiakaspalvelusi yhteystiedot 16ytyvat
mahdollisimman helposti kaikista verkkokauppasi ostoprosessin eri
vaiheista. Jos verkkokaupassasi ei ole viela yritys- ja henkilostoesittelya,
lisda nekin mahdollisimman pian sivustollesi.

2. Selvitd, missd vaiheessa ostoprosessia asiakas saa tietdad ostoon liittyvit
toimituskulut — heti prosessin alussa vai vasta hianen vietydan ostos-
korinsa kassalle? Jos toimituskulut tulevat esille vasta ostoprosessin
paatteeksi, tee sivustollesi muutoksia, jotta asiakas saa kulut tietoonsa
mahdollisimman aikaisessa vaiheessa.

3. Al4 testaa verkkokauppasi kiytettidvyytti asiakkaillasi vaan teetd
verkkokaupan kaytettavyystesti sithen erikoistuneella ammattilaisella.
Kehita verkkokauppasi asiakaskokemusta kaytettavyystestin tulosten
perusteella.

»

Lue lisaa

Blogi: Laita ainakin nidmai konversion kampittajat kuriin verkkokaupassasi!
Blogi: Miten kuluttaja tunnistaa luotettavan verkkokaupan ja miten omasi vastaa vaatimuksiin?
Blogi: Milloin tutustuit palveluusi?

Asioi saannollisesti myos muissa suomalaisissa ja
ulkomaalaisissa verkkokaupoissa ja benchmarkkaa
niistd hyvia asiakaskokemukseen liittyvia kaytanto-
ja myos omaan verkkokauppaasi. Hyvin rakennettu
asiakaskokemus on paras keino saada verkkokaup-
paasi vakituisia asiakkaita. Muista myos asioida
omassa verkkokaupassasi ostajan lasit paassa.
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Case TitiTyy: . .o,
Harrastuksesta tyoksi —
verkkokauppayrittajyys

otti ja veil

Kilpailu tuoteryhmassa, jota saa myos
marketeista on Suomessa vaikeaa ja

vaatll erityista huolta suunnittelussa.
Titi'Tyy Oy myy neulelankoja ja sithen
littyvia tarvikkeita, ala jossa kilpailua on
paitsi erikoisliikkeiden, myos markettien
kanssa. Titi'Tyyn ratkaisu on ollut erikoistua
harrastajien tarpeisiin vastaamalla:

TitiTyylla on myynnissd joka makuun jota-
kin, mutta erityisesti lankojen Mersuja tai

Audeja. Erikoislitkkeessd et kannata myydd

sitd samaa mitd marketeista saa vaan
keskittyad selkedsti omaan linjaan. Kaupasta
el myoskddan loydy tekokuitu- ja efektilankoja
vaan arvostetaan luonnonmateriaaleja.

Tiina Huhtaniemi, yrittdja, TitiTyy Oy

TitiTyyn tapauksessa verkkokauppa on perustettu ensin ja sen jialkeen
avattu kivijalkakauppa ja molempien myynti tukee toisiaan erinomaisesti.
Heidén tapauksessaan eri jarjestelmien valinta ja niiden valiset integraatiot
ovat olleet Aarimmadisen tiarkeitd. Henkilokunnan ja yrittdjan aikaa ei kan-
nata kiyttaa tiedon siirtimiseen jarjestelmasta toiseen ja varastonhallinnan
integrointi verkkokauppaan mahdollistaa reaaliaikaisen tiedon saatavilla
olevista tuotteista niin yrittdjille kuin asiakkaillekin.
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Kun on valitsemassa jdrjestelmid, niin kannattaa
soitella toisille yrittdjille, jotka kayttavat samoja
jarjestelmia, niin heiltd saa todellisen palautteen
mika toimii ja mika ei.

TitiTyy on vaihtanut verkkokauppa-alustaa, eiki vaihto kdynyt aivan
mutkattomasti. Kaikkien tuotetietojen, kuvien ynnia muun tiedon siir-
taminen uuteen verkkokauppa-alustaan on suuri tyo. Alustan vaihto oli
kuitenkin tarpeellista, koska entinen verkkokauppa-alusta ei pystynyt enda
vastaamaan kasvaneisiin tarpeisiin. Kun tilauksia on alkanut tulla yha
enemman, prosesseja on pyritty automatisoimaan entisestdan, missa uusi
verkkokauppa-alusta on my6s helpottanut.

Tiina kuitenkin kertoo, etti jarjestelmien kanssa haasteet jatkuvat ja tuntu-
vat valitettavasti kuuluvan asiaan. Oikeiden yhteistyokumppaneiden valinta
on darimmaéisen tarkedd ja timan han on todennut jilleen jarjestelmatoimi-
tuksen kanssa. Varmista kumppanisi ymmartévan jarjestelmatoimituksen
olevan muutakin kuin kaupantekohetken asia. Hyva kumppani ymmaértiaa
sen tuovan molemmille lisad kauppaa tulevaisuudessa, jonka vuoksi myos
jarjestelmatoimituksen jalkihoito pitda tehda kunnolla ja asiakasta kuun-
nellen.

