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Markkinoiden kartoittaminen nettikauppaa perustettaessa

1 JOHDANTO

Minusta tuli korujen tekijé sattumalta. Muutama vuosi sitten halusin itselleni
tummanruskean puisen helmirannekorun. Koska asun pienelld paikka-
kunnalla, ajattelin, ettd helpointa olisi tehda koru itse hankkimalla tarvikkeet
nettikaupasta. Pian olinkin tekemdssa koruja myos myyntiin. Alusta asti pyrin
noudattamaan periaatetta, ettd materiaalin taytyy tulla luonnosta. Muovia ja
muita keinotekoisia materiaaleja en halunnut kayttdd. Myds tuotteiden nikke-
littdmyys on tarkedd, silla olen monen muun tavoin allerginen nikkelille.
Aluksi tekemani korut olivat enimmakseen lasi-, kivi- ja makeanvedenhelmia.

Aloin kuitenkin kaivata ihan omaa tyylid. Huomasin, ettd H&meen Ammatti-
korkeakoulun ohjaustoiminnan opintolinjalla oli tulossa kokeilevan korutyon
kurssi kevaalla 2010. Kurssin jalkeen alkoi mielessd kehittyd kaivattu oma
linja. Ideana oli kayttada nayttavia puulajeja, kuten tiikkié ja visakoivua. Myods
tuohen ja lehtien k&yttd kiinnosti. Materiaalin hankinta osoittautui hankalaksi.
Ystavan neuvosta kévin erdan puusepén verstaalla ja han antoikin minulle j&-
tepaloja. N&in péésin alkuun ja ryhdyin veistelemé&an riipuksia. Kéytin osassa
koruja edelleen valmiina tilaamiani osia, mutta nyt tein korut uudella tavalla
oman nakoisiksi.

Olen tehnyt myyntia lahinn& kotoa kasin ja erilaisten tapahtumien yhteydessa.
Myynnin kasvaessa alkoi mielessd pyorid ajatus nettikaupan perustamisesta.
Halusin opinndytetyOni osaksi tatd prosessia. Minulla oli olemassa oletus,
millaisia alan kauppoja verkossa jo mahdollisesti on. Halusin kuitenkin tar-
kemmin tutustua vallitsevaan markkinatilanteeseen ja tatd kautta saada lisaa
varmuutta verkkokaupan perustamiseen.

Fernando Korpi teki syksylla 2010 opinnaytetyon keskittyen kaupan visuaali-
sen ulkoasun suunnitteluun (Fernando Korpi —tuotemerkin internet — kaupan
suunnittelu luonnosvaiheeseen). Han perehtyi lyhyesti verkko-kauppaan kasit-
teend ja vertaili muutamaa samalla alalla toimivaa kilpailijaa. En halunnut
tehdd omaa ty6tani samasta ndkokulmasta, vaan keskittyisin enemman kilpai-
lijoiden etsimiseen.
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1.1 Tavoitteet ja aiheen rajaus

TyoOn tavoite on selvittdd, miten omat koruni sijoittuvat suomalaisten netti-
kauppojen tarjontaan. Onko markkinoilla jo olemassa omien korujeni kaltaisia
tuotteita vai olenko onnistunut luomaan oman tyylin.

Etsin ennalta madritellyin tavoin alan yrittdjia netistd. Samalla on aikomus ot-
taa selvad, millaisia keinoja 16ytyy nakyvyyden saamiseksi nettiymparistdssa
ja ns. Google maailmassa ilman, ettd maksaa siitd suuria summia. Aion myas
tutustua nettikaupan kehittymiseen Suomessa lyhyesti.

Tyon ei ole tarkoitus olla kaikenkattava, vaan apuvaline minulle, kun suunnit-
telen omaa nettikauppaa ja sen tuotemaailmaa. En halua, enka voi olla ainut-
laatuinen tuotteineni, mutta jollain tavoin olisi hyvé erottua muista alan yritté-
jistd. Tamén opinndytetydn on tarkoitus olla osa nettikaupan suunnittelua
edeltdvad pohjatyttd. Tyd koskee vain markkinatutkimuksen tekemista, eika
se tule siséltdmaan varsinaisen nettikaupan suunnittelua tai sen perustamiseen
liittyvia asioita.

Ihan ensimmaiseksi rajaan opinndytetyon koskemaan vain kotimaisia netti-
kauppoja. Toki kaupat toimivat kansainvalisilla markkinoilla, mutta kotipaik-
ka on Suomi. Oma kauppanikin tulee toimimaan kansainvélisesti, se vaatii
vain tuotekuvausten ja muiden tekstien kddntamisen englanniksi.

Tyon ulkopuolelle ja&vat ne korukaupat, jotka keskittyvat hopea- ja kulta-
koruihin. Samoin pois rajautuvat ne, joiden mallistot koostuvat p&aosin perin-
teisistd nauhaan pujotelluista lasi-, kivi- ja makeanveden helmien yhdistelmis-
ta. Katson, ettd namaé yrittajat eivat varsinaisesti kilpaile samoista asiakkaista
minun kanssani.

Keskityn puhtaasti yrittajiin, joilla on nettikauppa, miké tarkoittaa, etta tuot-
teen tilaus ja maksaminen onnistuvat suoraan sivustolta ilman erillista yhtey-
denottoa joko puhelimitse tai sdhkopostilla yrittdjaan. Pois jadvat siis ne yrit-
tajat, jotka pyorittavat toimintaansa kotisivujen tai pelkan blogin avulla.

Rajaan haut ennalta méariteltyihin hakusanoihin ja otan huomioon kymmenen
ensimmaista sivua olettaen, ettei potentiaalinen asiakas selaa yli kymmenta
sivua sopivaa tuotetta hakiessaan.

1.2 Kysymysten asettelu

Paakysymykseni tydssa on

— Onko vallitseva markkinatilanne sellainen, ettd on kannattavaa avata oma
verkkokauppa?
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Aloittavan kauppiaan, on kyse sitten verkkokaupasta tai normaalista liike-
huoneistokaupasta, on syyté tutustua vallitseviin markkinoihin. T&ll& tavoin
on mahdollista I0ytdd markkinarako omalle tuotteelle tai muu keino erottua
muista alan yrittgjista. Markkinatutkimuksella on mahdollista selvittadd, mil-
laiseen markkinatilanteeseen olen kauppaa avaamassa. Haluan selkeén vasta-
uksen aikeilleni nettikaupan perustamisessa, kannattaako se vai ei. Mé&éritte-
len Kkriteerit, jolloin voidaan todeta se kannattavaksi tai kannattamattomaksi.

