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Hyvin verkkokaupan sivut ovat selkedt ja helposti kdytettavat. Asiakas [6yt3a sivuilta vaivatta haluamansa tuotteen ja sen maksaminen

sujuu jouhevasti.

MUOTIKAUPPA KAY KIIVAANA INTERNETISSA

Suuret kansainvaliset verk-
kokaupat ovat valtaamas-
sa Suomen markkinat. Ko-
timainen verkkokauppa voi
kuitenkin viela parjata kil-
pailussa, kun valitsee asian-
tuntevan palveluntarjoajan
kumppanikseen.

Se, miti on pitkiin pelitty, on tapahtu-
nut. Muotialan ulkomaiset verkkokau-
pat ovat tulleet voimalla suomalaisille
markkinoille. Monet niistd palvelevat
asiakkaitaan suomen kielelld ja suoma-
laisilla kaupanehdoilla. Kynnys on saatu
niin matalaksi, ettei suomalainen asiakas
aina edes ymmiirri asioivansa yli maan-
tieteellisten rajojen. Nettishoppailu ei
ole enii vain teinien touhua, silld tutki-
musten mukaan verkkokauppoja kolua-
vat yhi useammin keski-ikiiset naiset.
Suomalaiset muotialan verkkokaupat
eivit ole pystyneet haastamaan kansain-
vilisid kilpailijoitaan. Tilanne on vaikea,
muttei kuitenkaan vieli kokonaan me-
netetty.
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— Jos mielii tehdi tulosta verkossa sinne
pitdd menni viimeistadn nyt. Verkko-
kaupan perustamiseen tulee suhtautua
vakavasti ja sithen pitii panostaa tosis-
saan. Harrastelija vain menettdd siind
puuhassa younensa ja rahansa, Nethit
Oy:n toimitusjohtaja Jari Anufrijeff ti-
rdyttad.

Nethit on Innosuomi-palkittu ohjelmis-
totalo, joka tuottaa verkkokauppaohjel-
miston SK] Business -liiketoimintajir-
jestelmdin.

LUOTAVA OMA VERKKOSTRATEGIA

Anufrijeff korostaa, ettd verkkokaupalle
pitdd luoda selked strategia ja etsi sille
omat vahvuudet. Yksi tapa menestyi voi
olla keskittyd johonkin tyyliin, malliin
tai brindiin. Toisaalta kun ulkomaisella
verkkokaupalla on valtavat valikoimat,
joukkoon mahtuu hyvin monenlaisia
malleja. Esimerkiksi Zalandolla on ku-
vastossaan pelkistiin naisten kenkid yli
21 000 mallia.

Pienen yrityksen on vaikea pirjitd
hinnoissa ison kaupan kanssa. Verk-

kokaupan yksi erityispiirre on se, etti
asiakkaan on helppo vertailla laajalti
kauppojen hintoja. Jotkut yritykset myy-
vit halvemmalla verkossa kuin kivijalka-
myymildssdin.

— Yksi asia, jossa suomalaiset kauppiaat
voivat piihittdd ulkomaiset verkkokau-
pat, on toimitusaika, Anufrijeff sanoo.
Tavallinen toimitusaika Keski-Euroo-
pasta Suomeen on 4-5 piivii.

Verkkostrategia riippuu myos yrityksen
muusta toiminnasta. On eri asia lihted
verkkoon, jos yritykselli on useita kivi-
jalkamyymiloita tai pelkki verkkokaup-
pa. Toiminnot tukevat toisiaan. Kivijal-
ka mainostaa verkkokauppaa, jossa voi
asioida vuorokaudet ympiriinsi. Verk-
kokaupan asiakas voi tehdi alustavan
ostopiitoksen kotona ja sovittaa ja ostaa
tuotteen kivijalkamyymilissa.

VERKKO ON ERILAINEN
BISNESMAAILMA

Verkkokaupan pelisidnnot ovat useim-
miten vieraat kokeneellekin yrittijille.



Anufrijeff korostaakin, etti ensiksi on
ymmirrettivi, ettd konstit, joilla saa
kivijalkamyymilin kukoistamaan, eivit
toimi verkossa.

— Pidimme jokaisen uuden asiakkaan
kanssa litketoimintasession, jossa kiy-
ddin lipi asiakkaan myyntitoiminnan
mahdollisuuksia verkossa. Pystymme
kokemuksemme perusteella konkreetti-
sesti neuvomaan, minkilaisia seurauksia
millikin toimenpiteelld on, Anufrijeff
sanoo. Yritys tarjoaa liiketoimintakon-
sultaatiota myShemminkin koko asiak-
kuuden ajan.

Markkinoilla on monenlaisia verkko-
kaupparatkaisuja, joille on yhteisti vain
kaunis ulkoasu. Pelkilli koreilla netti-
sivuilla ei kauppaa kuitenkaan saada ai-
kaiseksi.

— Yksin ilman tukea verkkokauppaa
opiskeleva yrittdji on helposti hukassa.
Jos palvelua valitessaan tuijottaa vain
halpaan hintaan, voi joutua maksamaan
kovat oppirahat ja ennen muuta menet-
tid hyvin bisnesmahdollisuuden, Anuf-
rijeff korostaa.

Hin muistuttaa, ettd verkkokauppaan
pitdd satsata myos tyovoimaa. Menes-
tyvid kauppaa ei voi pyorittad verkossa-
kaan puolihuolimattomasti muun tyon

ohella.

KAVLJAT PITAA SAADA OSTAMAAN
Anufrijeff kiteyttad verkkokauppaliike-
toiminnan yksinkertaiseen kaavaan: ki-
vijimddrd x ostoprosentti x keskiostos =
liikevaihto. Hin arvioi, ettd vaatekauppa
saa verkossa 30 000 kivijid kuukaudes-
sa helposti ilman suurta markkinointi-
budjettia. Keskeinen kysymys onkin se,
kuinka kavijit saadaan ostamaan.