Raportistamme 16ydit lisda verkkokauppiaiden aitoja kokemuksia eri
verkkokauppa-alustoista. Lataa raportti.

N\

Paytrail

Avaintekijdat menestyvin verkkokaupan perustamisessa

28
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Muistilista vexkkokaupan..........................

perustajalle

Poimi alla olevasta listasta tarkeimmat
vinkit verkkokaupan perustamiseen ja
pida huoli niiden toteutuksestal
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Ymmairra
asiakkaasi tarve ja
vastaa siihen

Tee liiketoiminta-
suunnitelma ja
kassavirtalaskelma

Valitse tuotteesi
niin, etti et kilpaile
bulkkituotteita
vastaan

Valitse
tarpeisiisi sopiva
verkkokauppa-
alusta

Ota luotettava
kumppani
maksupalveluun

Hanki toimiva
varastonhallinta

Panosta
asiakas-
kokemukseen

Avaintekijdt menestyvin verkkokaupan perustamisessa

Ymmartamalla asiakkaasi tarpeen, ymmarrat miksi hén ostaisi tuotettasi. Hyvia tapoja selvittia asiakkaidesi
tarpeita ovat erilaiset tutkimukset ja kyselyt, mutta parhaiten saat asian selville, kun kysyt suoraan nykyi-
siltd tai potentiaalisilta asiakakkailtasi. Mikéli vasta suunnittelet verkkokauppaa, erilaiset suunnittelumallit
kuten lean canvas auttavat miettimdén asiakkaasi tilannetta ja tarvetta ja miten niihin vastaat.

Liiketoimintasuunnitelman laatimisen tarpeellisuudesta kuulee hyvin eridvidkin mielipiteitd, mutta sen
ansiosta tulet kuitenkin etukateen miettineeksi verkkokauppasi toimintaa, vahvuustekijoita ja kilpailutilan-
netta eri ndkokulmista. Liiketoimintasuunnitelmassa olevia kysymyksiéd pohtimalla ja niihin vastaamalla
voit helpommin 16ytd4 omaan kilpailuetuusi vaikuttavat tekijt.

Valitsemalla tietyn tarkkaan rajatun tuoteryhmén ja tarjoamalla tuotteita, joita ei helposti 16yda muualta,
olet paljon paremmassa kilpailuasemassa. Tallaisista tuotteista ostajat ovat yleensd valmiimpia maksamaan,
parannat niiden avulla my6s houkuttelevuuttasi kansainvélisessa kilpailussa.

Verkkokauppaohjelmiston valinnassa on syyta muistaa, ettd mitd helpompi ja loogisempi ohjelmisto on
verkkokaupan asiakkaalle, sitd varmemmin hén vie ostoksensa ostoskoriin. Ja mita helpompi ohjelmiston
hallinta on sinulle, sitd tehokkaammin saat hallittua verkkokaupan kautta tulleita tilauksia seka liséttya ja
muokattua tuotteita.

Hyodynna verkkomaksupalvelua, jolloin saat kaikki haluamasi maksutavat kdyttoon yhdeltd kumppanilta.
Maksupalvelun ansiosta saastét paitsi aikaa, mutta usein myos kustannuksia — keskitetty sopimus maksu-
palvelukumppanin kanssa on usein edullisempi sinulle kuin erilliset sopimukset eri pankkien ja muiden
toimijoiden kanssa.

Oman varaston hankinta voi toisinaan olla tarpeellista, mutta se vaatii yleensa myos padomaa, toimitiloja,
henkilokuntaa ja IT-hankintoja. Usein aloittavan verkkokauppiaan onkin kannattavaa suosia sellaisia
tuotteita, joiden varastoinnista ja toimittamisesta huolehtii jokin yhteistyokumppani.

Menestyvan verkkokaupan toiminnassa on huomioitu asiakaskohderyhmaén tarpeet ja mieltymykset

sekd koko asiakaskokemuksen ketju: mité asiakkaalle tapahtuu ennen verkkokauppaan tulemista, hanen
kaupassa vierailunsa aikana sekd hénen ostotapahtumansa jilkeen. Ideaalitilanteessa asiakaskokemuksen
rakentaminen alkaa jo verkkokaupan markkinoinnin ensikontaktista ja jatkuu samanlaisena aina kaupan
jalkimarkkinointiin saakka.
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Loppusanat ...,

Toivottavasti oppaan vinkit auttavat sinua suunnittelemaan verkkokauppasi
perustamisessa asiakasta palvelevaksi ja liiketoiminnallisesti kannattavaksi.
Koko Paytrailin tiimi toivottaa sinulle menestysti verkkokauppasi kanssa ja
autamme mielellimme verkkokaupan perustamisessa ja optimoinnissa.