Alakysymyksié ovat:

— Mika on verkkokauppa?

— Mité on markkinatutkimus?

— Miten verkkokauppa on Suomessa kehittynyt ja mitka ovat tulevaisuuden
néakymat?

— Miten nettiympadristdssa voi saavuttaa nékyvyyttd omalle netti-kaupalle
edullisesti?

Markkinatutkimus eroaa markkinointitutkimuksesta, mutta miten? Kun kay-
t0ssé ei ole suuria summia, haluan selvittdd millaiset mahdollisuudet on néky-
vyyden saavuttamisessa ja itsensa tunnetuksi tekemisessa. Varsinkin alkuvai-
heessa on kaupan tunnetuksi tekeminen tarkedd. Miten netti-markkinointi
toimii ja mité se maksaa?

1.3 Aineistonhankintamenetelmat

Kéytan tiedon hankintaan menetelménd strukturoitua havainnointia. Usein
havainnoinnista puhutaan kayttdytymisen tai tapahtumien yhteydessd, mutta
tapa soveltuu lahes millaisen aineiston kerddmiseen tahansa. Havainnoida voi
mitd vain, kunhan se on tiedon saannin kannalta ennalta riittdvasti rajattua ja
jasenneltyd. Muutoin saadun tiedon maaréé on vaikea hallita ja tutkimuksesta
tulee helposti sekavaa. Aineistoa on vaikea purkaa yhtendiseksi kokonaisuu-
deksi. Muistiinmerkintdmenetelmét tulee etukéteen tarkoin pohtia, mika on
tarkoituksenmukaisinta missakin tapauksessa.

Havainnointi voidaan jakaa kahteen ryhmadn aineiston kerddmistavan perus-
teella, jolloin puhutaan joko strukturoidusta tai strukturoimattomasta havain-
noinnista. Strukturoidussa havainnoinnissa maaritell&&n etukateen tarkoin, mi-
t4 tutkitaan ja miten. Tapa on siind mielessé hyva, etta tydskentely pysyy hal-
linnassa, eikd padse ronsyilemaan. Toisaalta aineistoa késiteltdessa saattaakin
tulla mieleen jotain, jota ei osannut huomioida aiemmin, mutta joka olisi tut-
kimuksen kannalta tarke&a. Talloin on edessa mahdollisesti uusi havainnoin-
tikierros. Strukturoimaton havainnointi kerééd kaiken mahdollisen informaati-
on ja jasentelee aineiston jalkeenpdin. Tama sopii tilanteeseen, jossa jokin ha-
vainnoitava tapahtuma voidaan tallentaa esim. kuvaamalla tapahtuma. (Likita-
lo, Rissanen 1998.)
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Etsin netista yrityksia, joilla on ennalta madrittelemani kaltaisia koruja myyn-
nissa. Kaytan rajattua sanallista hakua. Asetun hakusanoja valitessani asiak-
kaan asemaan ja mietin, mill& sanoilla han tuotteita etsisi. P4&osin haen tietoa
verkkokaupoista kayttamalla internetid ja hakukoneena Googlea, joka lienee
yleisesti kéytetyin hakukone.

Kéytan niin sanallista internet — hakua, kuin kuvahakuakin. Kuvahaun edut
ovat siing, ettd kuvista nakee heti tarjonnan, ja voi poimia ne, jotka tayttavat
asettamani kriteerit. Liséksi kaytossani on Tampereen messujen osanottaja-
luettelo K&dentaito — messuilta marraskuulta 2010. Listassa on linkit mahdol-
lisiin verkkokauppoihin. Sanallisen ja kuvallisen etsinnan tueksi kaytan jo
valmiita sivustoja, joille on koottu tietoa verkkokaupoista aloittain. Tallainen
sivusto on esimerkiksi Kaupat.com.

1.4 Viitekehys

Viitekehys (kuva 1) kuvastaa opinndytetydn keskeisimmaét osa-alueet ja nii-
den tarkoituksen. L&htokohtana ovat oma yritys ja tuotteet. Markkina-
tutkimuksen avulla selvitén vallitsevat olosuhteet verkossa. Olen itse tutustu-
nut verkkomaailmaan vasta muutaman viime vuoden aikana ja minua kiinnos-
taa, millainen kehitys on ollut ja mitk& ovat tulevaisuuden ndkymat ihan tule-
van verkkokauppiaan ndkékulmasta. Myds keinot tehda itsensd ja oma kauppa
tunnetuksi kohtuullisin panostuksin kiinnostaa minua. Kaikki tdma tehty tyo
palvelee verkkokaupan suunnitteluprosessia.

OMA YRITYS JATUOTTEET

Verkkokauppa ja sen
kehitys Suomessa

MARKKINATUTKIMUS

Nékyvyyden saavut-
taminen netissa

Kuva 1 Viitekehys kuvaa tyon lahtdkohtia ja sitd, mika tydn varsinainen tarkoitus on.

Pohjaa oman verkkokaupan
suunnittelulle
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2 OMAN YRITYKSEN ARVOT, TUOTTEET JA KOHDERYHMA

2.1  Suunnittelun lahtékohdat

Tehdessani koruja myyntiin mietin kahta eri asiaa, tuotteen kaupallisuutta ja
omaa nakemysté siit4, mitd haluan tehdd. Olen huomannut, ett4 ndiden kah-
den asian yhdistdminen on mahdollista ilman suuria kompromisseja. Esimer-
kiksi korvakorujen kohdalla Idhinnd koko on se asia, joka suoraan vaikuttaa
tuotteen myytavyyteen. Suomalainen nainen haluaa mieluummin lyhyet kor-
vakorut, kuin pitkat. Kaulakoruissa ollaan herkemmin valmiita kayttdmaan
néayttavia koruja. Monesti myos auttaa, jos koruista on tehty kokonaisuus, eli
l6ytyy yhteensopivat korvakorut ja kaulakoru. ldeaalitilanteessa korut, joita
koen mielekkaaksi valmistaa, ovat myos ostajien mieleen.

