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Opinnaytetyoni tyyppi on paivakirjaopinnaytetyo, jonka aiheena on verkkokaupan suunnittelu ja
toteutus yritykselleni Vintagetallille. Opinnaytetyoni kasittelee projektin etenemistd samaan aikaan,
kun pydritan yritysta. Opinnaytetyon rakenne koostuu Vintagetallin tdmanhetkisen tilanteen ku-
vauksesta seka verkkokaupan suunnittelun ja toteutuksen etenemisesta ja niiden raportoinneista.

Verkkokauppa-projektin toteutus koostui eri verkkokauppa-alustoihin tutustumisesta ja oikean
alustan valitsemisesta. Se eteni verkkosivun visuaalisen ilmeen suunnittelusta kaytannén toiminto-
jen toteuttamiseen, markkinointiin, ja lopulta julkaisuun ja testijaksoon. Haastetta tyon toteuttami-
seen toi oman siviilityon ja yrittajyyden yhteensovittaminen aikahaasteineen, mika toisaalta opetti
aikataulutusta ja asioiden priorisointia.

Kokonaisuutena opinnaytetyoni sijoittuu ajalle 22.5.-17.9.2023. Ensimmaiset seitseman seuranta-
viikkoa ajalla 22.5.-9.7.2023 kasittelevat verkkokaupan suunnittelu- ja toteutusvaihetta. Viimeisella
kahdeksannella seurantaviikolla 11.9.-17.9.2023 kasittelen verkkokaupan analytiikkaa sen ensim-
maisen kuuden toimintaviikon osalta.

Ratkaistava ongelma oli kehittaa Vintagetallin konseptia ja parantaa asiakaskokemusta. Aiemmin
sen kaytdssa ollut ammattilaisen Instagram-tili ei ole ensisijaisesti tarkoitettu kaupankayntiin, joten
ostotapahtuma oli tydlas seka asiakkaalle, ettéd kauppiaalle. Tavoitteena oli luoda verkkokauppa,
joka parantaa asiakaskokemusta, helpottaa myyntia ja ammattimaistaa yrityksen toimintaa. Asia-
kaskokemuksen parantamisella tarkoitetaan tassa yhteydessa yksinkertaisempaa ja luotettavam-
paa tapaa tehda ostoksia. Myynnin helpottamisella tarkoitetaan myynti-ilmoitusten, tilausten ja
yhteystietojen kasittelyd. Ammattimaistamisella puolestaan tarkoitetaan verkkokauppa-alustan
tuomia tyOkaluja, kuten myyntianalytiikkaa, joka mahdollistaa asiakaskayttaytymisen ja myyntira-
porttien seurannan tietylla ajanjaksolla.

Vintagetallin verkkokaupan julkaisemisen my6ta ostoprosessi selkeytyi, maksutapoihin tuli enem-
man vaihtoehtoja ja asiakastietojen kasittelyyn selkeytta. Lisaksi verkkokauppa-alustan analytiikka
toi mahdollisuuden seurata tarkemmin verkkokaupan asiakasliikennetta ja myyntidataa, mika luo
tulevaisuudessa luotettavaa pohjaa liikketoiminnan kehittamiselle.

Asiasanat
verkkokauppa yrittajyys asiakaskokemus
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1 Johdanto

Paivakirjamuotoinen opinnaytetydni kasittelee Verkkokaupan suunnittelua ja toteutusta yritykselleni
Vintagetallille. Tyoni kasittelee projektin etenemista vaihe vaiheelta suunnittelun aloittamisesta
verkkokaupan julkaisuun ja lopun pohdintaan. Seurantaviikot sijoittuivat aikavalille 22.5.-17.9.2023,

jonka aikana myyntialusta vaihtui Instagramista verkkokauppaan.

Perustin vanhan tavaran kaupan Vintagetallin tammikuussa 2022. Virallisesti toimialana on muiden
kaytettyjen tavaroiden vahittaismyynti ja yritysmuotona yksityinen elinkeinonharjoittaja. Pyoritan

yritystoimintaa oman siviilityoni ohessa.

Projektin alussa Vintagetalli on siis toiminut ajallisesti vahan yli vuoden, ja kaupankaynti on tapah-
tunut Instagramin yritystilin (@vintagetalli) kautta. Konsepti on todettu perusajatukseltaan toimi-
vaksi. Vintagetalli on saavuttanut lyhyesta iastdan huolimatta vankan asiakaspohjan Instagramissa
ja nyt yli vuoden kestaneen ”pilottijakson” jalkeen lahdin kehittamaan Vintagetallin konseptia edel-
leen toimivammaksi verkkokaupan muodossa. Opinnaytetydni ajoittuu siis yrityksen alkuvaihee-

seen, sen toiseen toimintavuoteen.

Tyodymparisto sijoittuu Franzeninkadulle Helsingin Kalliossa, missa Vintagetallin varastona toimiva
talli sijaitsee. Tallissa tapahtuu tuotteiden varastoinnin lisaksi puhdistaminen, ehostaminen, pak-
kaaminen ja lahettaminen, seka osittain valokuvaaminen. Talli toimii myds kesaisin jarjestettavien
pop-up-myyntien tilana. Tuotteiden valokuvaus tapahtuu suurimmaksi osaksi kotonamme. Tuottei-
den etsiminen ja kuratoiminen puolestaan tapahtuvat yksityisia ihmisia tavaten seka vanhan tava-
ran tapahtumia ja myymaloita kiertden. Hankimme tuotteita padosin Suomesta mutta osittain myds
ulkomailta. Suuri osa ty6ajasta kuluu kuitenkin verkossa markkinoinnin ja myynti-ilmoitusten paris-

sa.

Vanhan tavaran myynti vaatii kykya ja silmaa I0ytaa kaupallisia tuotteita. Ihmissuhdetaidot ovat
tarkeita verkostoitumisessa ja asiakaspalvelussa. Lisaksi yrittdjahenkisyys ja intohimo alaa ja tyo-
tdan kohtaan ovat tarkeita. Sosiaalisessa mediassa markkinoiminen ja myyminen vaativat myos

digimarkkinointitaitoja, innovatiivisuutta seka luovuutta.

Vanhan tavaran myynti on talla hetkella itselleni sivutoimista liiketoimintaa ja siihen nahden liike-
vaihto on riittavalla tasolla. Tulevaisuuden haasteena on laajentaa asiakaskuntaa, kehittda toimin-

taa ja kasvattaa liikevaihtoa niin, etta ty® voisi myéhemmin muuttua taysipaivaiseksi.

Tassa tyOdssa kasittelemieni omien kokemuksieni tueksi on kaytetty ammattikirjallisuutta, tieteellisia
artikkeleita ja verkkojulkaisuja. Opinnaytetydni lopputulosta, Vintagetallin verkkokauppaa, voit kay-

da tarkastelemassa osoitteessa www.vintagetalli.fi



Keskeiset ammattikasitteet

Vintage — Termia "vintage” on vaikea maarittaa yksiselitteisesti. Joidenkin mukaan se kasittaa va-
hintdan 20 vuotta vanhat esineet, toisten mukaan vintagella tarkoitetaan uudelleen hyddynnettavia
esineita ja vaatteita”. Yleisemmin voidaan sanoa vintagen olevan nostalginen ja laadukas esine tai

vaate menneiltd vuosikymmeniltad (Peters 2014, 214).

Sosiaalinen media - Sisaltaa kaikki sosiaalisen median alustat ja resurssit, jotka on suunniteltu

helpottamaan ihmisten valistd kanssakaymista. (Aicher ym. 2021, Taulukko 1)

Shopify - Toiseksi suosituin verkkokauppa-alusta Suomen yrittgjien keskuudessa. (Paytrail kysely-
tutkimus, 2021)

Shopify on verkkokauppa-alusta, jolla voi luoda ja kehittdd verkkokauppaa. Alustan kautta myymi-
nen onnistuu verkossa, mobiilissa, sosiaalisessa mediassa, kivijalkakaupoissa ja pop-up-
kaupoissa. Alustan kautta tapahtuu myds tuotteiden hallinta, inventaariot, maksut ja toimittaminen.
(Shopify, 2021. Q&A: What is Shopify and how does it work?)

Muiden kaytettyjen tavaroiden vahittagismyynti - kirpputori- ja second hand -myymalat seka
muualle luokittelematon kaytettyjen tavaroiden vahittaiskauppa (Tilastokeskus, toimialaluokitus
2008)

Taulukko 1. Kaytdssa olevat tydkalut verkkokaupan suunnittelussa ja toteuttamisessa

Kaytdssa olevat tydkalut | Kaytdssa olevat

lahtotilanteessa tyokalut lopputilan-
teessa

Shopify Shopify

Webnode Paytrail

Word Word

Canva Canva

Netvisor Netvisor

Domain Domain

Instagram Instagram

Google Trends Facebook
Mailerlite
Pinterest




Taulukko 2. Peittomatriisi

Alaongelmat Tietoperusta | Tulokset
Asiakaskokemuksen parane- 3.3 3.3
minen
Myynnin yksinkertaistaminen 3.8 3.3
(myynti-ilmoitusten, asiakastie-

3.7
tojen ja tilausten kasittely)

3.8
Toiminnan ammattimaistami- 3.8 3.8
nen (myynti-analytiikan seu-

4

raaminen ja analysointi)




2. Lahtotilanteen kuvaus

Alun perin ajatus Vintagetallista 1ahti jo kesalla 2021 sattumalta, pitdessamme kotikirpputoria tallis-
samme Helsingissa vuotuisesti jarjestettavana Siivouspaivana. Myimme vanhoja esineita, jotka
eivat enda mahtuneet uuteen asuntoomme. Asiakkaiden kiinnostus oli suurta esineitdmme ja Kalli-
ossa sijaitsevaa idyllista talliamme kohtaan. Toiset tulivat ostamaan, toiset vain aistimaan tunnel-
maa. Osa asiakkaista luuli, ettd kyseessa on oikea vintage-liike. Koska kysyntaa ja kiinnostusta

riitti, sain ajatuksen perustaa oman virallisen vintage-kaupan.

Alkuvuodesta 2022 perustin toiminimen Vintagetallille. Aloin markkinoimaan ja myymaan tuottei-
tamme Instagramissa, koska se tuntui aloittelevalle yrittdjalle helpoimmalta tavalta markkinoida ja
myyda tuotteita. Myyntialustana Instagramissa on kuitenkin omat rajoitteensa ja haasteensa ja
siksi lahdin kartoittamaan vaihtoehtoja kauppamme uudistamiseen. Tarkoitukseni oli saada kau-

pankaynnistd sujuvampaa ja yksikertaisempaa ensisijaisesti asiakkaalle, mutta myos kauppiaalle.

Kuinka kehittda ja laajentaa vanhan tavaran kaupan myyntia, jos myyntialustana on Instagram?
Tutustuin muihin saman alan yrityksiin ja niiden tapoihin toimia. Paadyin perustamaan verkkokau-
pan ja keskittamaan markkinoinnin yritykseni Instagram-tilille. Nain pystyisin hyédyntamaan In-
stagramissa saamaamme suosiota markkinoinnissa ja kehittda ostotapahtumaa ammattimaisem-

paan suuntaan.
2.1 Oman nykyisen tyon analysointi

Tahan asti Vintagetalli on myynyt tuotteita tavallisella Instagramin yritystililla feedissa seka tari-
noissa. Tyotehtavat koostuvat tuotteiden hankinnasta, puhdistamisesta, valokuvaamisesta, myynti-

ilmoituksien tekemisesta, asiakaspalvelusta, myyntitydsta ja tuotteiden toimittamisesta.

Valokuvaan tuotteen kotonamme hyvassa valossa, etsin siita tietoja, kirjoitan myyntitekstin ja etsin
sopivat hakusanat. Taman jalkeen teen tuotteesta myynti-ilmoitusluonnoksen Instagramiin. Myynti-

paivana julkaisen tuotteet Instagram-feedissa ja -tarinassa.

Mainostamiseen kaytan Instagramin kela- ja tarina -tyokaluja. Teen niilla esittelyvideon myyntiin
tulevista tuotteista, kuitenkaan kertomatta viela tarkempia tietoja. Mainoksessa paljastan aikatau-

lun, jolloin tuotteet tulevat myyntiin, milld pyrin luomaan kilpailua tuotteista.

Instagramissa jokainen myyntitapahtuma tehdaan kommenttikentassa tai yksityisviestein. Koska
jokaiseen yksittaiseen myyntitapahtumaan keskusteluineen menee todella paljon aikaa, tekee se
ostamisesta ja myymisesta tytlasta. Toisaalta kanssakdyminen suoraan asiakkaiden kanssa on

ollut mukavaa ja lamminta. Lisaksi asiakkaat ovat saaneet henkilokohtaista palvelua. Toisaalta



siihen kuluu paljon asiakkaan aikaa ja myyjalta se sy6 aikaa muilta tyotehtavilta. Filenius (2015,
1.1) kertoo kirjassaan "sokeasta pisteestd”, jossa yritys saattaa sokeutua brandinsa vaikutusval-
taan ja nain unohtaa asiakaspalvelun kehittamisen eli henkilokohtaisen asiakaskokemuksen tuot-
tamisen. Vintagetallin vahvuus on helposti Iahestyttavyys, jonka haluamme pitdd mukana muutok-

sessa Instagramista verkkokauppaan.

Ostotapahtuma koostui aluksi vastaamisesta asiakkaan mahdollisiin kysymyksiin ostamisesta tai
itse tuotteesta, maksutietojen antamisesta, yhteystietojen keradamisesta, sekd maksun vastaanot-
tamisesta ja tarkastamisesta. Helpottaakseni ostotapahtuman etenemista, aloin laittamaan In-

stagram-tarinaan ohjeet ostamisesta (kuva 1) ennen jokaista myynti-iltaa.