— Ostoprosentti on verkkokaupan tir-
kein tunnusluku. Sen kasvattaminen
vaatii tietoa ja tyotd, Anufrijeff painot-
taa.

Ensiksikin asiakkaan on l6ydettivi tuot-
teet, joita hin haluaa ostaa. Siksi verk-
kokaupassa onkin tirkedd, ettd tuotteet
perustetaan jdrjestelmiin ajatuksella.
Koska tuotteita ei voi verkkokaupassa
hipelidi, tuote pitdd tehdd houkutte-

levaksi muuten. Tissd auttaa esimerkiksi
hyvd kuva. Zuumausmahdellisuus, py6-
riteltidvd 3D-kuva ja video lisddvit tuot-
teen kiinnostavuutta.

Tuotteen nimedminen ja kuvailu oikein
on olennaista. Qikeilla sanavalinnoilla
varmistetaan se, etti tuotteet sijoittu-
vat kirkeen potentiaalisten asiakkaiden
tekemissd hakukonelistauksissa. Valitut
avainsanat liitetiin url-osoitteeseen,
tuoteryhmdin, tuotteen nimeen, kuva-
ukseen, kuviin ja videoihin.

— Monet vihipitdisiltd tuntuvat asiat
voivat toimia ostamisen esteind, jotka
kddnnyttivit kiinnostuneen asiakkaan
pois. Nami esteet pitai 16ytid ja poistaa,
Anufrijeff sanoo.

AINA AJAN TASALLA
SKJ:n verkkokauppaohjelmassa on run-

saasti ominaisuuksia ja uusia ominai-
suuksia kehitetdin ja otetaan kiytt6on
jatkuvasti. Yllipitosopimuksen tehnyt
asiakas saa ohjelmistopiivitykset auto-
maattisesti.

Jotta verkkokaupan ilme siilyy tuoreena
ja houkuttelevana, sen ulkoasu uudiste-
taan kokonaan puolentoista vuoden vi-
lein.

Uusiin, tulossa oleviin ominaisuuksiin
kuuluu muun muassa innovatiivinen
hintaoptimaattori, joka osaa sddtai tuot-
teen hinnan automaattisesti kysynnin
mukaan ja siten maksimoida katteen.
Kauppias miirittelee ensiksi tuotteelle
seki toivotun etti minimikatteen. Jos
kauppa ei kiy, hintaoptimaattori laskee
hintaa. Jos kauppa taas kiy vilkkaasti,
optimaattori nostaa hintaa.

Toinen uutuus on etuseteli, joka voi olla
euro- tai prosenttimiiriinen. Sen voi
kytked tietynsuuruiseen minimitilauk-
seen ja silld voi vaikka palkita asiakkai-
taan tuotearvostelusta. Koska jirjestelmid
on tdysin integroitu, kivijalkamyymald
voi antaa etusetelin verkkokauppaan.
Anufrijeffin mukaan kehitteilli on pal-
jon muitakin ominaisuuksia, joita ei ole
vielid kiytossi edes suurilla kansainvili-

silld verkkokaupoilla.

MONIKANAVAKAUPPA TUOTTAA
PARHAITEN

Tiysin integroitu ja toiminnoiltaan kat-
tava SKJ Business -liiketoimintajirjes-
telmd mahdollistaa monikanavakaupan
pyorittimisen helposti. Sen avulla kaup-
pias pystyy maksimoimaan tuloksen
tavoittamalla asiakkaat samanaikaisesti
kivijalkamyymiléssi, verkossa ja tukku-
kaupassa.

Liiketoimintajirjestelmistid on kehitet-
ty erityinen muotikaupan sovellus, jossa
on otettu huomioon alan erityispiirteet.
Siihen kuuluu esimerkiksi véri~ ja koko-
lajitelmat, miki on olennaista muotikau-
passa.

— Jarjestelmi tuottaa yksityiskohtaista
tietoa myynnisti ja varastotilanteesta,
miki on korvaamaton apu tuotteiden
sisddinostossa, asiantuntija Jukka Mii-
nalainen Myymilitieto Oy:stid sanoo.
Myymilitieto toimii SKJ:n asiantun-
tijana yhteistyossi Muotikaupan liiton
kanssa.

Jérjestelmi koostuu ohjelmamoduuleis-
ta, joista voi koota yrityksen tarpeita
parhaiten vastaavan kokonaisuuden.

— Yrittdjd saa kiyttoonsd kaikki halu-
amansa toiminnot, muttei joudu mak-
samaan ylimiariisestd, Miinalainen tih-
dentid.

SKJ Business -liiketoimintajirjestelmin
peruskokoonpano sisiltid mm. liiketoi-
minnan perustietojen yllipito-ohjelman,
kassapditeohjelman, raportoinnin ja va-
rastoseurannan. Sithen voidaan littdd
mm. maksupiiteohjelma-, asiakashal-
linta ja tilimyynti-, laskutus ja myyn-
tireskontra-, kanta-asiakasseuranta-,
myynti- ja ostotilaus-, automaattinen
ostoehdotus- ja verkkokauppa-moduu-
lit. Jarjestelma toimii tdysin integroidusti
ja se voidaan ongelmitta liittdd yleisim-
piin kirjanpito-ohjelmiin.

— Toimialan kehitetty ja yrityksen tar-
peisiin sovellettu liiketoimintajirjestel-
mi on yrittijin tirkein tuloksentekovi-
line, Miinalainen korostaa.
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