Arvostan luontoa ja haluan koruillani ilmentd& luonnon kauneutta. Luonnosta
I6ytyy kauniita muotoja, joita haluan tuotteissani toistaa, kuten erilaiset leh-
det, joko sellaisenaan tai koristekuvioinnin aiheena.

Suunnittelulliset juureni sijoittuvat 80-luvulle, jolloin aloitin ké&si- ja taide-
teolliset opintoni. Tuolloin arvossa olivat selkedt ja minimalistiset linjat. Talta
ajalta juontuvat mieltymykseni selkeisiin, yksinkertaisiin muotoihin, kuten
nelid, suorakaide ja ympyrd. Nyt suunnittelussani padasiaksi ei nouse puh-
taasti muoto, vaan se antaa ik&an kuin raamit kaytettdvalle materiaalille. Ha-
luan korostaa esimerkiksi puun syiden kauneutta niin, ettd yksinkertainen sel-
ke& muoto ei vie puun luontaisesta kauniista pinnasta huomiota pois, vaan ko-
rostaa sita.

Pyrin kayttdmaan luonnosta l&htoisin olevia materiaaleja. Myds jonkun toisen
jate voi olla minulle materiaalia, esim. puusepdn verstaiden ylijaddmapalat.
Pienistdkin paloista voi tehdd koruja. Tuohi ja lehdet ovat ilmaisia. Tuohen
kerdén talteen saunapuista, takkapuista ja tuttavien halkopinoista luvan kysyt-
tyani. Kivia hankin ostamalla, mutta myds rannoilta 16ytyy toisinaan hyvia lit-
teitd kivid. Inspiraation lahteend luonto on ehtyméton.

Laajennan jatkuvasti osaamistani opettelemalla uusia ké&sityétekniikoita, joita
korujen tekemisessa voisi kéayttad. Toivon, ettd ndin mallini kehittyvét ja tar-
jontani laajenee. Muotokieli ja varimaailma pysyvét kuitenkin pééasaantoisesti
samana.

Tavoitteeni on pystyd tarjoamaan asiakkaalle kohtuuhintaisia kasintehtyja
tuotteita. Kaulakorujen ulosmyyntihinnan haluan pitd4 keskimé&éarin 15 euron
paikkeilla. Muutamia malleja on aina hyvé olla myds edullisempaan hintaan.
Yli 20 euron hintaluokkaan tulee jatkossa myods koruja. Korvakorut ovat kes-
kimaarin kymmenen euroa. Hinnoittelussani otan huomioon myds myyntita-
van. Asiakkaalle tuote on aina samanhintainen ostopaikasta riippumatta. Paras
kate syntyy itse myymélla, mutta kdytan myos valmiita myyntipaikkoja, kuten
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késityolaismyymaéloita. Talldin myyja ottaa myyntipalkkion myydyista tuot-
teista.

Olen koonnut kaksi kuvakollaasia, joiden avulla haluan esitt4d korujeni mate-
riaaleja, muotoja ja véreja. Ensimmainen kuvakollaasi (kuva 2) kertoo kéyt-
tamistani materiaaleista ja muodoista. Kuvan vihreét sdvyt kertovat niin kun-
nioituksestani luontoa kohtaan kuin pyrkimyksestani tallentaa koruihin luon-
non vihreys. Maapallo kuvastaa ekologisuutta ja kasi kertoo késilla tekemisen
tarkeydesta minulle. Materiaaleista puu, tuohi, villa ja kivi ovat kuvassa edus-
tettuina.

Kuva 2 Tuotteiden muoto- ja materiaaliymparisto.
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Toinen kollaasi (kuva 3) kertoo varimaailmasta. Luonnossa esiintyy runsaasti
kauniita vareja, vihreda eri savyissaén, oransseja, ruskeita ja turkooseja. Namé
joko sellaisenaan tai yhdessa mustan kanssa ovat keskeinen osa korujeni va-
rimaailmaa.

Kuva 3 Tuotteiden varimaailma.
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2.2 Kohderyhmé

Kohderyhmaé (kuva 4) ei enaé tarvitse erikseen miettig, silla ndiden muuta-
man vuoden aikana, jolloin olen korujani myynyt, on tullut selvéksi, ketka
ovat asiakaskuntaani. Alun perin ajatukseni oli tehdd oman nakoisté tuotetta.
En tehnyt koruja pelkastdaan kaupallisesta ndkdkulmasta, vaan ajattelin, etta
niit4 ostavat sellaiset ihmiset, jotka pitdvat samoista asioista kuin minakin.
Asiakaskuntaani ovat pé&aasiassa naiset, vaikka pyrin aina tarjoamaan jotain
my0s miehisempddn makuun. Asiakkaat ovat yleensa aikuisia, vahvoja, itse-
néisié naisia, jotka arvostavat luontoa, luovuutta ja kadentaitoja.

7\
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Kuva 4 Kuvakollaasi kohderyhmasta.
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2.3  Tuotteet

Seuraavalla kuvakollaasilla (kuva 5) esittelen talla hetkelld myynnissé olevia
kaulakoruja. Korut ovat padasiassa uniikkeja. Koruissa on néhtévissa kaytta-
méni luonnonmateriaalit, puu, Kivi, tuohi, lehdet ja simpukankuori. My0s va-
rit ovat aiemmin esittelemani kuvakollaasin mukaiset.

Kuva 5 Kuvakollaasi kaulakoruista.
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3 VERKKOKAUPPA JA SEN KEHITTYMINEN SUOMESSA

3.1 Verkkokauppa

Tassa tyossa verkkokauppa tarkoittaa puhtaasti séhkdisesti toimivaa kauppaa,
jossa palvelut tai tuotteet voi tilata suoraan sivuston kautta ja myods valita
maksutapa, joka yleensd on verkkopankki, luottolaitos tai ennakko-lasku.
Verkkopankissa voi asiakas suoraan omalta tililtd maksaa tuotteet ja myyja
maksun saatuaan lahettéa tuotteen asiakkaalle. Toisinaan kaupan verkkopank-
kivaihtoehdoista ei 16ydy sitd omaa pankkia, talldin voi maksun hoitaa ennak-
kolaskulla. T&ll6in myyja lahettdd laskun asiakkaan séhkopostiin. Luottolai-
tokset kayttavat yleensa suojattuja yhteyksia, jolloin myyja ei nde asiakkaan
luottokorttitietoja, vaan saa maksun, kuten verkkopankillakin maksettaessa.
Ostaminen ei siis vaadi sahkopostitse Kirjoitettua tilausta eiké& puhelinkontak-
tia.