Oslaminen meilta
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Kuva 1. Osto-ohjeet Instagram-myynnissa

Lisaksi otin kayttdoni valmiita pikavastauksia, joista pystin nopeasti muokkaamaan sopivaksi:
"Postitus (6,90€) onnistuu kylla. Meille kdy maksu Mobilepaylla 040xxxxxxx tai tilille FI xxxxxxxx”
"Laitatko postitustietosi niin laitan paketin postiin. Kiitos kaupoista”

Vanhan tavaran myynti vaatii kykya l0ytaa tuotteita, jotka ovat paitsi trendien mukaisia, myos kayt-
totarkoitukseltaan sellaisia, etta niille I0ytyy ostaja. On siis seurattava alaa ja kilpailijoita. Lisaksi
tarkeaa on kyky nayttaa ja myyda tuotteen kayttotarkoitus ja ajatus asiakkaalle, mihin kaikkeen

tuote voi soveltua. Toisin sanoen tuotteiden lisaksi tulee myyda mielikuvia. Vanhan tavaran kau-



passa tuotteita on I6ydettava tarpeeksi alhaisella hinnalla, mika on ihmisten hintatietoisuuden ansi-

osta nykyaan yha vaikeampaa. Siksi verkostoitumisen taito on elinehto.

Vanhan tavaran myynti, kuten muukin myyntity0 vaatii hyvaa asiakaspalvelua. Asiakkaan tunne
sosiaalisesta yhteydestd myyjan kanssa jo vuorovaikutuksen alkuvaiheessa luo pohjan uuden ja
pitkdaikaisen asiakassuhteen muodostumiselle (Kaski & Niemi 2021, Hanat auki ja kauppa kay-
maan). Vanhan tavaran kauppa vaatii myos kykya ja halua ratkaista asiakkaan tarve ja ongelma,
jotka Vintagetallin asiakkaiden tapauksissa usein liittyvat sisustamiseen. Asiakkaan todellisten tar-
peiden ymmartaminen on myyntivuorovaikutuksen perusta (Heinonen & Niemi 2021, Ymmarrys
asiakkaan tarpeesta ja henkivakuutuksen tarjoaminen). Kokemukseni mukaan asiakkaan tullessa
Vintagetallin verkkokauppaan tai pop-up-tapahtumaan, on saapumisen syyna kaksi vaihtoehtoa,
joko spesifi tarve jollekin tai pelkastaan vierailu. Jos olen pystynyt auttaa asiakasta tdman spesifin
tarpeen tai ongelman ratkaisemisessa, on se usein saanut asiakkaan tekemaan myés tunnepoh-
jaisia herateostoksia. On siis tarkeaa pyrkia kaikin keinoin auttamaan asiakasta taman ongelman

kanssa, jolloin hyvan asiakaskokemuksen lisaksi se avaa mahdollisuuden myds lisamyynnille.

Koen tarkeaksi oman ammatillisen osaamisen ja sita kautta liiketoiminnan kehittamisen. Apua yrit-
tajataipaleeni alussa olen saanut uusyrityskeskus NewCo:lta, johon sai varata ajan yritysneuvon-
taan. Apu oli tarpeen luodessani liiketoimintasuunnitelmaa ja perustaessani toiminimea Vintagetal-

lille. Otin NewCo:lta kaksi 45 minuutin sparrausta.

Kun yritys oli virallisesti perustettu, kartutin osaamistani tradenomin yrittajyyden opinnoissani Haa-
ga-Heliassa. Monia koulussa oppimiani asioita olen kokeillut kdytanndssa, jolloin olen huomannut
nopeasti, toimiiko keino vai ei. Tallaisia ovat olleet esimerkiksi monet markkinointiin liittyvat keinot.
Lisaksi paljon oppia olen saanut verkostoitumalla muiden saman alan yrittdjien kanssa. On ollut ilo
huomata, miten avuliaita kilpailijat talla alalla ovat. Ehka syy tahan on juuri se, etta kilpailu hieman
poikkeaa normaalista ja yrittgjat ovat ymmartaneet yhteistyon voiman. Monilta heista olen saanut
apua esimerkiksi verotukseen, tavaranhankintaan, markkinointiin ja vanhan tavaran tapahtumiin

liittyen.

Ammatillinen kehittyminen tapahtuu myos jokaisessa vuorovaikutustilanteessa asiakkaiden kans-
sa. Niissa oppii paitsi toimimaan erilaisten ihmisten kanssa, usein myds tuotteista, jotka ovat tu-
tumpia asiakkaalle kuin itselleni. Nama tarinat tuotteiden takaa antavat syvyytta myos laatimiini

myyntiteksteihin.

Eri tyyliset vintage-, antiikki- ja second hand-kaupat seka sosiaalisen median "kirppikset” ovat li-
saantyneet viime aikoina. Miten minun on yrittajana kehityttava pysyakseni mukana alan kaanteis-

sa? Enta miten Vintagetalli pystyy erottumaan kilpailijoistaan myds vastaisuudessa? Haluan sailyt-



tdd mukana ajatuksen tunnelmallisesta tallirakennuksesta, mista kaikki lahti. Se on fyysinen paik-
ka, johon asiakkaat meidat yhdistavat. Sosiaalisessa mediassamme nakyy aika ajoin tunnelmaku-
via tallista ja kesaisin piddmme muutamia pop-up-paivia, jotka olemme todenneet suosituiksi.

Olemme saaneet my0s positiivista palautetta myyntiteksteista, joissa kerromme tuotteiden histori-

asta. Myymme siis my0s tarinaa tuotteen takaa ja se on koettu mielenkiintoiseksi.

Koen, ettd Vintagetalli on pysynyt sosiaalisen median sisalléntuotannon aallonharjalla ja markki-
nointistrategiamme siella on toiminut. Perustan tdman kasvaviin seuraajamaaria ja myynnin kas-
vuun, seka siihen, etta yritykseni on herattanyt kiinnostusta eri medioissa ja olemme saaneet arvo-
kasta nakyvyytta sisustuslehdissa. Sosiaalisella medialla on nykyaan valtava rooli brandien mark-
kinoinnissa, mutta silti isotkaan yritykset eivat hydédynna optimaalisesti sosiaalisen median alustoja.
(Quesenberry 2021, 74: Luenendonk 2019, Why Should You Use Race). Quesenberry (2021, 74)
esittelee tutkimustuloksia, joiden mukaan prosentuaalisesti suurin osa yrityksista kayttaa kylla ylei-
simpia sosiaalisen median alustoja, kuten Twitteria, Facebookia ja LinkedInia, mutta Instagramia
Snapchatia ja Pinterestia hyddyntaa vain noin puolet yrityksista. Vintagetalli on aktiivinen talla het-

kella Instagramissa, Facebookissa ja TikTokissa.

Yrityksen on tarkeaa tiedostaa, missa alustoilla heidan potentiaaliset asiakkaansa viettavat aikaan-
sa (Luenendonk 2019, First Phase: Reach). Siksi tulevaisuudessa Vintagetallin olisi tarkeaa tuot-
taa sisaltéa vield sadannollisemmin ja laajemmin eri alustoille, kuten esimerkiksi sisustukseen eri-
koistuneeseen Pinterestiin. Jotta asiakkaat I0ytavat julkaisut ja sita kautta myytavan tuotteen, on
osattava tuottaa laadukasta sisaltda oikeaan aikaan ja tarpeeksi usein. Tavoitteena on saada asia-
kas viettamaan aikaa yrityksen tuottaman sisallén parissa, saada tama sitoutumaan ja lopulta os-
tamaan (Maki 2022, 18).

Sosiaalisen median kautta markkinointi ja myyminen vaatii sisalléntuotannon taitoja, joita on jatku-
vasti paivitettava osatakseen kayttda uusimpia sosiaalisen median tyokaluja. Tutkimusten mukaan
ihmiset etsivat sosiaalisesta mediasta informatiivista tai viihdyttavaa sisaltéa (Moriuchi 2019, 39).
Viihdyttavina sisaltdina Vintagetallin sosiaalisessa mediassa toimivat esimerkiksi Instagram-kelat ja
-tarinat pop-up-paivista. Informatiivisena sisalténa Vintagetalli jakaa myynti-ilmoituksissaan tuote-

kuvien lisdksi mielenkiintoista tietoa esineiden historiasta

Pidan ajatuksesta, etta kuten urheilijana, mydskaan yrittajana ei ole koskaan valmis. Tavoitteena

on tehda asioita koko ajan vahan paremmin, esimerkiksi sosiaalisen median sisallon laatua pystyy
kehittdd panostamalla kuvauskalustoon. Lisaksi digimarkkinointiin sosiaalisen median ulkopuolella
on panostettava tulevaisuudessa, jotta meidat I6ydetdan muistakin kanavista ja asiakaskuntamme

laajenee entisestaan.



Ajanhallinta ja toiminnanohjaus ovat selvia kehityskohteitani. Koska tyot kulkevat kannykassa mu-
kana koko ajan ja iltaisinkin on helppoa hoitaa tyasioita, haasteenani on rajata ty6tunnit ja toisaal-
ta pitda tyonteko tehokkaana. Yrittdjalla on usein monta keskeneraista asiaa, jolloin on osattava
hoitaa yksi asia kerrallaan huolellisesti loppuun. Juuri toiminnanohjaustaitoni vaativat kehittamista,
silla tekemiseni saattaa joskus pomppia tehtavasta asiasta toiseen, jolloin tehokkuus karsii. Suorit-
tajan luonteeni pahe on loppuunpalamisen oireet, jotka ilmaantuvat innostuksen tayteisten tyojak-
sojen paatteeksi, jolloin palautuminen on jaanyt vajaaksi ja tydnimu on ollut voimakasta. Ajanhallin-

tataitojen ja toiminnanohjauksen kehittymisen uskon auttavan myds tahan.

Tarkeinta tassa, kuten muussakin yrittajyydessa on intohimo tyétaan kohtaan. Vintagetallin ajatuk-
sena on tarjota tuotteita, josta myds itse pidan ja joita voisimme laittaa myds oman kotimme sisus-
tukseen. On palkitsevaa saada palautetta tyytyvaisiltd asiakkailta, kun saa vahvistusta sille, etta

kykyni riittda tehda tata tyéta. Pystyvyyden tunne tydssa antaa energiaa.

Yritystoimintani on talla hetkellad sivutoimista tyota ja siihen nahden Vintagetallin liikevaihto on riit-
tavalla tasolla. Tulevaisuuden haasteena on kuitenkin laajentaa asiakaskuntaa, kehittda toimintaa
ja kasvattaa liikevaihtoa niin, etta tyo voisi jossain kohtaa muuttua taysipaivaiseksi. Stahlberg
(2021, yrityksen talous) antaa kirjassaan nyrkkisdannon, jonka mukaan yksityisyrittajan liikevaih-
don on oltava kolminkertainen nostettuun palkkaan nahden. Tamanhetkinen paivatyoni antaa
mahdollisuuden edeta tavoitetta kohti rauhallisesti kehittaen Vintagetallin konseptia, minka koen

vahvana Kilpailuetuna.
2.2. Sidosryhmien esittely

Sidosryhmat vaikuttavat toiminnallaan yrityksen toimintaan. Vintagetallilla on alkutaipaleellaan
merkittavasti enemman ulkoisia kuin sisaisia sidosryhmia. Ulkoisiin sidosryhmiin (kuva 2) kuuluvat
asiakkaat, pankki, alihankkijat (kirjanpitdja), varaston vuokraisanta, tavarantoimittajat, yhteistyo-
kumppanit, kilpailijat, viranomaiset ja uusyrityskeskukset kuten NewCo. Sisaisiin sidosryhmiin kuu-

lu itseni lisaksi yksi apulainen.



UUSYRITYS
KESKUKSET

(NewCo)

ASIAKKAAT

TAVARAN- ALIHANKKUAT
TOIMITTAJAT VINTAGE (Kiriappitdjd)

TALLI

KUMPPANIT VUOKRAAIA

VIRANOMAISET KILPAILLJAT

Kuva 2. Vintagetallin sidosryhmat

Sidosryhmat ovat tiiviisti yhteydessa yrityksien toimintaan. Vintagetallin ulkoisista sidosryhmista
pankki vaikuttaa toiminnallaan, kuinka nopeasti se saa avattua yritykselle tilin ja yhteyden kirjanpi-
to-ohjelmistoon (Netvisor). Uusyrityskeskuksen, NewCo:n kanssa sovitut yritysneuvontatapaamiset
osaltaan maarittavat, kuinka nopeasti verkkokauppaa paastaan rakentamaan. Tavarantoimittajien
toimitusnopeus ja se millaista tavaraa heiltd milloinkin 18ytyy, vaikuttaa verkkokaupan tarjontaan

merkittavasti.

Alihankkijat, kuten kirjanpitaja ovat tarkea sidosryhma, koska téiden ulkoistaminen vapauttaa aikaa
ja energiaa itse paatydn tekemiseen eli vanhojen tavaroiden myymiseen. Viranomaiset kuten ve-
rottaja asettavat velvoitteita ja luovat raamit yritystoiminnan pydrittdmiselle. Sidosryhmista varaston
vuokraisantad mahdollistaa suurten tavaraerien sailyttdmisen seka varasto- eli pop-up-myyntien
pitamisen. Heidan tahtonaan on saada pitkdaikainen vuokralainen ja samalla vuokralainen, joka

elavoittda Kallion kaupunkikuvaa ja siihen Vintagetalli todella pystyy vastaamaan.

Kilpailijat puolestaan pakottavat yrityksen kehittymaan ja parantamaan palveluitaan, jolloin asiak-
kaat pysyvat tulevavaisuudessakin Vintagetallin asiakkaina. Kilpailijat voivat olla samaan aikaan
myoOs osa muuta sidosryhmaa, kuten yhteistyOkumppaneita. Vanhan tavaran kaupassa kilpailu on
moniin muihin kaupan aloihin ndhden erilaista. Harvinaisia tuotteita ei useinkaan ole tarjolla monel-
la eri myyjalla, joten hinnalla ei pystyta talloin kilpailla. Kilpailu tulee enemman tavaran etsinnassa,
kuka I6ytaa parhaita tavarantoimittajia. Koska vanhan tavaran alalla myyjat ovat usein erikoistu-
neet hieman erilaisten esineiden myyntiin, voivat he yhteistyossa vaihtaa tuotteita kilpailijoiden
kanssa. Sekki ja Niemi (2016. 3. luku) kertovat Sekin vaitoskirjaan pohjautuen, etta yrittajan suosi-

tellaan verkostoituvan ja vierailevan kilpailijoidensa luona tasaisesti, varsinkin yrittajyytensa alussa.
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He jatkavat, ettd hedelmallisintd vuorovaikutus on silloin, kun yritykset eivat kilpaile samoista asi-
akkaista. Vanhan tavaran kauppaan tdma ajattelumalli sopii taydellisesti, koska kilpailua esimer-
kiksi hinnoilla ei esineiden harvinaisuuden takia juurikaan ole, koska asiakkaiden ole useinkaan

mahdollista kilpailuttaa yksittaisen tuotteen hintaa.