Alta 10ydat viela lisda vinkkejd asiantuntijoiltamme seké verkkokaupan eri
osa-alueita syventivia oppaitamme.

Webinaarit

Etsimme webinaareihimme suomen parhaat asiantuntijat sinun avuksesi.
> Katso Paytrailin webinaareja

Paytrail blogi

Paytrailin blogi kasittelee monipuolisia ja ajankohtaisia aiheita verkkokaup-
paliiketoimintaan liittyen. Julkaisemme uusia artikkeleita viikoittain.

> Tutustu Paytrailin blogiin
Paytrail oppaat

Perustaminen

— Avaintekijat menestyvan verkkokaupan perustamisessa (Tama opas)
— Verkkoliiketoiminnan suunnittelu lean canvas mallin avulla

— Opas verkkokauppa-alustan valintaan

— Verkkokaupan menestys syntyy toimivista prosesseista

Myynti ja markkinointi
|_> Verkkokauppiaan sesonkiopas

Optimointi

—» Konversio-optimointi verkkokaupassa
— Verkkokaupan hakukoneoptimointi

— Miten luot ylivertaisen asiakaskokemuksen?

Kehittiminen

L Menestyvin verkkokaupan kehitystyo

—» Monikanavaisuus ja kuinka se rakennetaan?

— Matkailuyrittdjan opas verkkokaupan palvelumuotoiluun

Maksuliikenne

— Opas verkkomaksupalvelun valintaan
— Miten verkkokaupan maksuliikenne toimii kdytannossa.
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https://www.paytrail.com/konversio-optimointi?hsCtaTracking=fbf039f0-05d8-4582-baad-b8ff76cd1079%7Ca5c2dc98-54cb-4a67-b1b5-db9b11fd9b92
https://www.paytrail.com/verkkokaupan-hakukoneoptimointi?hsCtaTracking=44b87854-84e4-441c-986d-fe98671fffad%7C3ca242a0-7c71-42cb-9289-046ea3d87790
https://www.paytrail.com/asiakaskokemus-verkkokaupassa?hsCtaTracking=6afd6714-5ec3-446d-b1bf-5b2de7ddb01a%7Cda42c0df-7935-410b-8aac-1b458d56457a
https://www.paytrail.com/seuraa-analysoi-kehita-menestyvan-verkkokaupan-kehitystyo?hsCtaTracking=8f1de070-b1ec-45f3-9e84-9d5bc403e530%7Cfc1f0ab2-5c64-4221-84b3-a099b5b3cc66
https://www.paytrail.com/monikanavaisuus?hsCtaTracking=8af324d6-a6d7-4c4b-ae3e-5e01650b07e4%7Cae5717cb-4312-44ec-bc66-ea5c865018fe
https://www.paytrail.com/matkailuyrittajan-verkkokaupan-palvelumuotoilu-opas?hsCtaTracking=aa6d6c94-532d-4318-87a9-df1478089ed0%7C59ab503b-7b84-4b3d-96a6-1c1844360f7f
https://www.paytrail.com/opas-verkkomaksupalvelun-valintaan?hsCtaTracking=635d0366-7525-43de-ba7a-58b6573ac48c%7C9eed9776-e2a0-4d1a-a26f-e5fd6a96a766
https://www.paytrail.com/nain-raha-liikkuu-opas?hsCtaTracking=4144025d-8f76-4c38-805c-67c5659c0679%7C8ef4273e-d642-4872-9edf-630ce6fdd23c
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Paytrail

Paytrail on suomalainen verkkomaksuihin erikoistunut asiantuntijayritys,

jonka tuottamia maksupalveluita kayttda jo noin 10 000 verkkokauppaa ja
-palvelua. Yhti6ta pidetddn suomalaisena verkkomaksamisen edellakavija-
né ja se on saanut ensimmaisend alansa toimijana maksulaitostoimiluvan

Suomessa.

Meidén tehtavimme Paytrailissa on raivata esteita verkkoliiketoiminnan
tielta. Teemme sen tarjoamalla toimivia ratkaisuja verkkokaupan maksu-
liikenteen hoitamiseen huomioimalla aina seka kauppiaan etta kuluttajan-
kin ndakokulman.

Tavoitteenamme on olla verkko-ostajan ja verkossa kauppaa tekevian
yrityksen auttaja ja paras kaveri. Teemme innostavaa ty6tamme kovalla
ammattitaidolla ja suurella syddmella.
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Paytrail
Perustettu vuonna 2007
Kaytossa yli 10 000 verkkopalvelussa ja yli 10 eri maassa

Maksupalvelumme avulla on ostettu tuotteita ja palveluja
jo lahes kolmen miljardin euron arvosta

Tyollistad noin 50 alan asiantuntijaa

Yksi Suomen parhaista tyopaikoista
(Great Place to Work 2015, 2016 ja 2017)

Paskonttori Suomessa, Jyvaskylassa

www.paytrail.com
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