3.2 Verkkokaupan kehittyminen Suomessa

Verkkokaupan historia ei vield ulotu ajallisesti kovin kauas. World Wide
Webb syntyi Yhdysvalloissa 1990. Ensimmaiset verkosta ostettavat palvellut
aloittivat toimintansa yhdysvalloissa 1994. (Ympéristoministerion julkaisu
2009.)

Olisin halunnut selvittdd puhtaasta uteliaisuudesta, mika oli Suomen ensim-
maéinen verkkokauppa, mutta Suomen kehitystd alalla on tallennettu ja tutkittu
yleisella tasolla yllattavan véhan, joten tdma tieto jai 16ytdmatta. Tutkimukset
yleensa kohdistuvat tiettyyn tuote- tai asiakasryhmaan.

Verkkokauppa aloitti kuitenkin Suomessa 90-luvun puolivélissa ja on kasva-
nut tasaisesti. Vuonna 2010 verkosta ostettiin jo ensimmaéisten kuuden kuu-
kauden aikana liki 5 miljardilla eurolla. Tasta ulkomaisen kaupan osuus oli 16
%. Koko vuoden tulos voidaan siis ajatella olevan hyvinkin lahella 10 miljar-
dia (Mynewsdesk 2010.)

Verkkokaupan kasvu on ollut noin 17 % vuosittain. Se on vdhemman, kuin
Euroopassa yleisesti, mutta toisaalta Suomessa oltiin jo vuoden 2005 vertai-
lussa lahtokohtaisesti muita maita edelld. (Ympadristoministerion julkaisu
2009.)

Nettiostamisen suosio on helppo selittdd ostamisen helppoudella. Sen sijaan,
ettd pitdisi kulkea kaupasta toiseen ja kenties kulkea pitkiédkin matkoja pads-
tdkseen ostoksille, maailmanlaajuiset markkinat ovat kotikoneella.

Nettikauppoja kéytetddn myds muuhun, kuin varsinaiseen kulutushyddykkei-
den ja palvelujen ostamiseen. Esimerkiksi hinta- ja laatuvertailuja on helppo
suorittaa ensin netissa ja sitten mennd kauppaan. Erityisesti elektroniikan os-
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tamisessa tata kaytetdan hyvin paljon. Myds esimerkiksi auton varaosia ostet-
taessa voi usein ennakolta varmistaa, etté liikkeessé on tarvittavaa tuotetta va-
rastossa.

Itella tutki vuonna 2008 nettikayttdjien ostokayttaytymistd ja tuolloin 90 %
kaikista vastanneista oli ostanut tuotteita verkosta. Otos tutkimuksessa oli 14
000 henkiloa. Ostamista oli perusteltu useimmiten helppoudella, mutta myos
tuotteiden edullisuus ja kaupankdaynnin joustavuus olivat tarkeitd tekijoita.
(Itella 2008.)

Verkkokaupan tulevaisuus ndhdéan kasvavana ja kehittyvéna kaupan muoto-
na. Arvioidaan, ettd sahkoinen kaupankaynti kasvaa tasaisesti ja laajenee
my6s matkapuhelinten puolelle entistd enemman. (Ympéristoministerion jul-
kaisu 2009.)

4 MARKKINATUTKIMUS

Taloussanomien luoman taloussanakirjan mukaan markkinatutkimus tarkoit-
taa markkinaolosuhteiden tutkimista. Yleensa tutkimus kohdistuu joko tuot-
teeseen tai potentiaaliseen asiakasryhmaan. (Taloussanomat nd)

Markkinatutkimus ja markkinointitutkimus usein sekoitetaan toisiinsa. Mark-
kinatutkimus perehtyy jo olemassa oleviin markkinoihin, kun taas markki-
nointitutkimus tutkii muutoksia esimerkiksi tehtyjen mainoskampanjoiden
jalkeen.

Markkinatutkimuksia tehtdessé voidaan tutkimusmenetelmat jakaa kvantita-
tiivisiin ja kvalitatiivisiin menetelmiin. Kvantitatiivisissa menetelmissé kayte-
tdan kysely- ja haastattelututkimuksia, paneelitutkimuksia ja inventaaritutki-
muksia. Kvalitatiivisissa kéytetddn ryhmakeskusteluja, syvahaastatteluita,
projektiivisia testeja ja havainnointia. ( Rope 2000,424-425)

Markkinatutkimusta voidaan kayttd4d moniin eri tarkoituksiin. Yleensa kuiten-
kin kyseessa on jotain tarkoitusta varten suoritettu pohjatyd. Yksi tdrked
markkinatutkimuksen muoto on Kkilpailija-analyysi. Opinndytetyoni on kéay-
tannossa kilpailija-analyysi.

Suoritin pienimuotoisen markkinatutkimuksen jo syksylla 2010 selvittdékseni
uuden tyylisten korujeni kaupallisuutta. Olisivatko tuotteet, joita halusin val-
mistaa sellaisia, joita halutaan my6s ostaa. Koemyynti suoritettiin erddssa
toimistossa, jonka paristakymmenestd naisesta koostuva henkilo-kunta suu-
rimmaksi osaksi edusti kohderyhmééni. Tuttavani hoiti myynnin, jolloin sain
rehellisimman palautteen. Palaute oli positiivista ja sain kaipaamaani roh-
kaisua myynnin laajentamiseksi.
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4.1 Markkinatutkimuksen suunnittelu ja valmistelu

Markkinatutkimusta suunniteltaessa aloitetaan ongelman maéarittelystad. Mihin
halutaan vastaus, mité tutkitaan. Toiseksi luodaan tutkimussuunnitelma. Mit-
k& ovat kaytettavissa olevat resurssit, millainen otanta maéritellaan, tiedonke-
ruumenetelmén valinta ja aikataulutus. Tdmén jalkeen seuraa tutkimuksen to-
teutus ja lopuksi analysointi ja johtopaatosten teko. (Rope 2000, 435.)