Yrityksien tarkeimpana sidosryhmana ovat asiakkaat, jotka mahdollistavat koko yritystoiminnan.
Heidan puolelleen voittaminen on edellytys kannattavaan yrittamiseen. Vintagetalli on saanut luo-
tua Instagramissa jo pidempiaikaisia asiakassuhteita. Asiakaspalvelua ja asiakastyytyvaisyytta

parantaaksemme koko verkkokauppaprojekti Iahti liikkeelle.
2.3 Tyodpaikan vuorovaikutustilanteet

Vaikka yksin yrityksen pydrittaminen on suurimmaksi osin itsekseen toimimista, paasee siina on-
neksi myos tekemisiin sidosryhmien kanssa. Yleisimpia ovat kaupankayntitilanteet tavarantoimitta-
jien ja asiakkaiden kanssa, tapaamiset alihankkijoiden kuten kirjanpitdjan kanssa ja suunnittelupa-

laverit yhteistydkumppanien kanssa.

Tydssani vuorovaikutustilanteet tulevat padosin kohtaamisista asiakkaiden kanssa. Koska vuoro-
vaikutus tapahtuu padosin sahkoisesti, ovat pop-up-paivat todella piristavaa vaihtelua tahan. Tal-
I6in vuorovaikutukseen paasee kasvokkain asiakkaiden kanssa ja tapaa ihmisia, joiden kanssa on
keskustellut sosiaalisessa mediassa nimimerkkien takaa. Ty6ssa on todella rikastuttavaa tavata
samanhenkisid ja samoista asioista, tdssa tapauksessa vanhoista esineista ja niiden tarinoista,

kiinnostuneita ihmisia.

liman aikaisempaa myyntikokemusta yllatyksena oli, etteivat myyntilanteet olekaan nii yksinkertai-
sia, kuin olin ajatellut. Kuten Niemi ja Vuorikin toteavat (2021, myyntitydvuorovaikutuksen tutki-
muksen lahtdkohtia), asiakasvuorovaikutus on myynnin keskeisimpia ja haastavimpia osa-alueita.
Myyntitilanteena verkkokauppamyynti ja face to face-myynti eroavat paljon toisistaan. Kuten todet-
tua, asiakkaan kasvokkain kohtaaminen vaatii vuorovaikutustaitoja, kun taas verkkomyynnissa

korostuvat verkkokaupan sujuvat toiminnot ja selkeys.

Niemi ja Vuori (2021, myyntitydvuorovaikutuksen tutkimuksen lahtékohtia) kertovat teoksessaan
asiakkaan ja myyjan valisen vuorovaikutuksen perustuvan luottamukseen, jossa asiakas arvioi
myyjan patevyytta, hyvantahtoisuutta asiakkaan etujen edistamisessa seka moraalia. Heidan mu-
kaansa asiakkaan kokema luottamus on keskeinen tekija lisdédmaan taman ostoaikeita. Kohdallani
uskoisin patevyyden valittyvan silla, etta uskallan todeta myyvani sellaisia tuotteita, joita kaytan tai
voisin kayttaa myos oman kotini sisustuksessa. Lisaksi haluan olla auttamassa asiakasta 10yta-
maan tarvitsemansa ratkaisun sisustukseen. Koen, ettd vanhan tavaran kaupassa on kuvailtava

tuotetta sellaisena, kuin se on ja mainittava siind olevat mahdolliset puutteet. Nain asiakas voi pa-
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ketin saatuaankin todeta saavansa sita, mita on tilannut. Annamme myos tuotteelle lakiin perustu-

van (kuluttajariitalautakunta) 14 vuorokauden palautusoikeuden.

Seuraavassa muutamia tekemiani huomioita. On tarkeaa tunnistaa erilaiset asiakkaat ja nain myos
kohdata heidat eri tavoin. Aina ei riitd se, etta miettii "miten itse haluaisin myyjan kohtaavan minut”,
koska se ei valttamatta toimi kaikille. Jos asiakas hakeutuu itse vuorovaikutukseen, han luultavasti
odottaa aktiivista vuorovaikutusta myos myyjalta. Joskus asiakas taas haluaa katsella tuotteita
omissa oloissaan, eika nain hakeudu vuorovaikutukseen, jolloin sita tulee kunnioittaa. Nyrkkisaan-
tona olen pitanyt, etta tarjoan apuani asiakkaan tullessa "kauppaan” sisdan, jonka jalkeen kuunte-
len ja kunnioitan asiakkaan toivetta. Myymisen kasitan kuunteluna ja palveluna, jossa tehtavani on
kuunnella asiakkaan toive ja mahdollinen ongelma ja ratkaista se. Niemi ja Vuori (2021, miten asi-
akkaaseen vaikutetaan) puhuvat omistautumisesta, jossa myyja viestittda olevansa asiakkaan pal-
veluksessa ja on valmis palvelemaan joustavasti asiakkaan toiveiden mukaan. Tarvitsen viela ko-
kemusta naista myymisen taidoista ja uskon taitojeni kehittyvan juuri myyntitilanteissa, kokemuk-

sen kautta.

Vuorovaikutustilanteet sahkoisesti ovat haasteellisia siksi, etta toinen osapuoli ei pysty lukemaan
iimeista tai eleistd mitaan. Siksi viestintaan tulee kiinnittaa erityista huomiota. Jotta pystyn anta-
maan viesteissa ystavallisen ja asiallisen vaikutelman, pidan tarkeana kirjoitusasun selkeytta, sa-
navalintoja ja oikeiden emojien kayttda. Olen saanut palautetta, etta juuri viesteissa tulen joskus
antaneeksi lyhytsanaisuudellani tylyn vaikutelman, joten siihen olen pyrkinyt kiinnittdmaan huomio-

ta.
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3 Seurantajakson raportointi viikkkoanalyyseineen

Kuvaan tassa luvussa, miten verkkokaupan luominen yritykselleni eteni viikko viikolta. Projekti alkoi
brandin mukaisen ulkoasun luomisella ja verkkokauppa-alustan valinnalla. Taman jalkeen kilpailu-
tin maksupalveluita tarjoavia yrityksia. Kun verkkokaupan perusta oli valmis, siirryin myynti-
ilmoituksien tekemiseen ja markkinointiin. Lopulta verkkokauppa oli valmis julkaistavaksi. Viimei-

sellad seurantaviikolla kasittelin analytiikkaa verkkokaupan testijaksolta.
3.1  Seurantaviikko 1
22.5.2023 - 28.5.2023

Ensimmaisen seurantaviikon teemana oli Vintagetallin brandi. Mika Vintagetalli on ja mita se halu-

aa viestia asiakkailleen?

Brandi on leima, josta yritys ja tuote tunnetaan ja jolla se erottuu. Lisaksi termiin katsotaan kuulu-
vaksi maine ja mielikuva, jotka tuotteeseen ja yritykseen liittyvat. Brandi tuo myds vastuuta ja vel-
vollisuutta asiakaslupauksesta, jonka asiakas odottaa toteutuvan. (Aaker 1996, Chapter 4: What is
brand equity; Haaksluoto 2022b)

Vintagetallin brandi sai alkusysayksen kesalla 2021 Siivouspaivana, jolloin kotikirppiksemme Hel-
singin Kalliossa heratti asiakkaiden mielenkiinnon. Elementit, joista asiakkaat kiinnostuivat, olivat
urbaanissa ymparistdssa sijaitseva rouhea, tiilinen autotallimme, jazz-musiikki ja myytavat tuot-
teemme. Vierailu idyllisessa Vintagetallissa, jazz-musiikin sdestamana oli siis kokemus, josta ihmi-

set kiinnostuivat, josta tulimme alun alkaen tunnetuksi ja josta monet meidat muistavat.

Vaikka kyseessa on verkkokauppa, haluan tuoda sinne tallimme tunnelmaa ja tarjota saman mie-
lenkiintoisen ja rentouttavan kokemuksen myos verkossa. Lisaksi haluan toimittaa palan tuota
brandin mukaista tunnelmaa asiakkaiden kotiin postitusten yhteydessa. Tuotetarjooma on hyvaksi
havaittu vintagen, antiikin, teollisen tyylin sekoitus. Tuotteet postitetaan kauniissa paketeissa, joista
asiakas voi ottaa kuvan sosiaaliseen mediaan. Lisaksi haluan, etta brandiviestimme valittyy asiak-

kaille Vintagetallin sosiaalisessa mediassa tuottamamme sisallon kautta.

Asiakaskokemus on meille arvona tarkea ja siita lahti koko idea siirtaa myyntimme Instagramista
verkkokauppaan. Haluamme, ettda meidat muistetaan ystavallisesta ja toimivasta asiakaspalvelus-
ta, jossa asiakas tuntee olevansa erityinen. Tavoitteemme on, etta asiointi on helppoa ja joutuisaa.
Asiakas voi halutessaan tilata tuotteet postitse tai noutaa tallilta. Asiakkaan tullessa noutamaan
tuotettaan, paasee han vierailemaan ja tunnelmoimaan poikkeukselliseen miljodseen, alkuperai-

seen Vintagetalliin.
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Yritysvastuuseen lasketaan kuuluvaksi sosiaalinen-, taloudellinen- ja ymparistdvastuu. Nykyaan
yritysvastuu nahdaan yleisesti tarkedna osana kannattavaa liiketoimintaa eli asiakkaat ostavat tuot-
teen lisaksi myOs arvot sen takaa. Lisaksi vastuullisesti toimivien yritysten on nahty menestyvan

monella tapaa paremmin, kun heikon yritysvastuun kilpailijan (Liappis 2019, 25).

Vintagetalli haluaa korostaa erityisesti ymparistovastuuta ja ekologisia arvojaan, mitka ovat lii-
keideamme kivijalka. Vintagetallin ajatus on pelastaa vanhoja tuotteita ja 16ytaa niille kierratettyna
uusi elama. Lisaksi ideologiaamme kuuluu kaytetyn tavaran arvostuksen nostaminen. Nykymaail-
massa liilan usein kayttdkelpoinen ja persoonallinen vanha tavara heitetdan kaatopaikalle, koska
hektisessa arjessa on helpompaa ja halvempaa ostaa uutta tilalle. Lisaksi ekologisuus nakyy pie-
nina valintoina arjen toiminnassamme. Esimerkiksi postituksissa pyrimme kayttamaan kierratettyja
materiaaleja. Lisdksi kayttdmamme postituspussit ovat ymparistda sadstavasti valmistettuja. Tuot-
teiden ehostuksissa kayttdmamme maalit, lakat ja muut aineet on mahdollisuuksien mukaan ympa-
ristdystavallisia. Kayttdessamme palveluita, pyrimme tukemaan kotimaisia Iahialueen muita pien-

yrittdjia ja tehda heidan kanssaan mahdollisuuksien mukaan yhteistyoéta.

Esimerkkina pienesta arvojemme mukaisesta valinnasta oli leimasimien tilaus Iahetysten mukana
tulevien kiitos -kirjeiden tekoon. Tilasin leimasimet yrityksen logolla, yhteystiedoilla ja kiitos -kirjeen
tekstilla. Vaihtoehtoina oli tilata leimasimet Kiinasta tai arvojemme mukaan tukea kotimaista pien-

yrittajaa. Paadyimme tilaamaan leimasimet kotimaisesta yrityksesta nimeltda MOoCB.

Vintagetallin mahdollisuudet persoonallisen brandin rakentamiselle ovat mielestani hyvat. Tarkea
osa brandiamme ovat harvinaiset tuotteemme, jotka on hankittu Suomen toreilta ja Keski-
Euroopan aarreaitoista. Lisaksi koen vahvuudeksemme asiakaskeskeisen palvelun ja helposti Ia-
hestyttavyyden, joka tuo asiakkaille lisdarvoa. Mieleenpainuvia elementteja brandillamme on tyyli-
kas tallirakennus seka yrityksen perustamiseen liittyva erityinen tarina. Kuten Bergstrom ja Leppa-
nen (2021, 4.2) kertovat, yrityksen tarinat kiinnostavat ihmisia ja siksi niita jaetaan mielellaan muil-
le.

Vintagetallilla on my6s haasteita toimivan brandin rakentumisessa. Markkinointiviestinnan integ-
roinnilla pyritdan luomaan yhtenaista, selkeaa ja brandinmukaista viestia kaikissa viestintakanavis-
sa (Haaksluoto 2022c). Brandimme keskeisia tekijoité ovat tunnettu tallirakennus ja sen rouheat
teolliset sisustustuotteet. Teollisista esineista on kuitenkin luotava tyylikas kuva kodin kauniina si-
sustuselementtina. Talloin kuvat on otettava kodissamme, joka on taysin vastakohta autotallillem-
me. Miten luoda yhtenainen ilme, jossa yhdistyvat tiiliseinan karuus ja lankkulattian vaalea peh-

meys?
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Sama yhtenaisen brandin luomisen haaste tulee vastaan myytavissa tuotteissa, kun haluamme
pitda valikoimassamme harvinaista urheiluvintagea ja kodin sisustusta. Kamppailemme, onko tar-
jooma liian ristiriitainen vai mielenkiintoinen yhdistelma. Miten yhdistda nama kaksi toisiinsa? Kos-
ka kohderyhma on eri, ratkaisumme oli erottaa sisustustuotteita myyva Vintagetalli ja sen urheilu-
vintagea myyva "pikkuveli” Vintagetallisports ja luoda niille omat Instagram-tilit, hieman eri tyylilla.
Sama erottaminen tapahtuu myds verkkokauppaan, jolloin valikosta 16ytyy eri kategorioina sisustus

ja urheiluvintage.

