TEKSTI Lasse Talvitie

Verkkokauppa kasvattaa myyntia

ja tukee Kivijalkamyymaloita

Verkkokauppoja on syntynyt kuin sienia sateella, mutta verkkomarkkinoilla on viela runsaasti tilaa tehda
tuottoisaa bisnesta, vakuuttaa Nethit Oy:n toimitusjohtaja Jari Anufrijeff. Mutta menestymiseen tarvitaan
oikeanlaiset tyokalut ja asiantuntemusta. SKJ Business verkkokaupan uusi versio ottaa kauppiaan ja kulut-
taja-asiakkaan tarpeet entista paremmin huomioon.

Nethit Oy on kehittanyt SKJ Business verk-
kokauppaa jo 13 vuotta. Jarjestelmaa on tes-
tattu todellisessa liiketoimintaymparistdssa,
jotta kaupan haasteet on pystytty ottamaan
mahdollisimman hyvin huomioon. Kehitysty®
jatkuu vahvana koko ajan ja asiakkaat saavat
nauttia sen hedelmistd uusina paivityksina.

Verkkokaupasta on juuri julkaistu uusi ver-
sio, joka vield entistd paremmin pystyy tuo-
maan lisdpotkua bisnekseen.

—Tavoitteenamme on ollut kasvattaa asiak-
kaidemme myyntid. Sen lisaksi pyrimme pita-
maan verkkokaupan ylldpitokustannukset pie-
nind, mika mahdollistaa asiakkaalle suoria sads-
16ja, Anufrijeff sanoo.

Hanen mukaansa ohjelman kehitystydssa
on panostettu etenkin keskiostoksen ja osto-
prosentin kasvattamiseen, asiakaskokemuksen
parantamiseen ja kaupan I6ydettavyyteen.

Myos kaupan ulkoasua on modernisoitu.
Sivudesign ei vie pddosaa vaan huomio kiin-
nittyy olennaiseen eli kaupan tuotteisiin. Kayt-
toliittymadvaihtoehtoja on useita, joten jokai-
nen yritys saa kaupasta toiminnallisesti parhaan
mahdollisen ja ulkoasultaan yrityksen ilmee-
seen ja vdrimaailmaan sopivan.

Uudistuksen my&ta sovellukseen on tullut
muun muassa uusia kayttdéa helpottavia tydka-
luja ja turvallisuutta parantavia ominaisuuksia.

— SKJ Business verkkokauppa on kdytéssa
yli sadassa yrityksessa ja kauppiaiden koke-
mukset ovat olleet hyvin mydnteisid. Kaupan
volyymi on kasvanut jatkuvastija viime vuonna
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yli vuoden jarjestelmaa kdyttaneiden verkko-
kauppojen keskimyynti oli arviolta 660 000
euroa, kun se edellisend vuotena oli 580 000
euroa, Anufrijeff kertoo.

Mobiiliasiakkaiden
tarpeet huomioitu

Kuluttajat asioivat verkkokaupoissa yha
enemman mobiililaitteilla kuten tabletilla tai
alypuhelimella, mikd on asettanut haasteita
ohjelmiston kehitystyolle.

— SKJ Business verkkokaupan kayttoliittyma
mukautuu tdydellisesti erikokoisille ndytaille.
Sen kayttd onkin yhtd helppoa ja luontevaa
puhelimen ruudulla kuin poytakoneen isolla
naytolld, Anufrijeff sanoo.

Mobiiliasiakkaiden tarpeet on huomioitu
my®s maksamisessa. Uutena maksutapana
kauppaan on liitetty Klarna Checkout, joka
tekee maksutapahtumasta asiakkaan kannalta
nopean ja vaivattoman.

Kun asiakas kayttaa Klarna Checkout -mak-
sutapaa ensimmaisen kerran, han antaa jarjes-
telmdan maksutietonsa. Seuraavilla kerroilla
maksun suorittamiseen riittdd séhkdpostiosoite
ja pinkoodi tai postinumero. Jarjestelma tun-
nistaa asiakkaan jo laitteesta ja hakee luottotie-
dot automaattisesti, joten asiakkaan ei tarvitse
sitd odotella. Tdma toimii kaikissa Klarna Chec-
kout -maksutapaa kayttavissa liikkeissa.

Verkkokaupassa on valmius myos kaikille
tavanomaisille maksutavoille. Asiakas voi mak-

saa ostoksensa verkkopankissa, luottokortilla tai
osamaksulla. Jarjestelman voi myos liittaa lasku-
tuspalveluun, jolloin kauppias saa rahansa heti
ja laskutuspalveluyritys kantaa riskit.

Turvallisuus saattaa mietityttdd verkko-
kaupan asiakkaita, mutta huoli on Anufrijeffin
mukaan turha.

— Olemme kiinnittdneet kehitystydssa eri-
tyistd huomiota maksutapahtuman turvallisuu-
den varmistamiseen.

Verkko- ja kivijalkakaupat
tukevat toisiaan

Uusi verkkokauppasovellus tukee myds kivi-
jalkamyymaldiden myyntid ja toimii niiden tar-
keimpadna mainoskanavana.

— Kivijalkamyymalat eivat ole kuolemassa.
Ne ja verkkokauppa toimivat rinnakkain toisiaan
tukien, Anufrijeff sanoo.