Havainnointity6ta suunnitellessani paatin, ettd kaytan tyon pohjana lomaketta
pystyédkseni tydskentelemadn johdonmukaisesti. Siihen olisi helppo koota
saamaani tietoa niin, ettd tulokset olisivat keskendén vertailukelpoisia. Mikali
en kayttaisi lomaketta, olisi vaikeaa koota saatua aineistoa jatkokasittelya var-
ten. Tieto olisi mahdollisesti koottu erilaisille lapuille ja olisi riski, ettd unoh-
taisin, mihin asioihin piti kiinnittdd huomio ja mita tietoa keratad muistiin. Mi-
t4 johdonmukaisempi tydskentelytapa valitaan, sen helpommin ja nopeammin
ty0 etenee.

Ensimmainen toimintasuunnitelma oli, ettd vertailisin yrittajien tuotevalikoi-
maa yleisemmin. Otan tutkittavaksi omien tuotteideni kaltaisia tuote-ryhmié
ja vertailisin 16ytamiani maéaria. (Liite 1.) K&yttdmani lomakkeen toimivuutta
paéatin testata koehaulla. Ensin ajattelemani lomakemalli, jossa tarkkailisin
vain eri tuoteryhmid, ei osoittautunut toimivaksi. Kauppojen valikoimat erosi-
vat toisistaan niin paljon, ettei vertailu onnistunut. Oli mietittavd koko lahes-
tymistapa uudelleen. Tdma todisti jo sen, ettd ennakko-odotukseni olemassa
olevista kaupoista oli virheellinen. Olin olettanut, ettd on olemassa verkko-
kauppojen ryhmé4, joilla on samansuuntainen tuotevalikoima, kuin itsellanikin
on.

Muutin koko tutkimuslomaketta siten, ettd koruista valitsisin vain yhden tuot-
teen, jota etsin ja jonka pohjalta suoritan vertailua. Niistd kaupoista, joilla ndi-
t4 koruja on valikoimissaan, tutkin lisaksi hintaa, tuotteen alkuperaé, tyylia ja
erilaisten mallien maaréa. Talla tavoin sain toimivan lomake-pohjan tyélleni.
(Liite 2.) Koruksi valitsin puiset kaulakorut, silld niistd on muodostunut paa-
myyntiartikkeli viime aikoina. Tuotteiden tyyleja verratakseni paadyin muu-
tamaan kuvaavaan termiin, joita seuraavaksi kuvien avulla selvennan.

Tyossani etninen (kuvat 6 — 8) tarkoittaa ulkoeurooppalaisista alkuperais-
kulttuureista innoituksensa saanutta muoto- ja materiaalityylid. Naissd on
usein voimakas kasintehdyn tuntu.

Kuva 6 Puuriipus Kuva 7 Julian Kuva 8 Julian
Heimolta Korulippaan tuote. Korulippaan tuote.
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Skandinaavisella (kuvat 9 ja 10) tarkoitan tdssd modernia skandinaavista
muotoilua, jossa selkedt muodot ja linjat ovat keskeisessa osassa.

Kuva9 Wood Jewel —tuote. Kuva 10 Koru Veico Oy:lta

Tribaali (kuvat 11 ja 12) tarkoittaa maorien kulttuuriin sidottuja muotoja ja
koristeluja.

Kuva 11 Puuriipus Heimolta. Kuva 12 Puuriipus Heimolta.

Perushelmilld (kuva 13) tarkoitan maalattuja puuhelmi& pujotettuna nauhaan.

Kuva 13  Puuhelmet yritykselta Lovely.

Saamelainen tyyli (kuval4) pohjautuu saamelaiseen kulttuuriin porokuvioi-
neen.

Kuva 14  Antimerjan tuote.
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Hakusanoja valitessani yritin asettua asiakkaan asemaan ja miettid, mitk& ovat
todenndkdisia hakusanoja. Paadyin sanoihin korukauppa, puukoru, luonnon-
materiaalikoru ja késintehdyt korut. Kaytin myds kuvahakua, josta on helppo
I6ytad kuvien mukaan etsimani kaltaisia tuotteita. Tampereen Messujen osan-
ottajaluettelo syksyn 2010 Kédentaito—messuilta oli myds apuna yrityksia et-
siessani.

4.2 Markkinatutkimus

Kokosin saamani informaation taulukoksi, josta ndkee havainnoidut asiat.

YRITYS Erimallien |\ e | Omaval Tyyli
maara tuontimalli

1| Lumoproducts 2 7-11 T etninen

2| ada 2 7 T tribaali

3| Julian korulipas 17 22-48 T etninen

4 | AnnaOlivia 1 30 T etninen

5 |Heimo 5 10 T etninen

6 | Nadiashop 16 4-12 T skandinaavinen
7 | Janne Lauhkonen 7 14-18 0] etninen

8 | Psdesign 9 15-30 0] skandinaavinen
9 | Piriste 4 49-69 0 etninen

10| Savanni 22 5-16 T etninen

11| Antinmerja 2 9 o saamelainen
12 | Saratedesign 8 8-25 0 skandinaavinen
13 | Jadetyyli 4 25-35 T etninen

14 | Rebelstore 4 10-13 T etninen

15| Lovely 8 14-21 0 perushelmia
16 | Nikunet 10 12 0] skandinaavinen
17 | Greenwhale 30 9-15 T etninen

18 | Mindeco 1 6 0 etninen

19 | Raitavaara 3 8,50-23,60 0] perushelmia
20| Veico 19 5-14 0 skandinaavinen
21| Wood Jewel 56 13 0] skandinaavinen

Taulukko 1 Taulukko tutkimuksen tuloksista.

Taulukosta voi ensi lukea I0ytdmani yritykset siind jarjestyksessd, kuin ne
tutkimustyon edetessa I0ytyivét. Seuraava sarake kertoo vertailuun valittujen
korujen valikoiman kulloisenkin yrityksen kohdalla. Hintahaitarista nékee
halvimman ja kalliimman korun hinnan. Taulukosta ndkee myds onko ky-
seessa kotimaassa tehty tuote vai tuontitavara. Viimeinen sarake kuvailee sa-
nallisesti karkeaa tyylid, joita korut edustavat.