3.2 Seurantaviikko 2

29.5.- 4.6.2023

Viikon tavoitteena oli brandin mukaisen ulkoasun ja logon suunnittelu.

Logo= Yrityksen nimen erottuva, yksilollisesti muotoiltu kirjoitusasu.

Liikemerkki= Tunnus, josta yritys tunnistetaan. Liikemerkki ja logo ovat usein yhdistettyna
Yhdistelmalogo= Logon ja likemerkin yhdistelma

(Ruokolainen 2020, 212)

Toimiva logo on selked, yksinkertainen, ajaton, ja yrityksen lupausta viestiva, joka erottaa yrityksen
ja tuotteen muista (Quesenberry 2021, 118: Ruokolainen 2020, 115). Ruokolainen (2020, 112)
lisda, ettd huolellisesti suunniteltu logo viestii myds yrityksen tahtotilasta ja laadukkuudesta. Halu-
sin siksi panostaa logoomme ja likemerkkiimme, joten teetin ne ammattigraafikolla. Osallistuin
kuitenkin aktiivisesti ideointiin antamalla tarkat elementit, jotka haluan Vintagetallin logossa naky-

van.

Meidan tapauksessamme yhdistimme liikkemerkin ja logon eli paadyimme yhdistelmalogoon. Liike-
merkin idea oli selva. Vanhat Franzeninkadun tallit ovat kuuluisa "nahtavyys” Kalliossa ja siksi tal-

limme nayttavat ovet olivat luonnollinen tunnus Vintagetallille.
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Kuva 3. Ensimmainen logohahmotelma

Tallin ovien paalla oleva Vintagetalli-teksti kuvaa vanhan aikaista emalikylttid. Emalikyltti on osuva
elementti siksi, ettd yrityksen tarjontaan kuuluvat harvinaiset emalikyltit. Typografiaa mietittdessa
oli mietittdva sen saatavuutta, kaytettavyytta ja tehokkuutta viestinnassa (Ruokolainen 2020, 124).
Molemmissa logoissa tekstin typografiaan haettiin fonttia vanhoista emalikylteista, joissa usein on
kaunis vanha fontti. Vanhan tyylinen ja selkea fontti I0ytyi. My6s sen saatavuus ja kayttdoikeudet

olivat graafikon mukaan kunnossa.

N LD

:Vintagetalli] :V'ntagettlli:
S

gl |
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Kuva 4. Logon typografian vaihtoehtoja
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Urheiluvintageen keskittyneen "pikkuveli” Vintagetallisportsin logo muovattiin samoista elementeis-
ta, mutta ovien tilalle toimme vanhoja urheiluvalineitd, baseballin ja mailat. Alun perin ndiden kah-
den tilin erottaminen toisistaan eri Instagram-tileilla heratti keskustelua graafikon kanssa. Paatin
kuitenkin, ettd koska kohderyhma urheilutuotteille ja sisustustuotteille on eri, tehdaan niille seka eri
Instagram -tilit etta logot. Logoissa yhtenaisyytta tuovat samanlainen typografia ja emalikyltti lo-

gossa. Erona tallinovet vaihtuvat baseball-mailaan ja palloihin.

Ruokolainen (2020,122) kertoo kirjassaan, etta varit koetaan eri tavoin ja ne viestivat ihmisille kult-
tuurista riippuen erilaisia asioita. Siksi markkinointiviestinnassa varien taytyy viestia yrityksen lu-
pausta, han jatkaa. Tyypillisesti yhdistdmme vihredn ekologisuuteen ja sinisen rauhallisuuteen ja
tyyneyteen. Sisustusesineiden kuvat on otettu kotonamme sisalla, jolloin kuvissa erottuu keskeise-
na tekijana vaalea luonnollinen lautalattia. Kuviemme on tarkoitus viestia seesteisyytta ja selkeytta

ja siksi valitsin yrityksemme tunnusvariksi beigen, jonka totesimme yhdistyvan tahan.

£

Vintagetalli

#ED6BGA

KALLID « HELSINKI

Pitch Display

Courier Regular

Kuva 5. Logon savyja ja typografia

Omakohtaisesti on ollut hauska huomata, miten ihmiset voivat yhdistda savymaailman tiettyyn yri-
tykseen. Monet asiakkaat ovat tietamattaan tulleet kysymaan vaimoni @kallionkoti-sisustustilin ja
Vintagetallin yhteytta toisiinsa. Monet kuvat on otettu kotimme lautalattialla ja keittion tasoa vasten,
jolloin savyt ovat molemmilla tileilla samat. Varimaailmalla siis todella on merkitysta mielikuvien

luomisessa. Tasta sain idean hyddyntaa @kallionkoti-tilid osana markkinointiamme.
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Kuva 6. Lopulliset toteutukset logoista

3.3 Seurantaviikko 3
5.6.-11.6.2023

Kolmannen viikon tehtdvana aloin selvittdmaan eri vaihtoehtoja verkkokauppa-alustaksi. Vaikka
myyntialusta vaihtuisikin Instagramin yritystilista verkkokauppaan, halusin sailyttda vanhasta toi-
mintamallistamme tunnetun helposti [ahestyttavyyden, mutta ennen kaikkea tehda asioinnista su-
juvampaa seka asiakkaalle ettd minulle kauppiaana. Ajatuksenani oli, ettd asiakkaan asiointi hel-
pottuu, kun verkkokaupassa on selvat maksutoiminnot ja kentat, johon osoitteet nappaillaan.
Kauppiaana saan nappailtya asiakkaan sy6ttamat tiedot suoraan postin sivuille lahetyksia tehdes-

sani. Nain paitsi tehokkuus lisdantyy, myds virheiden mahdollisuus pienenee.

Hieman epailyksia heratti se, miten asiakkaat ottavat vastaan uudistuksemme. Ennen ostaminen
on tapahtunut Instagramissa ohjeella "osta kommentoimalla kuvaan tai yksityisviestilld”, nyt asia-
kas joutuu hoitaa ostotapahtuman oikeassa verkkokaupassa. Vaikka asiointi verkkokaupassa on
I&htokohtaisesti helpompaa, voi uusi tapa aiheuttaa aluksi hAmmennysta ja jopa karkottaa asiak-
kaita. Filenius (2015, 1.1) kertoo kirjassaan, miten kayttokokemuksesta on muodostunut merkittava
kilpailutekija, jolloin huonosti toteutetut toiminnot verkkoymparistdssa saavat asiakkaan danesta-
maan jaloillaan. On siis pyrittava sailyttdmaan Instagramissa opitut tdmanhetkiset vahvuudet ja

samalla kehittdmaan puutteita.

Kartoittaessani erilaisia mahdollisuuksia verkkokauppa-alustaksi, mielenkiintoisia mahdollisuuksia
tarjosivat mm. Woocommerce, Shopify, Vilkas ja MyCashFlow. Paadyin naista vaihtoehdoista va-
litsemaan Shopifyn, koska sen toiminnot ovat helposti yhdistettavissa Instagramiin, jossa toimin-

tamme on paaosin ollut tAhan asti ja josta asiakkaamme meidat tuntevat. Lisaksi konsultoin verk-
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kosivuja luovan yrityksen edustajaa, joka suositteli Shopify-alustaa sen helppokayttdisyyden takia.
Maksupalveluita tarjoavan Paytrailin (2023) teettaman tutkimuksen mukaan Shopify on verkko-
kauppiaiden keskuudessa toiseksi suosituin verkkokauppa-alusta Suomessa ja sita kaytti 676:ta

vastaajasta 14 %.

Shopify-tunnuksien luominen oli yksinkertaista. Etusivulle syétettiin sahkdpostiosoite, jonka jalkeen
sivusto pyysi vastaamaan vapaaehtoisiin kysymyksiin verkkokaupan tarkoituksesta. Kysymysten

tarkoituksena oli muovata heidan palveluaan juuri meidan tarkoitukseemme sopivaksi.

Taman jalkeen tuli valita yleisimmista versioista kayttotarkoitukseemme sopivin: Starter-Shopify,
Basic-Shopify, Shopify tai Advanced-Shopify. Ensimmaiset kolme kuukautta testijakso maksoi eu-
ron kuukaudessa, jonka jalkeen kuukausihinnat vaihtelivat, myos toiminnot vaihtelivat riippuen ver-

siosta.

Starter-version hinta oli 5 €/kk. Toiminnot olivat kaikkein yksinkertaisimmat. Taman kerrottiin ole-

van aloituspaketti pieneen yritystoimintaan.

Basic-Shopify maksoi 24 €/kk. Tahan kuului kahden kayttajan mahdollisuus ja provisio oli 2 %

myynnista. Basic-versioon sisaltyi perustiedot sisaltdva kuukausiraportti myynneista

Shopify maksoi 69 €/kk. Tahan sisaltyi viiden kayttajan mahdollisuus provision ollessa 1 %. Tahan

versioon sisaltyivat ammattimaiset kuukausiraportit myynneista.

Advanced-Shopifyn hinta oli 269 €/kk. Tata pystyi kayttdmaan 15 jasenta ja provisio oli enda 0,5

%. Advanced-version tilaajalle luvattiin Basicin tapaan ammattimaiset kuukausittaiset raportit

Totesin Basic-version olevan toiminnoiltaan tarpeisiimme riittava, ainakin aluksi. Rekisterdinnin ja
version valitsemisen jalkeen siirryin Shopifyn kauppaan valitsemaan Vintagetallin kayttétarkoituk-
seen sopivaa teemaa. Teeman valintaa ohjasi ajatus hyvin hillitysta ja tyylikkdasta sivuston ulko-
asusta. Jo Instagramissa olimme saaneet paljon mydnteista palautetta ulkoasusta seka savymaa-
ilmasta, joka nayttaytyy julkaisuissamme. Teeman valintaa ohjasi jalleen myds helppokayttdisyys
seka sen maksuttomuus. Perusajatukseni oli pitda kulut tdssa vaiheessa matalina ja toisaalta us-
koin, ettd kaytettavyydeltaan yksikertainen, tuotteet edelld meneva teema toimii meille parhaiten.
Valtin siis liikojen ylimaaraisten verkkosivutoimintojen kayttéonottoa tdssa vaiheessa. Tallaisia oli-

vat esimerkiksi liikkuvat kuvat etusivulla ja valilehdilla.

Teeman ulkoasun muokkaaminen otti yllattavan paljon aikaa. Suunnittelutyd oli onneksi aloitettu jo
etukateen ja nyt lahdin toteuttamaan suunnitelmien mukaista sivustoa. Etusivun ylareunaan sijoitin

Vintagetallin hienon logon ja sloganin "Harvinaista, tyylikasta, yllattdvaa”. Halusin etta etusivu vies-
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tii seesteisyytta ja on selked, josta asiakkaan on helppo siirtya heti ostoksille. Laitoin siis heti etusi-
vulle nakyviin pienen kokoelman myytavia tuotteita ja sijoitin sinne houkuttelevan call to action-

painikkeen: "Tasta tekemaan 16yt6ja”.

Toimivien verkkosivujen luomisessa on tarkeaa kiinnittdd huomiota navigoitavuuteen (Loikkanen
2022, 10). Siksi oli selvaa, etta etusivulle tulee nakyviin valikot ja helpottaaksemme tuotteiden se-
laamista, tuotteita jaetaan kategorioihin. Paadyin lopulta sijoittamaan logon alle valikot: "Koti”

"Verkkokauppa®, "Blogi”, "Ota yhteytta”, "Vintagetalli”.

Koti-valikkoa painamalla asiakas paasee takaisin etusivulle. Verkkokauppa-valikon taakse loin Uu-
tuudet-, Sisustus- ja kayttétavara-, VintagetalliSports-, Myytyja-, ja Kaikki tuotteet -tuotekategoriat,
joita klikkaamalla asiakas pystyy haravoimaan nakyviin itsedan kiinnostavat tuotteet. Blogi-valikon
taakse tarkoituksenani on lisata tasaisin valiajoin blogikirjoituksia, jotka kertovat yrityksestamme ja
vastaavat asiakkaiden kysymyksiin ja toiveisiin. Ota yhteytta -valikon takaa 16ytyy helposti taytetta-
va yhteydenottolomake ja erikseen yhteystietomme. "Vintagetalli’- painikkeen takaa I0ytyvat tarina

yrityksemme syntymisesta, seka tilaus- ja toimitusehdot.

Etusivulle sijoitin my&s palkin, josta paasee helposti liittymaan uutiskirjeen tilaajaksi syottamalla
siihen sahkdpostiosoitteensa. Sivun alareunan navigointivalikosta 16ytyvat tarvittavat tiedot tieto-
suojaan, toimitukseen ja muihin verkkokaupan kaytanteisiin liittyen. Lisaksi alareunasta I0ytyy linkki

yritykseni Instagram-sivulle

Verkkosivulle tuli luoda 300 sanaa sisaltava metakuvaus, jossa tarkeaa oli kayttaa hakukoneopti-
moinnin (SEO) kannalta oleellisia hakusanoja. Kartoittaakseni Vintagetallille oleelliset hakusanat,
jotta ihmiset I6ytaisivat yritykseni esimerkiksi Googlesta, kaytin sovellusta Google Trends. Oleellis-

ten hakusanojen perusteella tein seuraavan metakuvauksen:

"Vintagetalli tarjoaa sisustustuotteita kotien ja liiketilojen somistukseen, seka vintage-
urheilutuotteita. Ideamme on vanhan tavaran kierrattdminen ja sen uudelleen kayttdminen osana
sisustusta ja pukeutumista. Second hand-tuotteemme ovat tarkasti kuratoituja noudattaen mottoa:

"harvinaista, tyylikasta, yllattavaa”

Metakuvauksen lisaksi loin Vintagetallin verkkosivulle seka sahkopostille oman domainin eli verk-
kotunnuksen. Lisaksi tarvitsin verkkokauppaan myds maksupalvelut. Shopify tarjosi oman edullisen
Shopify Payments-palvelun, mutta luotettavuuden ja kayttokokemuksen parantamiseksi halusin
maksutavoista kayttoon myos Mobilepayn ja kotimaiset verkkopankkimaksut. Perehdyin siis mak-
supalveluita tarjoaviin yrityksiin Paypaliin ja Paytrailiin. Luin yrittdjien suosituksia ja kyselin tutuilta
vanhan tavaran kauppiailta heidan kokemuksiaan. Paadyin naiden pohjalta kotimaiseen Paytrailiin.