Verkkokauppa esittelee tuotteet kuvin ja
tekstein, ja jos asiakas haluaa vield tutustua tuot-
teeseen tarkemmin ennen tilaamista, han nakee
kaupan sivuilta, missa ketjun myymaldissa tuo-
tetta on saatavilla halutun varisend ja kokoisena.
Asiakas voi verkkokaupassa tilata tuotteen myy-
maldsta noudettavaksi tai kotiinsa.

— Ketjun koko tuotevalikoima on myytavana
kaikissa liikkeissa. Kun kaikkia tuotteita ei tarvitse
olla joka myymaldssa, sadstyy kallista lattiapin-
ta-alaa, Anufrijeff sanoo.

Maksuton konsultointi
liiton jasenyrityksille

SKJ Business verkkokaupan hankkija ei jaa
yksin vaan han saa aina tarvitessaan tukea jar-
jestelman toimittajalta. Jokaiselle jarjestelma-
asiakkaalle muodostetaan oma tukitiimi, johon
kuuluu kaikkien osa-alueiden asiantuntijoita.
Hankintaan sisdltyy aina kattava kayttéonot-
tokoulutus.

— Meihin voi ja kannattaa olla yhteydessa jo
harkintavaiheessa. Ei kannata yksin pohdiskella
asioita, silld asiantuntijan kanssa saadaan selvi-
tettyad kaikki asiaan vaikuttavat seikat perinpoh-
jaisesti ja luotettavasti. Jokaiseen ongelmaan
|8ytyy aina ratkaisu, asiantuntija Jukka Miina-
lainen Myymalatieto Oy:sta lupaa.

Myymaldtieto on asiantuntijaorganisaatio
SKJ:n ja Muotikaupan Liiton jasenyritysten vali-
sessa yhteistyossa. Liiton jasenille kuuluu Myy-
malatiedon asiantuntijan konsultointiapu mak-
suttomana jasenetuna.

“Etenkin muoti-
kaupan verkkokau-
poissa tuotekuvilla on
suuri merkitys.
Heikkotasoinen
tuotekuva voi estaa
kaupan syntymisen.”

an loydettavyys on kaiken
akukoneet eivat sita loyda, ka
aytannossa ole asiakkaille olemassa.”

Kadesta pitaen alkuun

Jarjestelmaasiakkaat saavat konkreetti-
sista neuvontaa siitd, kuinka verkkokaupan saa
toimimaan menestyksellisesti. Kaupan kadyt-
téonotossa pitdd ottaa huomioon suuri maara
asioita, joita asiaan vihkiytymaton ei itse usein-
kaan tule ajatelleeksi.

—Kaupan 16ydettavyys on kaiken perusta. Jos
hakukoneet eivdt sitd 10yda, kauppa ei kaytan-
nossd ole asiakkaille olemassa, Miinalainen sanoo.

Tehokas hakukoneoptimointi on otettu
huomioon jo SKJ-verkkokauppaa kehitet-
tdessd. Asiantuntijat myods kouluttavat jarjes-
telman kayttajat konkreettisesti hyddyntdamaan
hakukoneita kaupankaynnissa. Esimerkiksi kun
0saa nimeta tuotteet asianmukaisesti ja vieda
ne jarjestelmaan oikein, ne sijoittuvat hakuko-
nehauissa korkealle.

— Etenkin muotikaupan verkkokaupoissa
tuotekuvilla on suuri merkitys. Video tai py6-
riteltdva 360 asteen kuva on vield still-kuvaa
tehokkaampi. Heikkotasoinen tuotekuva voi
estad kaupan syntymisen, Miinalainen korostaa.

Koska verkkokaupan asiakas ei pysty sovit-
tamaan vaatetta, tarkat mittataulukot helpot-
tavat ostopaatoksen tekemistad. Kun asiakas voi
varmistaa vaatekappaleen olevan oikean kokoi-
nen, han on ostokseensa tyytyvdinen, mika
myds vahentda palautusten maaraa.

— Kun ostotapahtuma on sujuva ja tuote
vastaa odotuksia, asiakas on tyytyvdinen ja
palaa ostoksille uudestaan, Miinalainen sanoo.

Kassajarjestelmaan
integroitu kokonaisuus

SKJ Business verkkokauppa toimii taysin
integroidusti osana SKJ Business tai Citykassa
-kassajarjestelmaa. Kun uusi tuote perustetaan
jarjestelmaan, se nakyy haluttaessa seka kivijal-
kamyymaldssa etta verkkokaupassa. Tuotteet voi
lajitella varin ja koon tarkkuudella ja niihin voi liit-
tdd monenlaisia tietoja.

Verkkokaupalle voi perustaa oman varas-
ton tai se voi myyda yhteisestd varastosta. Kas-
sajarjestelma mahdollistaa monipuolisen rapor-
toinnin mm. myynnistd ja varastosaldoista. Se
antaa tasmallista tietoa verkkokaupan ja mui-
den myyntikanavien osalta, mista on hyotya lii-
ketoiminnan suunnittelussa ja uusien tuotteiden
sisaanostossa.

Kassajarjestelmat koostuvat ohjelmamo-
duuleista, joiden avulla jarjestelmaa voi laajen-
taa, jos uusia tarpeita tulee. Jarjestelmista on
kehitetty erityinen versio muotikauppa-alan yri-
tyksille.m

Lisdtietoja:

Myymadldtieto Oy,
Jukka Miinalainen
puh. 050 361 8000

SKJ Oy
Jouni Hyttinen
puh. 050 057 0546
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