Markkinoiden kartoittaminen nettikauppaa perustettaessa

Hakusana korukauppa tuotti odotuksia vdhemman tuloksia. Taulukon nelja
ensimmaista yritysta 10ytyi tdman haun perusteella. Puukoru tuotti eniten tu-
loksia, taulukon kohdat 5 — 14. Luonnonmateriaalikoru ei tuottanut yhtaan
uutta yritystd listalleni. Ké&sintehdyt korut — hakusanalla 16ytyi yksi yritys,
Lovely, numero 15 taulukossa.

Kuvahaku tuotti yhden uuden tuloksen, Nikunetin, listan numero 16. Tampe-
reen messujen messuluettelon pohjalta tehty seulonta tuotti listan kohdat 17 —
21. Tutkittuani kaupat.com sivuston kauppoja, ei vastaan tullut endd yhtééan
uutta yritysta.

Korukauppoja sinénsa oli runsaasti, mutta suurin osa tarjosi koruja hopeasta
tai nauhaan pujoteltuja helmivariaatioita. Listan kaupoista I6ytyi monta yri-
tystd, joilla oli tarjolla monia muitakin tuotteita. Parhaimmillaan tarjolla oli
samalla koruja ja autonvuokrausta. Sekatavarakauppa—ajattelu on siis siirtynyt
myos nettiin.

Vain yksi tuote oli samaa tyylia kuin omani. Omat koruni eivat mielestani si-
joitu ndista kategorioista vain yhteen, vaan yhdistelen skandinaavista ja etnis-
t4 tyylid. Kokonaisia kauppoja, joiden tuotemaailma on lahelld omaani, ei 16y-
tynyt. Lahimpand omaa tuotemaailmaani 16ytyi Psdesign-pajan tuotteista yksi.
(Kuvat 16 ja 17.)

Kuva 15 Psdesign —tuote Kuva 16 Oma malli

Hintavertailu osoitti, ettd omat koruni on hinnoiteltu keskihintaisiksi. Hinta-
haitari kaulakoruissani on keskimaéarin 15 - 20 euroa. Tuotteiden hinnoittelus-
sa olen pitanyt linjaa, jossa korut ovat enimmékseen kahta tai kolmea eri hin-
taluokkaa. Tamé tarkoittaa sitéd, ettd toisten korujen kohdalla kate on korke-
ampi ja toisten alhaisempi. Materiaalihankinnoilla voin hallita sitd, ett4 kate
pysyy keskimadrin oikeansuuntaisena.

Tuotteiden lukumé&éaraa tutkiessani havaitsin, ettd monilla on ndita puisia kau-
lakoruja valikoimissaan vain muutamia. Valikoimat koostuvat monista eri
tuotteista tai tuoteryhmistd ja néin yhden tuotteen valikoima voi olla melko
suppea.
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Yhteenvetona havainnointini tuloksena loytyi 21 yritystd, joilla on vali-
koimissaan puisia kaulakoruja. Koruista 11 oli kotimaista ja 10 ulkomaalaista
alkuperdd. Keskimaarin yrityksilla oli 10 erilaista mallia, vaihdellen yhdesta
56 malliin.

4.3 Muita havaintoja

Suorittaessani havainnointity6td en voinut olla kiinnittdméattd huomiotani
muutamaan seikkaan sivustojen kaytettavyydessa. Ensinnékin asiakasta pal-
velee, jos jo etusivu kertoo, mit4 kaupasta voi ostaa. Etusivu voi olla toki eril-
linen sisdantulosivu, jossa ei vield ole tuotelistausta nahtavilld, mutta tuote-
maailma tulisi kuitenkin kayda selville.

Verkkokaupan nimen kanssa on myds vélilla tullut eteen yll&tyksid. Nimi
saattaa enteilld jotain ihan muuta tuotemaailmaa, kuin mistd kuitenkaan on
kyse. Omasta mielesté sopiva nimi ei valttdmattd toimi asiakkaita houkuttele-
vana elementtind. Nimen ei tarvitse kertoa suoraan myytévista tuotteista, mut-
ta sen tulee olla sopusoinnussa yrityksen linjan kanssa. Sekava sivusto, jossa
on paljon informaatiota ahtaasti asetettuna, ei mydsk&an houkuttele ostamaan.
Siisti, selkedsti asemoitu ja tasokkailla kuvilla tehty verkkokauppa antaa
osaavan ja luotettavan vaikutelman.

Edelleen, jos ajatellaan pelkastddn sivujen kéytettdvyytta asiakkaan néko-
kulmasta, on hyva, jos kauppaan paasy on helppoa, eika sité tarvitse erikseen
etsid. Asiakas voi myods kokea huonona palveluna, jos joutuu klikkaamaan hii-
rell& monta kertaa, ennekuin varsinainen tuotevalikoima on katsottavissa.

Erddn havainnointikerran yhteydessé kavi niin, ettd kerran jo alustavasti sivua
tutkittuani jouduin keskeyttaméaén tydskentelyni. Palattuani samalle sivustolle
toisena péivana oli kauppa jo lopettanut toimintansa. Eli kaupoissa tapahtuu
jatkuvaa eldmistd. Uusia tulee koko ajan ja samalla joitakin poistuu.

Sivustoja selatessani tormasin myds lieveilmidoon, sivujen kaappaukseen. On
tahoja, jotka kaappaavat jo olemassa olevia sivustoja omiin tarkoituksiinsa.
Yleensé kaapatuiksi tulevat sivut ovat uskoakseni sivuja, joilla uskotaan kay-
van paljon ihmisid. Nyt térmasin erilaisia majoituspalveluja tarjoavan link-
kisivustoon. On myds mahdollista, ettd sivuston kaappaa aivan toisentyyppi-
nen taho, esimerkkind aikuisviihde. Naitd vastaan on vaikea taistella. Yleensé
kay niin, ettd taho, jonka sivut on kaapattu, rakentavat kiltisti uudet sivut ja
toivovat, ettei ongelma uusiudu.
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5 MARKKINATUTKIMUKSEN TULOS

Etukateen tutkimustyon tulosta arvioidessani ajattelin, ettd voi olla, etta Kil-
pailijoiksi laskettavia nettikauppoja on jo paljon olemassa tai yhta hyvin se
voi olla, ettei 16ydy kovin montaa samanhenkisté yritt4jaa. Toivottavaa tietys-
ti oli, ettei niita 10ytyisi.