Maksumahdollisuudet nakyvat verkkokaupan etusivun alalaidassa.
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3.4 Seurantaviikko 4
12.6.-18.6.2023

Koska verkkomyyntimme oli koko ajan vanhaan tapaan kaynnissa Instagramin puolella, alkoi pro-
jektin tdssa vaiheessa tuntumaan, etta lankoja on liikaa kasissa. Siksi tulin siihen paatdkseen, etta
ulkoistan kirjanpidon, jolloin vapautuu aikaa ja energiaa verkkokaupan toteuttamiseen ja mythem-
min myds sen kehittdmiseen. Valitsin helsinkildisen pitkan linjan kirjanpito -firman, joka kuulosti ja
tuntui hinta-laatu-suhteeltaan parhaalta. Tastd muodostui toki yksi kuluera lisda, mutta omalle tyo-
ajalleen on myds laskettava jokin arvo. Kuten Sekki ja Niemi (2016, 5.luku) kertovat on yrittdmisen
riskind, ettd aikaa kuluu liiaksi operatiivisiin toimintoihin, jolloin aika on pois liiketoiminnan kehitta-

misesta.
Lahdin tédssa vaiheessa kirjaamaan yl6s kiinteita ja muita kuluja, joita yritystoimintaani liittyy.

Kuukausittaiset operatiiviset kustannukset:
e varastovuokra 200 €
e Kkirjanpito 100 € + alv
e Kkirjanpito-ohjelmisto 24 €

e pankin palvelumaksut noin 18 €

Verkkokaupan kuukausittaiset kustannukset:
e Shopify Basic 24 € + 1,6 % provisio
o Maksupalvelu Paytrail 14,90 € + alv + transaktiokulut 0,5 €/kpl + 3,25 %
e Domain 1,24 €

Arvioidut kuukausittaiset muuttuvat kustannukset:
o Zettle -maksupaate 1,95 %
e Polttoaineet 100 €
o Sisdanpaasymaksut tapahtumiin 15 €
e Tuotehankinnat 600 €

e Pakkausmateriaalit 20 €
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3.5 Seurantaviikko 5
19.6.-25.6.2023
Viikon tehtavana oli verkkokaupan sisalléntuotanto, eli videointi ja valokuvaus.

Sisallén luomiseen kuului brandin mukaisten videoiden seka brandi- ja tuotekuvien ottaminen
myynti ja -markkinointitarkoitukseen. Niita oli tarkoitus kayttaa verkkokaupassa ja sosiaalisessa
mediassa. Filenius (2015, Markkinointi tekee lupauksia) kertoo kirjassaan, miten brandimarkki-
noinnin tavoite on luoda mielikuva kiinnostavasta yrityksesta, herattaa kiinnostus ja vahvistaa posi-
tiivista mielikuvaa. Ruokolainen (2020, 130) lisaa, etta toimiva kuvamaailma on yksi brandin kul-

makivista. Valokuvilla on siis merkittava vaikutus toimivan verkkokaupan rakentamisessa.

Kuvamaailman on oltava tuote- ja brandikuvien puolesta yhtenainen ja selked (Ruokolainen 2020,
130). Vintagetallin kayttamat brandikuvat (kuva 9) ja tuotekuvat (kuva 7) eroavat kuitenkin tarkoi-
tuksella hieman toisistaan. Molemmissa on samoja elementteja, mutta tuotekuvat ovat pelkiste-
tympia ja tarkoitettu myyntitarkoitukseen. Brandikuvien on puolestaan tarkoitus herattda inmisten

mielenkiintoa verkkokaupassa, uutiskirjeissa ja sosiaalisessa mediassa.

Verkkokaupan myynti-ilmoituksissa kaytettaviin tuotekuviin pyrin tuomaan tietyt elementit, jotka
toistuvat ja johon meidat osataan yhdistda. Kuten jo aiemmin totesin, naita elementteja ovat kuvis-
sa taustana nakyvat vaalea lautalattia, pastellin varinen pdydankansi ja kivitaso. Kukat kuvien so-
misteena tuovat kuviin persoonaa. Kuvien laadukkuus ja valoisuus viestivat sitd mielikuvaa, jonka
haluamme asiakkaalle valittda. Vintagetallin tuotekuvat ovat brandipersoonaltaan hillittyja, elegant-
teja ja kiinnostavia ja niiden on tarkoitus antaa asiakkaille yllattavia ideoita, miten vanhan esineen

voi ottaa osaksi kodin sisustusta.

TRl ia kau
izgminen (2 fem
K:l{tt\en ankarastiK

Kuva 7. Vintagetallin tuotekuvia
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Vintagetallisportsin puolella kuvamaailman on tarkoitus olla rouheampi, taustana tiiliseina (kuva 8).
Vintagetallisportsin brandipersoonaa kuvaa parhaiten rohkeus ja ravakkyys. Lisdksi persoona on

perinteitéd kunnioittava, huomioiden tuotteisiin liitetyt tarinat.

Kuva 8. Vintagetallisportsin tuotekuvia

Brandikuvissa haluan tuoda esiin tallin tunnelmaa, vaikka niiden ilme on kodissa otettuja myyntiku-
via rouheampi. Mielestani vanhan tavaran ostamisen jannittdvana elementtina on tehda 16ytdja ja
sen mielikuvan haluan tarjota asiakkaalle brandikuvien kautta. Paljon yksityiskohtia sisaltavissa

kuvissa asiakas viettda enemman aikaa kiinnostavia tuotteitamme tutkiessaan.

Sosiaalisessa mediassa on tarjolla valtavasti virikkeita ja ihmisten huomiosta kaydaan kilpailua.
Miten onnistua markkinoimaan tuotetta sosiaalisen median viidakossa? Quesenberry (2021, 95-96)
havainnollistaa teoksessaan ostokayttaytymisen suppilomallia, joka kulkee tietoisuudesta, kiinnos-
tumiseen ja edelleen ostohalun herddmiseen ja ostotoimintaan. Hanen mukaansa jokaisella tasolla
asiakkaat vahenevét ja lopulta jaljelle jaavat ne, jotka ostavat. Tata kutsutaan konversioksi. Vinta-
getallin brandikuvien tavoitteena on juuri tuoda meidat potentiaalisten asiakkaiden tietoon ja saada
heidat kiinnostumaan meista. Tavoitteeni on saada heidat vipymaan pitkdan sosiaalisen median
julkaisuissamme. Mitd kauemmin ihmiset viihtyvat julkaisuissamme seké sosiaalisessa mediassa,
ettd verkkokaupassamme, sitd suuremmalla todennakdisyydelld se johtaa ostopaatdkseen ja sa-

malla lisda yrityksen l6ydettavyyttd hakukoneissa (Loikkanen 2022, 8).

Sosiaalisessa mediassa kilpaillaan ihmisten huomiosta, ja ihmisten mielenkiinto on saatava tavalla
tai toisella heradmaan (Maki 2022, 22). Tuotettu sisaltdé voidaan jaotella myyvaksi, opettavaksi,
viihdyttavaksi tai inspiroivaksi. Myyvan sisallén on tarkoitus saada asiakas vakuuttuneeksi tuotteen

ominaisuuksista, opettava sisalto tarjoaa asiakkaalle uutta informaatiota, viihdyttava sisalté puoles-
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taan voi tuoda yrityksesta behind the scenes- tyylistd materiaalia asiakkaille ja inspiroivan sisaltd

nimensa tapaan inspiroi asiakasta. (Maki 2022, 20)

Seka brandikuvat etta markkinointiin tarkoitetut videot ovat sisalléltaan inspiroivaa materiaalia.

Opettava sisalto tulee olemaan myyntiteksteissa, joista asiakas oppii uusia faktoja tuotteen histori-
asta ja kayttotarkoituksista. Viihdyttavaa ja informatiivistakin sisaltda voisivat olla esimerkiksi tuot-
teiden matka kuvattuna hankintahetkestd myyntivaiheeseen tai videot tallista tuotteiden lajittelusta.
Inspiroivana sisalténa toimivat myds verkkokauppaan julkaistavat blogit, jotka kertovat esimerkiksi

sisustusideoista tai tuotteiden hakumatkoista.

o ’WJ
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Kuva 9. Vintagetallin brandikuvia

3.6 Seurantaviikko 6

26.6.- 2.7.2023

Viikon teemana oli pohtia hinnoitteluamme ja laatia myyntitekstit.

Hintapolitiikka tarkoittaa yritykselle tietoisesti valittua hintatasoa suhteessa kilpailijoihin ja heidan
tuotteisiinsa. Erilaisia hintapoliittisia vaihtoehtoja ovat mm. kallimmat kermakuorintahinnoittelu ja
imagohinnoittelu, keskihintainen vakiohinnoittelu seka halvemmat penetraatiohinnoittelu ja volyy-
mihinnoittelu. (Haaksluoto 2022b)

Vintagetallin hinnoittelu perustuu aikaisempaan kokemukseeni ja vanhantavarankaupan lainalai-
suuksiin, eli tuotteen harvinaisuuteen ja kysyntdan seka hintaan, jonka tuotteesta olen itse maksa-
nut. Yleisemmissa tuotteissa markkina ja trendit maarittavat hinnan. Hinnoittelua tuli miettia uudes-

taan nyt, kun kulut kasvavat verkkokaupan avaamisen ansiosta. Koska verkkokaupan kaikki kulut
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eivat ole viela tiedossa, on mahdotonta sanoa, milld kiinteat- ja muuttuvat kustannukset saadaan
peittoon niin, ettd myynnista jaa sopivasti katetta. Hinnoittelu perustuu isoon volyymiin silta osin,
ettd myytadvamme tuotteet eivat ole usein kalliita design-tuotteita. Vintagetallin kilpailuetuna on si-
sustussilma, jolla tuotteet on valittu ja josta olemme saaneet kiitosta asiakkailta. Internetin avulla
on nykyaan helppoa etsia ja I6ytaa kalliita, kaikkien tuntemia designtuotteita, mutta meidan kilpai-
luetunamme on kyky kuratoida erikoiset tuotteet, jotka eivat valttamatta ole aina kalleimmasta
paasta. Haluan myds, etta tarjontaa 16ytyy eri hintaluokissa ja meilla pystyvat asioimaan kaikki,

budjetista riippumatta. Esittelen seuraavassa hieman tarkemmin yritykseni hinnoittelustrategiaa.

Tuotteemme ovat usein harvinaisia, joilla ei sen harvinaisuuden takia valttamatta edes ole maarat-
tya arvoa. Asiakas ei siis pysty kilpailuttamaan tuotetta. Naissa tapauksissa yritys pystyy kaytta-
maan kermankuorintahinnoittelua (Haaksluoto 2022b). Vaikka yrittdjan taytyykin sietaa taloudellista
epatasapainoa (Stahlberg 2021, yrityksen talous), pyrin siihen, etta kassavirta olisi mahdollisim-
man tasaista. Siksi pyrin pitamaan hinnat maltillisina niin, etta tuotteet verkkokaupassa liikkuvat.
Lisaksi nyrkkisaantdona on pyrkia saamaan tuotteista vahintaan puolet voittoa, mutta mieluiten kak-
si kolmasosaa, mika perustuu Stahlbergin (2021, yrityksen talous) kirjassa esitettyyn arvioon siita,

etta yksityisyrittajan liikkevaihdon on oltava kolminkertainen nostettuun palkkaan nahden.

Haaksluoto (2022b) esittelee tekstissaan kustannusperusteisen-, markkinaperusteisen- ja arvope-
rusteisen hinnoittelun seka vakiohinnoittelun menetelmia. Vintagetalli kayttaa naita kaikkia hinnoi-
tellessaan tuotteitaan. Kustannusperusteisella hinnoittelulla varmistetaan, etta osto-, posti- ja kun-
nostuskulujen jalkeen jaa tuotteen myynnista myos katetta. Markkinaperusteinen hinnoittelu on
puolestaan kaytdssa esimerkiksi harvinaista lasilokerikkoa hinnoiteltaessa. Lasilokerikot ovat todel-
la haluttuja ja sellaisen tullessa markkinoille, voidaan kayttda kermankuorintahinnoittelua. Ylei-
semmissa myytavissa tuotteissaan Vintagetalli kayttaa vakiohinnoittelua, jossa se seuraa kilpaili-
joiden hintatasoa vastaavissa tuotteissa. Arvoperusteista hinnoittelua Vintagetalli kayttaa ekologi-
suutta arvostavalle segmentille. Tarjontaamme kuuluvat vanhat kaytetyt esineet, jotka on ehostettu
ymparistoystavallisin ainein, eli myymme ekologisesti vastuullisia tuotteita. Tama nakyy myds tuot-
teiden pakkaamisessa ja postituksessa, joissa kdytdmme mahdollisuuksien mukaan kierratysmate-

riaalia.

Hinnalla operointiin kuuluvat mm. hintaporrastus ja dynaaminen hinnoittelu. Hintaporrastuksessa
samaa tuotetta myydaan eri segmentin asiakkaille eri hinnalla. Esimerkki dynaamisesta hinnoitte-

lusta on se, kun yritykset korottavat hintojaan sesonkiaikoina. (Haaksluoto 2022b)

Myés Vintagetalli voisi hyddyntaa hinnalla operointia. Hintaporrastusta voisi kayttaa opiskelija-

alennuksissa tai kanta-asiakastarjouksissa, esimerkiksi: "uutiskirjeen tilaajille 10 % alennus verk-
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kokaupan tuotteista koko syyskuun ajan”. Dynaamista hinnoittelua voisi kayttaa kesalla, jolloin tyy-

likkdiden kesavaatteiden, kuten vintage-lippisten, hintoja voisi korottaa sesonkiaikana.