Mééaritellessani, milla tuloksella katsoisin verkkokupan perustamisen olevan
kannattavaa, paatin, ettd mikali 16ytyy yli kymmenen hyvin tulevan kauppani
tapaista verkkokauppaa, kannattaa minun vakavasti pohtia koko sivuston
avaamisen kannattavuutta tai ainakin tulee miettia tuotteita uudelleen. Alle
kymmenen osumaa tarkoittaisi siis, ettd kaupan perustaminen on kannattavaa.
Tulos vaikuttaa siis suoraan tulevan verkkokaupan suunnittelutyohon.

Tutkimuksen vastaus oli, ettei minun tuotteideni kaltaista kauppaa I0ytynyt.
Yhdelld oli yksi koru hyvin omani kaltainen, mutta kokonaista tuote-
maailmaa ei 10ytynyt yhtd&n. Voin siis todeta, ettd markkinatutkimus osoitti
verkkokaupan avaaminen kannattavaksi.

Tutkimus myds osoitti, ettd hinnoittelu on méaéritelty realistisesti ja on sellai-
nen, kuin haluan. Katteen ollessa minulle riittdvé, tuote on silti sopivassa suh-
teessa muihin vastaavantyyppisiin tuotteisiin.

Taytyy kuitenkin muistaa, etta tuotteita on olemassa tdmén tutkimustuloksen
ulkopuolelle jaaneilld yrittgjilla. Tutkimus kuitenkin antoi suuntaa-antavaa
tietoa. Markkinatutkimus osoitti, ettd olen onnistunut luomaan oman nakdisen
tyylin ja voin edeté verkkokauppahankkeessa olemassa olevin tuottein.

6 KEINOJA SAAVUTTAA NAKYVYYTTA INTERNETISSA

Ennen kuin avaan oman verkkokaupan, halusin selvittdd, onko edullista ja
helppoa keinoa saavuttaa nakyvyyttd omille tuotteille. Mainonta on varsinkin
alussa erittdin tarkedd, jotta asiakkaat I0ytavat kaupan. Naiden keinojen tut-
kiminen yhdessa varsinaisen markkinatutkimuksen kanssa antavat hyvét vali-
neet verkkokaupan perustamisessa.

Useimmat yrittdjat luovat nykyisin automaattisesti Facebook -sivuston omalle
yritykselle, joka on tapa olla yhteydessa jo olemassa oleviin asiakkaisiin ja
hankkia uusia. Facebook tarjoaa myds mainostilaa, jossa voi itse maérittaa,
kuinka paljon haluaa rahaa sijoittaa. Siell& voi itse valita, kuinka paljon on ha-
lukas sijoittamaan rahaa jokaista mainoksen avausta kohden. On myds mah-
dollista asettaa kuluille paivittainen raja, jolloin on helpompi pysya4 mainon-
nalle asetetussa budjetissa. (Facebook nd)
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Sosiaalisiin medioihin, kuten Facebookiin voi myds rakentaa pienen kaupan,
jonka perustaminen on ilmaista, eik& kuukausimaksuja ole. Mukaan lahteneil-
I& Facebook—-kauppa tukee jo muita olemassa olevia myynti-kanavia. Mukana
on myos yrittdjid, joilla on jo varsinainen verkkokauppa. Palvelun tarjoaa
Svalanche. Myynnistda menee nimellinen provisio, joka on talla hetkella
6,85%. (Savalanche 2010)

Monet verkkokaupan pohjia tarjoavat yritykset mainostavat suurta automaat-
tista nakyvyytta niiden pohjiin rakennettuihin kauppoihin, mutta tahan tulee
suhtautua kriittisesti. L&hesk&&n aina naitd lupauksia ei pystyta pitaméaan.

Googlen hakukone tarjoaa my6s mahdollisuutta mainontaan. Heill4 on Ad-
Words—palvelu, joka tarjoaa mainostilaa Google—palvelun sivun yldreunasta
ja oikeasta reunasta. Tulee kuitenkin muistaa, ettd mainos nékyy vain, kun
haetaan tietoa vastaavista tuotteista. Mainostaja voi itse maarittdd budjetin,
jonka on valmis mainostamiseen sijoittamaan. Maksu voi esimerkiksi olla si-
dottu mainosten avaamisiin siten, ettd maarittdd paljonko yksi mainoksen
klikkaus maksaa ja mika on paivaraja. N&in ei maksa pelk&std mainostilasta,
vaan asiakkaan tavoittamisesta. Halutessaan voi maksaa myds erikseen siité,
ettd ennalta maaritellyin hakusanoin tuotteita haettaessa oma osoite nékyy lis-
tan karkisijoilla. (Google)

Google on hakukoneista suosituin, vuonna 2005 siihen turvautui 90 % haku-
koneiden kayttajistd. Tuolloin hakuja rekisteroitiin yli viisi miljoonaa péivit-
tain. Googlen hakukone poimii haun perusteella yrityksia listalle 150 tekijén
perusteella. Nama tekijat jaetaan kolmeen ryhmaan sisallon, ulko-asun ja si-
vuston rakenteen perusteella. Googlen kayttdma laskukaava on kuitenkin sa-
lainen. (101 kysymysta ja vastausta Google — markkinoinnista 2007, 10,152 )

7 ARVIOINTI JA POHDINTA

7.1  Arviointi

Onnistuin tydssé mielestani hyvin. Kykenin suunnittelemaan, kuinka tydsken-
telen, mitd asioita vertailisin ja pystyin tyoskentelemaan johdonmukaisesti.
Ilman hyvéaa suunnittelua ei olisi ollut mahdollista suorittaa tata tyota niin, et-
t4 se etenisi johdonmukaisesti ja johtaisi vertailukelpoiseen materiaaliin. Ta-
voitteet tayttyivat, paasin tulokseen ja se oli kannaltani positiivinen. Sain kar-
toitettua muita alan yrittéjia ja heidan tuotevalikoimiaan. Loysin myds keinoja
saavuttaa edullisesti nakyvyytta verkkokaupalle.
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Tyon tekeminen osoittautui hyddylliseksi sikélikin, ettd ennakko-odotukseni
vallitsevista markkinoista oli virheellinen. Yrittajalle on tarked4 tuntea kilpai-
lijansa. On my0s tarkedd tuntea omat vahvuudet ja heikkoudet. Suorittamani
havaintojen perusteella on helpompaa valttad suurimmat virheet oman kaupan
kaytettavyydessé ja asiakasystavallisyydessa.