Hinnalla operointia on myds psykologinen hinnoittelu eli tapa, miten hinta esitetdan (Haaksluoto
2022b). Psykologista hinnoittelua kaytan laittaessaani hinnoiksi hieman alempia hintoja, jotka tun-
tuvat asiakkaista ostopaatdksen suhteen ratkaisevasti halvemmilta, esimerkiksi 40 euron sijaan
hinnaksi laitan usein 38 euroa. Kaytan verkkokaupassamme my®ds pilkottua hinnoittelua sisustus-
kollaaseissa, joissa ilmoitan jokaiselle tuotteelle kappalehinnan. Talléin hinnat tuntuvat asiakkaille

halvemmilta verrattuna siihen, etta kollaasiin kuuluvilla esineilla olisi yhteishinta.

Bergstrom ja Leppanen (2021, 3.1 Kuluttajan kayttaytymiseen vaikuttavat tekijat) esittelevat teok-
sessaan kuluttajan ostopaatokseen vaikuttavia tekijoitd. Heidan mukaansa kuluttajan tarpeet ovat
joko tiedostamattomia tai tiedostettuja. He jatkavat, etta kuluttajan tiedostamattomiin, tunneperai-
siin tarpeisiin yritys voi vaikuttaa esimerkiksi toimivilla ja myyvilld myyntiteksteilld, joissa nostetaan
esiin tuotteen erityisida ominaisuuksia. Vintagetallin strategia on panostaa myyntiteksteihin ja ottaa
siitd jopa kilpailuetua. Tarkoitukseni on mahdollisuuksien mukaan selvittda tuotteen historia ja eri-
koisten tuotteiden kohdalla niiden kayttétarkoitus. Tietoiskut tuotteen historiasta ja kayttotarkoituk-
sesta tekevat myyntitekstista tarinallisen. Tuotteen tarina antaa sille luonnetta ja syvyytta, jolla on
tarkoitus herattaa tunteita. Vintagetalli myy siis paitsi esineita, myds tarinoita niiden takaa (kuva
10).

Kuva 10. Verkkokaupan myyntitekstit muodostuvat tarinoista



26

3.7 Seurantaviikko 7
3.7.-9.7.2023
Viikon teemana oli verkkokaupan markkinointiviestinta.

Markkinointiviestintd on markkinointimixin yksi osa ja silla tarkoitetaan keinoja tavoittaa sidosryh-
mia. Siihen kuuluvat perinteisesti mainonta, myynnin edistaminen, myyntityd, suoramarkkinointi
seka tiedotus- ja suhdetoiminta. Lisaksi siihen kuuluvat yleistyneet vaikuttaja- ja sisaltomarkkinoin-
ti. Sen tarkoitus on viestia potentiaalisille asiakkaille palvelusta ja yrityksesta itsestaan. Myynnin
nakodkulmasta markkinointiviestinnan tavoitteena on herattaa myonteinen huomio, tiedottaa mie-
lenkiintoisesti asiakkaalle arvoa ja hyotya tuovasta tuotteesta, aktivoida asiakas ostamaan seka
vahvistaa ja yllapitaa asiakassuhteita. (Bergstrom & Leppanen 2021, 5.1; Haaksluoto 2022c; Kotler
& Armstrong 2018, 26).

Vintagetalli on hoitanut markkinointiviestinnan paaosin Instagramin kautta. Siella valttikorttimme on
ollut jannityksen ja kilpailun luominen asiakkaiden odottaessa tulevaa "tuotedroppia”, josta olemme
laittaneet aikaisemmin mainoksia ja "teasereita” Instagram-keloissa ja -tarinoissa. Halusin sailyttaa
tuon Instagramissa hyvin toimineen jannityksen tunteen, kun tuotteet julkaistaan myyntiin. Markki-

nointi on tassa vaiheessa tarkoitus hoitaa edelleen paaosin Instagramissa. Lisaksi uutena mainon-

nan keinona koitan uutiskirjettd sahkdpostitse.

Otin kayttéon uutiskirjeen rakentamiseen tarkoitetun Mailerlite -sivuston, jolla aloin luonnostele-
maan uutiskirjetta (liite 2). Sivusto on sahkdpostimarkkinointiin erikoistunut sivusto, jonne kirjaudut-
Uutiskirjeille pystyy rakentaa valmiita pohjia, joissa korostuu brandin mukainen visuaalinen ilme.
Tekstin liséksi liitin uutiskirjeeseen suoria linkkeja verkkokauppamme yksittaisiin tuotteisiin. Shopi-
fyn kautta uutiskirjeen tilanneiden lista pystytdan integroimaan Mailerliteen, josta tapahtuu myds

uutiskirjeen lahetys (www.mailerlite.com/).

Uutiskirjeen kautta paasen siis luomaan hyvaksi havaittua kilpailua tuotteista. Postituslistalle liitty-
neet asiakkaat saavat ensimmaisena tiedon tarkasta kellonajasta ja paivasta, milloin tuotteet jul-
kaistaan verkkokaupassa. Instagramin analytiikan mukaan suurin myynti on tdhan mennessa ta-

pahtunut valittdbmasti tuotteiden lisdamisen jalkeen, muutaman seuraavan tunnin kuluessa. Taman
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perusteella oletamme uutiskirjeen saavan aikaan saman vaikutuksen. Uusien tuotteiden julkaise-

misen jalkeen mainostamme niitd vanhaan tapaan myds Instagramin tarinoissa ja feedissa

Markkinointiviestinnan perinteisten keinojen lisaksi Vintagetallin kdytdssa myods vaikuttaja- ja sisal-
tomarkkinointia. Sen keinot tulevat kayttoon silloin, kun asiakas ostaa tuotteen ja postaa siita ku-
van omaan sosiaaliseen mediaansa merkiten julkaisuunsa Vintagetallin. Asiakkaiden postaamat
kuvat ovat toivottuja ja niiden eteen teemme my0s t0ita ja tietoisia valintoja. Pakkaamme tuotteet
kauniisti, jolloin asiakas pystyy ottaa paketista ja tuotteistamme tyylikkaita kuvia. Lahetettyjen tuot-
teiden mukana tulee myds henkilékohtainen kasinpainettu kiitos-kirje, jossa kiitdmme asiakasta
tilauksesta ja kerromme sosiaalisen median julkaisujen olevan meille suureksi avuksi. Kun asiakas

julkaisee meista kuvan, jaamme heidan paivityksensa omalla tilillamme.

Kilpailuvalttina kdytamme asiakastyytyvaisyytta, joka iimenee mm. sosiaalisen median julkaisujen
kautta. Quesenberry (2021, 23-24) puhuu teoksessaan sosiaalisesta todisteesta, jonka mukaan
mitd suurempi ihmisjoukko pitda jotain asiaa hyvana, sitd useampi uskoo tdman olevan totta. Tama
taas vaikuttaa heidan asenteisiinsa ja kayttaytymiseensa. Hanen mukaansa yritysten tulee kayttaa
tata hyddykseen sosiaalisessa mediassa ja juuri siihen Vintagetalli pyrkii. Asiakkaiden positiiviset
julkaisut Instagramissa toimivat siis asiakaspalautteina. Positiivisia asiakaspalautteita on hyodyllis-
ta liittdd myos verkkokaupan ostoskori -vaiheeseen, koska sen on todettu tehostavan konversiota
(Luenendonk 2019, The Fourth Phase-Convert).

Verkkosivustomme liilkennetta lisatdksemme tulevaisuudessa tulevat mahdollisesti kysymykseen
myds maksullinen digimarkkinointi, esimerkiksi Google- ja Facebook-mainokset. Yksi mainonnan
keino olisi tehda markkinointiprofiili Tori.fi-sivustolle. Sivustolla on valtava kaytettya tavaraa ostava,
meillekin potentiaalinen kohderyhma. Muutamalla verkkokauppamme linkilla varustetulla Torin

myynti-ilmoituksella voisimme kokeilla, I0ytaisivatkd uudet asiakkaat sivustollemme sita kautta.

Maksettu vaikuttajamarkkinointi on oikein suunniteltuna toimiva tapa tavoittaa potentiaalisia asiak-
kaita ja se voisi toimia myos Vintagetallille. Harkitessaan vaikuttajamarkkinointia, on yrityksen tar-
keaa varmistaa, etta sosiaalisen median vaikuttaja ja yritys sopivat arvoiltaan ja ideologialtaan yh-
teen. Lisaksi on tarkeaa tiedostaa, kenen vaikuttajan kautta voisi tavoittaa oikeaa kohderyhmaa
parhaiten. (Moriuchi 2019, 98; Quesenberry 2021,74)

Tulevaisuuden vaikuttajamarkkinointia varten tulisi meidan 10ytaa vintagesta ja kierratyssisustuk-
sesta kiinnostunut sosiaalisen median vaikuttaja, joka tuottaisi meista sisaltoa tililleen. Taman li-
saksi suunnitteilla on my6s markkinointitempaukset kayttaen hyodyksi verkostoani urheiluseuroi-
hin. Heidan sosiaalisen mediansa kautta tavoittaisimme kymmeniatuhansia inmisia. Urheiluseuro-

jen seuraajissa olisi varmasti potentiaalista kohderyhmaa varsinkin vanhoille urheilutuotteillemme.



28

Quesenberry (2021, 74) esittelee teoksessaan tutkimustuloksia, joiden mukaan vain noin puolet

yrityksista kirjoittavat blogia ja hyddyntavat sen tuomia etuja hakukonenakyvyydessa. Blogin nain

heti tarkedna osana Vintagetallin verkkokauppaa ja siksi olen kerannyt blogiaiheita yrityksen perus-

tamisen alusta saakka. Blogiteksteja olen suunnitellut julkaistavan saanndéllisin valiajoin verkko-

kaupassa. Blogitekstien tarkoitus on sitouttaa asiakkaita vierailemaan ja viettamaan aikaa sivustol-

la. Syvin tarkoitus on tarjota asiakkaille paasy niin sanotusti sisapiiriin eli kuvata yrityksemme toi-

mintaa avoimesti. Blogeissa toistuvana twistind on valokuva minusta erilaisten 10ydettyjen tuottei-

den kanssa, erilaisissa miljoissa. Blogitekstit ja niissa kaytetyt relevantit hakusanat auttavat inmisia

I6ytdmaan Vintagetallin verkkosivun myds hakukoneiden kautta.

Hakukoneoptimointia ajatellen verkkosivujen sisalldssa on tarkeaa kayttaa relevantteja hakusano-

ja, jotka nostavat yrityksen nakyvyyttd hakukonerankingissa. Kaytettyjen hakusanojen kuitenkin

tulee sisaltya luontevasti tuotettuun sisaltédn ja toimiakseen ne eivat saa olla paalle liimattua. Toi-

nen keino parantaa yrityksen hakukonenakyvyytta on lisata blogiteksteihin linkkeja muille sivustoil-
le. (Belyh 2019, FAQ: What is search engine optimization (SEQO)?)

Esineen matka
hankintavaiheesta
myyntiin

4. SYYSKUU 2023

Millaisen matkan vanha esine
kay ennen kuin se tulee myyntiin
ja lopulta I6ytéa tiensa uuteen
kotiin? Myyntiin tuleva esine kay
usein lapi monia ehostus-,
puhdistus- ja valmisteluvaiheita,

ennen kuin se on...

Pop-upit

11. ELOKUU 2023

Hidden gem, mielet6n aarreaitta,
kerailijan taivas, upea
vintageputiikki, mahtava second
hand- kauppa.. Mm. nailla sanoilla
olette talliamme kuvailleet. Mista
idea pop-uppeihin lahti?
Halusimme pitaa kiinni siita, mista

kaikki lahti, kotikirppiksesta...

Kuva 11. Vintagetallin blogien aiheita.

Verkkokaupan synty ja
Keski-Eurooppa

27. HEINAKUU 2023

Ahoj! Vintagetalli on nyt
puolitoistavuotias ja sehan on
loistava ika julkaista
verkkokauppa. Yrityksemme
tarinan voit lukea taalta. Tanne
blogiin on tarkoitus kertoa
kuulumisistamme, vastailla teidan

kysymyksiinne ja tarjota

Quesenberry (2021,99) kertoo teoksessaan mikrohetkista (Micro-moments), joissa ihmiset katso-

vat puhelintaan, koska he haluavat "tietda jotain”, "7menna jonnekin”, "tehda jotain” tai “ostaa jotain”.

Han kertoo kirjassaan, etta tutkimusten mukaan ihmiselld on naita hetkia keskimaarin yli 150 pai-

vassa. Quesenberryn (2021, 99) mukaan yritykset, jotka pystyvat luomaan sisaltéa ja kohdista-

maan sen potentiaalisiin hetkiin, voivat vaikuttaa esimerkiksi ihmisten ostopaatdksiin. Tein markki-

noinnin tueksi karkean vuosittaisen sisaltdkalenterin, johon nostin meille markkinoinnin kannalta
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merkittavia paivamaaria, jolloin mikrohetkiin olisi hyodyllista tarjota osuvaa sisaltoa. Viikkotasolla

sisallontuotanto perustuu kuviin ja videoihin myyntiin tulevista tuotteista.

Vuosikalenteri:
o Ystavanpaiva 14.2. (lahjakortit, erikoistarjoukset)
o Naistenpaiva 8.3. (lahjakortit, erikoistarjoukset)
e Paasiainen 7.-9.4. (huomioi varimaailma, erikoistarjoukset)
o Siivouspaiva eli Vintagetallin syntymapaiva 27.5.
e Aitienpaiva 14.5 (lahjakortit, erikoistarjoukset)
e Sarjakauden alku: jalkapallo, pesapallo, toukokuu (Naihin liittyvat urheilutuotteet)
e Pop-up paivamaarat kesalle
e Sarjakauden alku: jaakiekko (jadkiekkoaiheisia tuotteita)
o Isanpaiva 12.11. (lahjakortit, erikoistarjoukset, sopivat tuotteet isdnpaivalahjaksi)
o Joulu (lahjakortit, jouluaiheiset tuotteet)
e Black Friday 24.11. (tarjoukset, volyymimyynti)
¢ Ylikulutuspaiva,vaihtelee vuosittain, paivamaara julkaistaan 5.6. ("suosi second handia” -

markkinointitempaukset)

Viikkotasolla rytmitys sisallon tuotantoon menee suunnilleen tassa rytmissa:
1. viikko: Sisustustuotteet myyntiin, mainosta tuotteita somessa pitkin viikkoa
2. viikko: uusi blogi-kirjoitus, uutiskirjeen lahetys
3. viikko: urheilutuotteet myyntiin, mainosta somessa pitkin viikkoa
4

viikko: uusi blogikirjoitus, uutiskirje

3.8 Seurantaviikko 8
11.9.- 17.9.2023
Viikon tehtavana oli myynti-ilmoitusten tekeminen ja verkkokaupan julkaiseminen

Verkkokaupan hallinnolliset toiminnot tapahtuvat Shopify Admin -sivustolla. Sielta kasin pystyy
hallita tilauksia, luoda ja muokata tuoteilmoituksia, muokata verkkokaupan ulkonakda, hoitaa asi-
akkuuksia ja tarkastella analytiikkaa. Lisaksi sieltd voi muokata ja muuttaa verkkokaupan toimintoja
tehda markkinointikampanijoita, luoda alennuksia, muuttaa sivun navigointia, luoda sisaltéa kuten

blogiteksteja. (Shopify ohjekeskus, Shopfy Admin)
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Myynti-ilmoituksissa kuvailin mahdollisimman tarkasti tuotteen kunnon ja liitin aikaisemmassa vai-
heessa laatimani tarinat ja historian niihin tuotteisiin, joihin tietoa oli mahdollista 16ytaa. Tuoteku-
vien ja myyntitekstien lisaksi laitoin ilmoituksiin tarkat mitat tuotteesta. Taman jalkeen Shopify Ad-
minissa pystyin littdmaan ilmoituksiin ne tunnisteet (kategoriat), missa kategorioissa halusin tuot-
teidemme nakyvan. Lisaksi hinnoittelin tuotteet. Adminin hinnoittelutoiminnon avulla pystyin merki-
ta yksittdiseen ilmoitukseen useille eri tuotteille omat hinnat seka varastomaarat. Tuotteiden otsi-
koinneissa kaytin metaotsikointia. Tama tarkoittaa selkeita iskevia otsikoita ja hakukoneiden kan-
nalta tarkeiden sanojen kayttoa. Lopuksi merkkasin tuotteet luonnoksiin, josta ne oli helppo muut-

taa verkkokaupan julkaisupaivana aktiivisiksi.

Verkkokaupan suunnittelussa taytyi ottaa huomioon skaalautuvuus, eli miten sivut toimivat tietoko-
neella ja mobiiliversiossa. (Loikkanen 2022, 10). Esimerkkina tasta huomasin myyntitekstien naky-
van sekavassa muodossa mobiiliversiossa, vaikka tietokoneella tarkastellessa myynti-ilmoitus ol

siisti. Pienilla saadailla sain tuoteselosteet selkedan muotoon ja myynti-ilmoitusten kuvat ja tekstin

nakymaan oikeassa suhteessa molemmissa laitteissa.

Paatimme julkaista verkkokaupan 28.7.2023. Paapainomme oli sisustustuotteissa ja urheilutuottei-
ta lisaisin tulevaisuudessa lisaa. Aloitimme markkinoimaan verkkokaupan avajaispaivaa noin viik-
koa aikaisemmin sosiaalisen median kanavissamme. Oletuksena oli, etta vierailut (istunnot) verk-
kokaupassamme keskittyvat paiviin, jolloin julkaisemme uusia tuotteita tai jolloin mainostamme jo
myynnissa olevia tuotteita sosiaalisessa mediassa. Tama oletus perustui aikaisempaan asiakas-
kayttaytymiseen Instagramin puolella. Jotta uudet asiakkaat 16ytaisivat meidat hakukoneiden kaut-
ta, olisi panostettava esimerkiksi Google-mainontaan. Talla hetkella resurssimme eivat kuitenkaan
riittdisi suuremmalla volyymilla myymiseen, joten paatimme toistaiseksi jatkaa samalla markkinoin-
titaktiikalla.

Verkkokauppaistuntojen (kuva 12) tarkastelu ajoittuu ajalle 27.7.-11.9.2023, jonka valilla olemme
laittaneet kolme uutta "tuotedroppia”. Tuotteet ovat tulleet verkkokauppaamme myyntiin 28.7. 4.8.
ja 27.8. Tieto myyntiin tulleista tuotteista menee siis aina ensimmaisena uutiskirjeen tilaajille, muu-
tamaa paivaa ennen julkaisua. Taman jalkeen mainokset julkaistaan vanhaan tapaan Instagram-
tarinoissamme ja -feedissamme. Julkaisupaivan lisdksi olemme mainostaneet tuotteitamme 30.7.
6.8. 14.8. 30.8. 10.9. Liséksi olemme julkaisseet ja mainostaneet blogijulkaisujamme 28.7. 11.8.
4.9..

Tarkastellessamme Shopifyn analytiikkaa, kertoo istuntoja kuvaava viivadiagrammi (kuva 12), etta
verkkokaupan istuntojen, sosiaalisen median markkinoinnin ja uutiskirjeiden valilld on selva yhteys
toisiinsa. Istuntojen huiput ajoittuvat paiviin, jolloin markkinointimme on ollut aktiivista. On siis mer-

kittdvaa jatkaa hyvaksi havaittua strategiaa markkinoinnissamme.
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B 27.heindk.~10. syysk. 2023 Vertaa: 11. kes&k.—26. heinak. 2023 Paivittain v

Istunnot

300

200

27. heinak. 1. elok. 6. elok. 11. elok. 16. elok. 21. elok. 26. elok. 31. elok. 5. syysk.

— 27.heinak.~10. syysk. 2023 Verrattuna 11. kesak.-26. heinak. 2023 v

Kuva 12. Verkkokaupan istunnot 27.7.-11.9.2023

Tarkastellessamme edelleen Shopifyn analytiikasta tilauksien maaria (kuva 13) ja keskimaaraista
tilauksen arvoa (kuva 14), huomaamme, ettd suurimmat tilausmaarat ja arvoltaan suurimmat ti-
laukset keskittyvat markkinointipaivien ymparistéon. Tama oletuksemme markkinoinnin ja myynnin

kasvun yhteydesta piti siis edelleen paikkansa.

Tilauksia yhteensa
47 —

10

(%]

0

13. kesik. 1. heindk. 19. heinék.

— 13. kesdk —10. syysk. 2023 --+ 15. maalisk—12. kesék. 2023

Kuva 13. Tilausten maara ajassa 27.7-11.9.2023
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Keskimaarainen tilauksen arvo
50,32 €

100 €

Kuva 14. Keskimaarainen tilauksen arvo 27.7.-11.9.2023

RACE-malli selventaa, miten polku etenee asiakkaiden tavoittamisesta (reach), toimintaan (act),
konversioon (conversion) ja sitouttamiseen (engage). Tavoittaakseen asiakkaita, on suunnattava
markkinointia sinne, missa potentiaaliset asiakkaat ovat. Lisaksi asiakkaille tuotetun sisallon on
oltava sellaista, etta se resonoi potentiaalista kohderyhmaa. On myés tarkeaa miettia, mita
lisdarvoa yritys pystyy tarjota asiakkaalleen ja miten heidat saa asiakkaikseen yha uudelleen.
(Luenendonk 2019, The First Phase-Reach)

Kun verkkokauppaan on saatu liikennetta, on mietittava, miten asiakkaat saadaan viettamaan
aikaa verkkokaupassa seka vakuuttumaan ja sitoutumaan brandiin. Tassa toimintavaiheessa
asiakkaat sananmukaisesti toimivat, esimerkiksi tilaten uutiskirjeen tai kysyen tuotteesta lisatietoja.
Olisi tarkeaa, etta potentiaalinen asiakas liittyisi esimerkiksi uutiskirjeen tilaajaksi, jolloin
tulevaisuudessa tuotteita pystyisi markkinoimaan heille. (Luenendonk 2019, The Second Phase-
Act)

Konversio-vaiheessa asiakas paatyy ostamaan. Jotta asiakas paatyy ostopaatdkseen, on
ostopolku tehtava vaivattomaksi (Luenendonk 2019, The Third Phase-Convert). RACE-mallin
viimeinen vaihe kasittelee sitd, miten saada kerran ostaneesta asiakkaasta vakioasiakas eli miten
saada asiakas sitoutettua. Jotta asiakkaan kanssa saa luotua pidemman asiakassuhteen, on

myytavien tuotteiden todella ratkaistava asiakkaan ongelman. Lojaalit asiakkaat ovat yrityksen
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brandiarvolle tarkeita, joten sen sijaan, etta yritys keskittyy myymaan mahdollisimman paljon, on

keskityttava ratkaisemaan asiakkaan ongelma. (Luenendonk 2019, The Fourth Phase-Convert)

1,25 %

Kuva 15. Verkkokaupan konversio 27.7.-11.9.2023

Uutiskirjeen tilauksia on tarkastelujakson aikana tullut 96 kappaletta. Mailerlite-tydkalun kautta na-
en prosentuaalisesti, kuinka moni uutiskirjeen tilaajista on avannut kirjeen, kuinka moni on klikan-
nut kirjeessa olevia linkkeja ja kuinka moni on lopettanut uutiskirjeen tilauksen. Selvasti eniten klik-

kauksia sai "Tasta tekemaan 16yt6ja” -painike.

Saatuani ensimmaiset datat verkkokaupan myynneista, kavijamaarista ja konversiosta, otin yhteyt-
ta digi- ja sosiaalisen median markkinointikonsulttiin, jonka kanssa kavimme lapi Vintagetallin verk-
kokaupan ulkondkda, toimintoja ja analytiikkaa. Halusin saada ulkopuolisen ammattilaisen nake-
mystd muun muassa verkkokaupan estetiikasta, ostopolusta, maksutoiminnoista. Halusin 16ytaa
vastauksen, miten konversioprosenttia pystyisi nostaa ja hylattyjen ostoskorien maaraa vahentaa.

Ennen kysymyksiani annoin kuitenkin konsultin itse kertoa tekemistaan huomioista:

o Esteettisesti kaunis ja selkea

o Toimitustavat voisi ilmoittaa jo tuotesivulla, mutta viimeistaan ostoskorin etusivulla

e Toimitustavan yhteydessa voisi kertoa tarkemmin tuotteen toimituksesta ja toimittajasta
(Posti, Matkahuolto yms.)

e Lahjakortin sy6ttamisen mahdollisuus jo ostoskorin etusivulle

e FEtusivulle ndkyviin sama tuotteiden kategorisointi kuin on "verkkokauppa”- valikon takana

e ’osta nyt’- ja "kassa” -painikkeet voisivat olla erottua voimakkaammin, etteivat ne nayta

epaaktiivisilta.

Palautteen pohjalta Iahdin tekemaan hienosaatda. Muokkasin "Call to action” -painikkeita naky-

vammiksi lisdamalla niihin varia. Lisasin myds heti tuotesivulle tietoa toimituksesta:
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"Postikulut (6,90 €) lisatdan hintaan kassalla. Voit tilata samoihin postikuluihin useamman tuotteen.
Postitamme tuotteen 2-5 arkipaivaa tilauksesi saapumisesta. Mikali haluat 1ahetyksen saapuvan

johonkin tiettyyn Postin noutopisteeseen, kerrothan siitd meille tilausvaiheen kommenttikentassa.”
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4 Pohdinta

Mainitsin kehityskohteekseni ajankayton ja tydajan tehostamisen. Tykkaan monesti jaada viilaa-
maan yksityiskohtia, jolloin projekti hidastuu. Verkkokaupan luominen suunnitteluvaiheesta toteut-
tamiseen oman tyoni jaakiekkoilun ohessa oli haastava, mutta toteutettavissa oleva yhtalé. Tama
yhdistettyna opinnaytetydn kirjoittamiseen toi viela lisdhaastetta ajankayttéoni. Asetin avukseni
valitavoitteita, jotka auttoivat pilkkomaan suurempaa kokonaisuutta. Aluksi otin tavoitteekseni kir-
joittaa sivun paivassa. Vaikka paivittainen kirjoitusmaara vahenikin projektin loppua kohti, sain pai-
vittdin taman tavoitteen avulla konkreettisesti asioita aikaan. Loppua kohti mentaessa muokkasin
tavoitetta niin, etta teen joka paiva jotain lopullisen tavoitteeni eli verkkokaupan valmistumisen

eteen. Jo lapparin avaaminen oli pieni askel kohti tavoitettani.

Opinnaytetydprosessi siis opetti, miten valitavoitteiden asettaminen auttaa rytmittamaan ja tehos-

tamaan tydskentelya. Valitavoitteet aion ottaa osaksi myods tydskentelyani sivutoimisena yrittajana
silloin, kun aika on Kortilla. Jaan yrittgjan tyotehtavat viikon jokaiselle paivalle, jolloin valitavoitteeni
on saada paivan tydtehtavat valmiiksi. Nain keskeneraisyyden sietdminen helpottuu ja auttaa luot-

tamaan prosessin valmistumiseen.

Opinnaytetyd prosessina oli tarkea tuki yritykseni verkkokaupan suunnittelulle ja toteuttamiselle,
koska pystyin etsimaan paatoksieni tueksi teoreettista tietoa lahteista. Erityisen tarkeiksi ja mielen-
kiintoisiksi koin lahteet, jotka kasittelivat toimivan ja erottuvan brandin luomista ja sen viestintaa.
liman opinnaytety6ta olisin tuskin paneutunut yksityiskohtiin silla pieteetilla, jolla ne lopulta toteutin.
Koska sosiaalinen media ja sen tydkalut muuttuvat nopeasti, oli erityisen tarkeda poimia |ahteiksi

mahdollisimman tuoreita julkaisuja.

Verkkokaupan yksityiskohtien kehittdminen on paattymatén prosessi, minkd onneksi ymmarsin jo
suunnitteluvaiheessa. Otin kevaalla tavoitteeksi, etta julkaisen loppukesasta toimivan, myyvan
verkkokaupan, jossa yksinkertainen on kaunista. Paatin aluksi luoda raamit, jonka ymparille pystyn
ajansaatossa tehda parannuksia ja kehittda verkkokauppaa palautteiden ja omien kokemuksieni

pohjalta.