7.2 Pohdinta

Tutkimustyo oli erittdin hyddyllinen tulevaa verkkokauppaa suunnitellessani.
Nyt on huomattavasti aiempaa selkedmpi kasitys, minka tyyppisia kauppoja
on jo olemassa ja minkaélaisiin asioihin tulisi kiinnittdd huomiota kaupan kay-
tettdvyyttd suunniteltaessa. llman opinndytety6td uskon, ettd tdma ty6 olisi
jadnyt tekemattd. Tyo vaati kuitenkin aikaa ja paneutumista ja kaiken muun
miettimisen ja suunnittelemisen keskell& on helppo jattaa joitain tydvaiheita
pois.

Yllatyksia tuli, kun odottamani kaltaisia verkkokauppoja ei sitten 10ytynyt-
kaan. Yllatys oli toki talla kertaa positiivinen. Odotin, ettd kasityolaisilla olisi
runsaasti verkkokauppoja, joissa myytdisiin kasintehtyja koruja ja muita pie-
nié tuotteita, kuten vaikka pienid laukkuja ja pussukoita. Ehka toisentyyppi-
nen painotus hakusanoissa olisi voinut johtaa tdmantapaisten yritysten 16yty-
miseen. Nyt niitd ei vastaan tullut. Tai sitten on niin, etti he pyorittavéat netti-
myyntidén kotisivupohjaisesti, jossa tilaaminen tapahtuu sahkopostin valityk-
sell&. Tdma on ehk& helpoin tie myyjdosapuolelle. On vdhemman asioita mie-
tittdvand, voi keskittya visuaaliseen puoleen. Varsi-naisen verkkokaupan pe-
rustaminen pelottaa, se voidaan kokea liian ty6laané ja vaikeana. Mutta asiak-
kaan ndkokulmasta on mukavampaa asioida kaupassa, jossa maksaminen ja ti-
laaminen ovat mahdollisia saman sivuston kautta. Monet voivat jattaa tilaa-
matta, jos ostaminen vaatii monivaiheisia toimenpiteitd. Tdman tyyppinen
kaupanteko onnistuu, mikéli tuote tulee todelliseen tarpeeseen. Tuotteisiin,
joita useimmiten ostetaan hetken mieli-johteesta, ikd&n kuin herateostoksena,
tdma toimintatapa ei sovellu.

Hinnoittelu on vaikeaa, koska liian edulliseksi maaritelty hinta antaa vaiku-
telman, ettd tuotteessa on jotain vikaa tai, ettd se on huonosti tehty. Liian kal-
lis tuote jaa myos asiakkaalta ostamatta. Omalla kohdalla aloitin liian varo-
vaisesti ja hinnoittelin itseni liian alas. Myynti nousi heti, kun nostin hinnat
sopiviksi.

Havaitsin, ettd sosiaaliset mediat, kuten Facebook ovat erittdin varteenotetta-
via kanavia mainostaa. Entisaikojen suusta suuhun -tiedonkulkumenetelmé
toimii verkossakin. Oma kaveripiiri voi levittaa tietoa yha laajemmille piireil-
le. Aikaan ennen internetid, tuo piiri oli suppea nykyiseen verrattuna. Nyt pie-
nellékin kaveripiirilla mennéan jo Suomen rajojen ulkopuolelle. Aion kokeilla
tata kauppaa ik&an kuin ldhtélaukauksena varsinaiselle verkkokaupalle, jonka
olen ajatellut saada auki loppu-kesasta 2011.
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Googlessa mainostaminen on myos edullinen ja katevé keino saavuttaa naky-
vyytta. Tassakin on ikavéa lieveilmio olemassa. Jos joku toinen yrittdja kokee
sinut lilan suureksi Kilpailijaksi, saattaa han tahallaan kdyda klikkailemassa
mainostasi niin, ettd paivasaldosi tulee tdyteen ja mainoksesi ei endd nay lis-
tassa.

Yritystoimintani on harrastusluontoista, enk& oleta vield saavani siita taytta
elantoa. Toiminta tapahtuu normaalin péivatyon rinnalla. Mutta virallisesti ja
avoimesti toimiessani minun ei tarvitse miettid, missé kulkee harrastamisen ja
yrittdmisen raja. Avoimuus suhteessa viranomaisiin, kuten verottajaan antaa
mielenrauhaa, mutta tuo pienen mééran lisatyota kirjan-pidon yll&pitamisen
vuoksi. Pienimuotoisessa yrittdmisessa selviydyn siité itse kaupallisen koulu-
tustaustani ansiosta.

Tulevaisuudessa aion laajentaa toimintaani korujen myynnin lisdksi erilaisten
korukurssien jarjestamiseen. Kysyntaa on jo ollut. Korujen myymista kotikut-
suilla olen jo kokeillut ja havaitsin sen hyvéksi tavaksi markkinoida ja myyda
tuotteita. Olen my6s varannut ensimmaisté kertaa messuosaston Billnasin Ka-
dentaito — messuille heindkuussa 2011.

Koen yrittdjyyden terapeuttisena vastapainona sille, mita sitten ikin& paiva-
tyona tulenkaan tekemaan. On yritystoiminnan laajuus mika tahansa tulevai-
suudessa, uskon, ettd se seuraa minua loppueldman ajan.
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Liite 1

Yritys

Kaulakorut
kpl

Korvakorut
kpl

Rannekorut
kpl

Ommellut
tuotteet kpl
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KORJATTU LOMAKEPOHJA HAVAINNOINTITYON POHJAKSI

Yritys Puiset kau- | Hinta Kotim. vai | Tyyli
lakorut kpl ulkom.