Tyon loppuvaiheessa tuli perehdyttya tarkemmin verkkokaupan analytiikkaan, mika oli hyodyllista
myos tulevaisuutta silmalla pitaen. Se paljasti Vintagetallin markkinoinnin vahvuuden olevan sosi-
aalisen median puolella. Lisaksi uutiskirje naytti toimivan ja saavuttavan ihmiset. Toimivista mark-
kinoinnin tekniikoista huolimatta on tarkeaa miettia myos kehityskohteita lisatakseni likennetta
verkkokaupassamme. Google-mainonta, ostetut Instagram-mainokset ja esimerkiksi vaikuttaja-
markkinointi voisivat olla toimivia keinoja myynnin tehostamiseksi. Markkinoinnissa tulevaisuuden

kehityskohtana on yksityiskohtaisemman sisaltokalenterin luominen, jonka avulla pystymme pa-
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remmin vastaamaan kuluttajien tarpeisiin ja vastaamaan Quesenberryn (2021, 99) teoksessaan

mainitsemiin "mikrohetkiin”.

Konversion optimoimiseksi ja hylattyjen kassavaiheiden vahentadmiseksi voisimme liittda positiivisia
asiakaspalautteita osaksi ostoskori -vaihetta ja kayttaa nain hyddyksi Quesenberryn (2021, 23-24)
mainitsemaa sosiaalista todistetta, jossa tyytyvaisten asiakkaiden kokemukset vaikuttavat myds
uusien asiakkaiden asenteisiin. Tulevaisuuden tavoite on siis saada verkkokaupan konversiopro-

sentti (Kuvio 4.) nousemaan. Konversio-optimointiin merkittdva apu on Shopify Adminin analytiikka.

Lahdin suunnittelemaan ja toteuttamaan verkkokauppaa, jotta yritykseni asiakaskokemus paranisi
ja toiminta ammattimaistuisi entisestdan. Ammattimaistumista on parantuneen analytiikan ja verk-
kokaupan luotettavuuden ansiosta tapahtunut. Asiakaskokemuksista suullinen palaute on ollut po-
sitiivista, mutta tulevaisuudessa asiakaskokemuksen mittareina voi kayttda esimerkiksi "useammin

kuin kerran tilanneiden” prosenttia.

Yritykseni syntyi opintojeni alussa ja sen kehittdminen motivoi vahvasti koko opintojeni ajan. Kai-
ken kaikkiaan nain hienona mahdollisuutena sen, etta pystyin yhdistdmaan opinnaytetydni ja oman
yritykseni muuttamisen verkkokaupaksi. Uskon, ettd nama tukivat toinen toisiaan. Oli todella palkit-

sevaa nahda konkreettisesti oma kadenjalki ja valmiin verkkokaupan toiminta kaytannossa.



37

Lahteet

Aaker, D. A. 1996. Building strong brands. Free press. New York. E-kirja. Luettu 15.6.2023

Aichner, T. Grunfelder, M. Maurer, O. & Jegeni, D. 9.4.2021.Twenty-Five Years of Social Media: A
Review of Social Media Applications and Definitions from 1994 to 2019. Luettu 11.9.2023. Luetta-
vissa: https://www.liebertpub.com/doi/10.1089/cyber.2020.0134

Belyh, A. 24.11.2019. What's the Difference Between SEO and SEM? [FAQS]. Luettu 18.9.2023.

Luettavissa: https://www.cleverism.com/seo-vs-sem-fags/ .

Bergstrom, S. & Leppanen, A. 2021. Yrityksen asiakasmarkkinointi. Edita, Helsinki. E-kirja. Luettu:
11.7.2023

Filenius, M. 2015. Digitaalinen asiakaskokemus: menesty monikanavaisessa lilkketoiminnassa. Do-
cendo. E-kirja. Luettu 25.5.2023

Haaksluoto, S. 2022a. Markkinointimix osa 2: Brandi. Myynti ja markkinointi. Lehtorin luento. Haa-

ga-Helian ammattikorkea koulussa.

Haaksluoto, S. 2022b. Markkinointimix osa 3: Hinta. Myynti ja markkinointi. Lehtorin luento. Haa-

ga-Helian ammattikorkea koulussa.

Haaksluoto, S. 2022c. Markkinointimix osa 6: Markkinointiviestintd. Myynti ja markkinointi. Lehtorin

luento. Haaga-Helian ammattikorkea koulussa.

Heinonen, P. & Niemi, J. 2021. 5. Ymmarrys asiakkaan tarpeesta ja henkivakuutuksen tarjoami-
nen. Teoksessa: Niemi, J. & Vuori, J. 2021. Myyntityd vuorovaikutuksena. Vastapaino. Tampere.
E-Kirja. Luettu: 22.5.2023

Kaski, T. & Niemi, J. 2021. Hanat auki ja kauppa kdymaan. Teoksessa: Niemi, J. & Vuori, J. 2021.
Myyntityé vuorovaikutuksena. Vastapaino. Tampere. E-Kirja. Luettu: 22.5.2023

Keller, K. & Swaminathan. 2020. Strategic Brand Management: Building, Measuring and Managing
Brand Equity. Pearson. Harlow. UK. E-kirja. Luettu: 29.6.2023

Kotler, P. & Armstrong, G. & Opresnik M.O. 2018. Principles of Marketing. Pearson. E-kirja. Luettu:
10.7.2023.

Kuluttajariitalautakunta 10.11.2020. Luettu 3.9.2023

https://www.kuluttajariita.fi/fi/index/yleisimmataiheet/verkkokauppa.html



https://www.liebertpub.com/doi/10.1089/cyber.2020.0134
https://www.cleverism.com/seo-vs-sem-faqs/
https://www.kuluttajariita.fi/fi/index/yleisimmataiheet/verkkokauppa.html

38

Liappis, H. Pentikainen, M. Vanhala, A. 2019. Menesty yritysvastuulla — Kasikirja kokonaisuuteen.
Edita Publishing Oy. Keuruu. E-kirja Luettu:19.9.2023

Loikkanen, O. 2022. Toimivat verkkosivut pienyrityksille. Teoksessa liskola, M. Loikkanen, O. Hie-
tanen, A. Maki, M. & Karpanen, T. 2022. Ratkaisuja pienyrittajien digihaasteisiin. 8-12. Laurea
Ammatti-korkeakoulu. E-kirja. Luettu: 19.9.2023

Luenendonk, M. 25.9.2019. Introducing RACE. A Practical framework to improve your digital mar-
keting. Blogi. Luettu 18.9. Luettavissa: https://www.cleverism.com/race-framework-to-improve-

your-digital-marketing/

Moriuchi, E. 2019. Social media marketing: strategies in utilizing consumer-generated content.
Business Expert Press. New York. E-kirja. Luettu: 15.9.2023

Mailerlite. a.n. Luettu 20.9.2023. Luettavissa: https://www.mailerlite.com/

Maki, M. 2022. Yrittajan vahva kilpailuetu syntyy sisallontuotannolla. Teoksessa liskola, M. Loikka-
nen, O. Hietanen, A. Maki, M. & Karpanen, T. 2022. Laurea Ammattikorkeakoulu. Ratkaisuja pien-
yrittdjien digihaasteisiin. 18-22. E-kirja. Luettu: 19.9.2023

Niemi, J. & Vuori, J. 2021. 1. Myyntivuorovaikutuksen tutkimuksen lahtdkohtia. Teoksessa: Niemi,

J. & Vuori, J. 2021. Myyntity6é vuorovaikutuksena. Vastapaino. Tampere. E-Kirja. Luettu: 22.5.2023

Paytrail. 2023. Kyselytutkimus. Luettavissa: https://www.paytrail.com/raportti/verkkokauppa-
alustat-2023 . Luettu: 31.8.2023

Peters. L. D. 2014 Performing Vintage: The Cultivation and Dissemination of Vintage Sensibilities
at the Brooklyn Flea. 2014. Teoksessa: Canadian Review of American Studies Summer 2014. Vol.
44. No. 2. 214-239. Luettavissa: https://www.utpjournals.press/doi/abs/10.3138/cras.2014.S03.
Luettu: 13.9.

Quesenberry, K.A. 2021. Social media strategy: marketing, advertising, and public relations in the
consumer revolution. Rowman & Littlefield [2021] Third edition. E-kirja. Luettu 13.9.2023

Ruokolainen, P. 2020. Brandikasikirja. Kauppakamari. Helsinki. E-kirja. Luettu: 29.6.2023

Sekki, A & Niemi, M. 2016. Menesty yrittdjana: 68 kadytannon ohjetta. Talentum pro Alma Media(?)
E-kirja. Luettu 18.9.2023.

Shopify Ohjekeskus. Luettavissa: https://help.shopify.com/fi . Luettu 20.9.2023.

Shopify Pricing. 2023. Luettavissa: https://www.shopify.com. Luettu: 23.5.2023



https://www.paytrail.com/raportti/verkkokauppa-alustat-2023%20Luettu%2031.8.2023
https://www.paytrail.com/raportti/verkkokauppa-alustat-2023%20Luettu%2031.8.2023
https://www.utpjournals.press/doi/abs/10.3138/cras.2014.S03
https://help.shopify.com/fi
https://www.shopify.com/

39

Stahlberg, L. 2021. Kohti omannakaista yrittajyytta: omaeldmankerrallinen ja valmentava opas yrit-

tajyytta harkitsevalle ja yrittajaksi aikovalle. Basam Books. Helsinki. E-Kirja. Luettu 19.9.2023

Tilastokeskuksen toimialaluokitus. 2008. Luettavissa:
https://www.stat.fi/fi/luokitukset/toimiala/toimiala 1 20080101/code/47799/. Luettu: 11.9.2023.



https://www.stat.fi/fi/luokitukset/toimiala/toimiala_1_20080101/code/47799/

40

Liitteet

Liite 1. Verkkokauppa kuvina

Marsimasta, 13y lihiets jo 3 Batths bd betin tas bebetdaan®

EOT)  VERENOEALFPA » MOC OTAYWTEVTTA » VINTACETALLL

Aniikh man Larpeiin Eamaliy i sasiiians sorms Faaonnt mamarshy s [ Y T r—
€4)00 [UR €18.00 [UR €800 [UR €800 [UR




Saksan suurimmat
antiikkimarkkinat

24. SYYSKUU 2023

Vapaa viikonloppu edessé,
vaihtoehtoina viettaa rauhallinen
viikonloppu kampilla Plzefiissa tai
léhted Saksaan, Leipzigiin, jossa
jarjestettaisiin yhdet Euroopan
suurimmista vanhan tavaran
markkinoista, Agra

Antikmarkt. Huili tekisi hyvaa,

Vintagetalli

Baseball rdapyla

€55,00 EUR  Loppuunmyyty

Sisaltaa veron.

Maéara

]

‘ Loppuunmyyty

G Pay

Lisdd maksuvaihtoehtoja

Vanha nahkainen aikuisen baseball-rapyla.

Rapylassa on tyylikas ruskea nahkapinta ja

Rapyla on 60-70-luvulta.

Pituus: 25,5 cm

Esineen matka Pop-upit
hankintavaiheesta 11. ELOKUU 2023

myyntlln Hidden gem, mieleton aarreaitta,
4. SYYSKUU 2023 kerailijan taivas, upea

Millaisen matkan vanha esine vintageputiikki, mahtava second
kéy ennen kuin se tulee myyntiin hand- kauppa.. Mm. néilla sanoilla
ja lopulta I6ytaa tiensa uuteen olette talliamme kuvailleet. Mista
kotiin? Myyntiin tuleva esine kéay idea pop-uppeihin lahti?

usein lapi monia ehostus-, Halusimme pitaa kiinni siita, mista
puhdistus- ja valmisteluvaiheita, kaikki lahti. kotikirppiksesta...

ennen kuin se on...

nahassa nakyvissa vanhaa kulunutta tekstia.
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Tarinamme

Kesblld 2021 pidimme tallissamme Kalliossa
siivouspaivan kirppisth ja myimme esineith
jotka eivat mahtuneet uuteen kotiimme
Asiakkaiden innostus paitsi esineitamme, myos
ihastuttavaa talliamme kohtaan avasi silmia
Micleen tuosta paivasta |8l paitsi kiinnostus
esineitdmme kohtaan, myos jutustelu teidan
samanhenkisten ihmisten kanssa. llokseni
huomasin, etth meith vanhoista aarteista o

niiden tarinoista kiinnostuneita oli siis muitakin

Alkaisemminkin ajatuksissa oli kaynyt oman
1)'y!-~rn vanhan tavaran kaupan perustaminen
“ehka sitten vanhoilla paivilla™. Asiakkaiden
palaute antol kuitenkin rohkeutta aikaistaa tuota
unelmaa ja Vintagetalli syntyi alkuvuodesta
2022, Aluksi myyntimme tapahtui pelkastasn
Instagramissa ja tallissamme satunnaisinag pop

up-paiving, nyt myos verkkokaupassa

Vintagetallin ideana on tarjota sinulle
harvinaisia, tyylikkaita ja yllattaviakin
sisustusratkaisuja, joilla voisimme myos omaa
kotiamme sisustaa. Lisaksi tarjoamme
asiakkaiden ulottuville harvinaista
urheiluvintagea, joka on intohimoni. Esineiden
lisdksi haluamme tuoda kotiisi palasen

Vintagetallin idyllista ja rouhcaa tunnelmaa

Nykymaailmassa on helppoa ostas uutta ja
havittaa vanhoja sarteita. Vintagetallin taustalla
on rakkaus vanhoja esineita kohtaan, halu
nostaa nilden arvostusta ja antaa niille uusi

clama
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Liite 2. Uutiskirje

Vintagetalli
[}

LET I T T

L NTE ST 1 ntimakei’ [F

Kiitos ko tilasit Vintagetallin nutiskivjeen!
Corbbadorpgepusiiosse viin odlal wnt fon i o b viadibood i was 18 0emE
| rhirms | st sl Lirdken Tomsbie il o i ienle. o L

a3 Ra e Lo sl el el L pivey e bl lieiee i

Ty g i imayt i s brkfin brebs vl anee g 12 el on med
frabebis i valiksmaan s islras mme gl Sl odioja s mpubnda,
pribrid o wrbsrdnmn Detky i esdiciis

fyepillais vt e e puarooenm ahodlaa. kokn ollss ovreas stk ja sierdla
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