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Taman opinnaytetyon aiheena on verkkokaupan kehittaminen. Tarkastelemme maalausalan
yritys X:n verkkokauppaa peilaten sita tutkimuskirjallisuuteen, seka laadimme yritykselle
verkkokaupan kehittamissuunnitelman. Verkkokauppa tutkielman aiheena on ajankohtainen,
silla kaupankaynti siirtyy yha enenevissa maarin kasvotusten kaydysta kaupasta verkkoon. Ra-
kennusalalla verkkokauppa on viela hiljalleen kehittymassa ja erityisesti maalausalalla yritys
X on verkkokaupan edellakavija.

Tutkielman keskeisina tuloksina havaitsimme toimivan verkkokaupan keskeiset piirteet: yleis-
ilme ja ulkoasu on siisti, kauppa on helposti kaytettavissa, selkea, tiedot ovat ajan tasalla,
tuoteportfolio on laaja ja laadukas ja asiakkaista huolehditaan seka asiakasta kohtaan ollaan
luotettavia. Naista seikoista koostuu myos asiakastyytyvaisyys, mika edesauttaa verkkokaupan
toimintaa jatkossa.

Yritys X:n verkkokauppa tayttaa paapiirteittain hyvan verkkokaupan tunnusmerkit. Yhtena ke-
hitysideana havaitsimme, etta yritys voisi tuoda verkkokaupan selkeammin esiin heidan verk-
kosivuillaan. Tarkeimpana huomionamme pidimme kuitenkin sita, etta maalauksen ostaminen
verkosta on asiakkaalle haastavaa, silla verkon valityksella on vaikea huomioida heidan erilai-
set kohteet ja yksilolliset tarpeet. Tahan ehdotamme, etta yritys voisi lisata verkkokauppaan
mahdollisuuden olla reaaliaikaisessa videoyhteydessa yrityksen asiakaspalveluun, jotta yksilol-
liset tarpeet saadaan huomioiduksi. Toisena verkkomyyntia edistavana keskeisena ehdotuk-
sena naemme, etta yritys voisi tuotteistaa ulkomaalauksia sisamaalausten tavoin esimerkiksi
siina, etta ulkoseinan maalauksia hinnoiteltaisiin seina pinta-alan sijasta asuinnelioiden mu-
kaan. Nain ostaminen verkosta helpottuisi, kun asiakkaan ei tarvitsisi itse osata mittailla ra-
kennuksen kokoa ja mahdollisia erityispiirteita, kuten terasseja ja kaiteita.

Asiasanat: verkkokauppa, verkkokaupan kehittaminen, rakennusala, maalausala, kehityssuun-

nitelma
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The topic of this thesis is the development of an online store. We examine the online store of
the painting industry company X Ltd. in relation to research literature and also create a de-
velopment plan for the company's online store. The subject of online stores in this thesis is
relevant as commerce increasingly shifts from face-to-face transactions to online platforms.
In the construction industry, online stores are still gradually evolving, and particularly in the
painting sector, company X is a pioneer in online retail.

The main findings of the thesis indicate the key features of a successful online store: a clean
and visually appealing layout, ease of use, clarity, up-to-date information, a wide and high-
quality product range, and a focus on customer care and reliability. Customer satisfaction,
which encompasses these aspects, contributes to the continued success of the online store.

Company X Ltd.'s online store largely embodies the characteristics of a good online store. One
area for improvement identified is the clearer promotion of the online store on their website.
However, our main observation is that purchasing paint online poses a challenge for custom-
ers, as it is difficult to account for their various projects and individual needs solely through
online platforms. To address this, we suggest that the company could integrate real-time
video support into their online store, allowing customers to discuss their individual needs with
customer service representatives. Another key suggestion to enhance online sales is for the
company to standardize pricing for exterior painting similar to interior painting, for example,
by pricing exterior wall paintings based on residential square footage rather than wall surface
area. This would simplify the online purchasing process by relieving customers of the need to
measure building dimensions and any unique features such as terraces and railings.

Keywords: online store, online store development, construction industry, painting industry,
development plan
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1 Johdanto

Yhteiskunnassa ostaminen siirtyy yha enemman verkkoon. Todennakoisesti olemme kaikki osta-
neet jonkin tuotteen verkosta. Toisaalta voi olla, etta palveluiden ostamisesta verkosta emme
omaa kokemusta ollenkaan. Toki esimerkiksi ruokalahettipalvelut, kuten Wolt ja Foodora, seka
majoittumispalvelut, kuten Airbnb tai eri hotelliketjut, voivat olla tuttuja. Rakennusalalla verk-
kokauppoja on toistaiseksi hyvin vahan. Tulevaisuudessa myos rakennusalalla siirrytaan hyvin

todennakoisesti palveluiden myyntiin verkon kautta.

Tama tutkielma tutkii ja on kiinnostunut tarkastelemaan verkkokaupan kehitysta maalausalan
yritys X:n nakokulmasta. Pyrimme tutkielman avulla vastaamaan kysymyksiin: Miten yritys X:n
verkkokauppa toimii talla hetkella ja mitka tekijat ovat nousseet keskioon toimivan verkkokau-
pan kehittamisessa. Peilaamme naita tietoja siihen, miten Yritys X voisi jatkossa kehittaa verk-

kokauppaa. Luomme taman pohjalta yritykselle verkkokaupan kehityssuunnitelman.

Yritys X:n verkkokauppa lanseerattiin vuonna 2022. Sen edelleen kehittamiseen panostetaan
jatkuvasti, jotta toiminta palvelee Yritys X:aa tassa hetkessa seka mahdollistaa markkinaedel-
lakavijyyden myos silloin, kun muut yritykset tuovat omat verkkokauppansa. Aihe on kiinnos-

tava, koska verkkokaupalla on tulevaisuudessa yha isompi rooli.

Tassa tutkielmassa lahdetaan liikkeelle rakennusalasta, jotta ymmarretaan konteksti, missa
toiminta tapahtuu. Taman jalkeen keskitytaan verkkokauppatoimintaan yleisesti, seka syven-
nytaan palveluliiketoiminnan myyntiin verkossa. Taman jalkeen luvussa kolme kerromme tar-
kemmin yrityksesta, jonka verkkosivuja tassa tutkielmassa kasittelemme. Teorian jalkeen ku-

vaamme tutkielmaprosessia ja esittelemme saamamme tulokset.



2 Teoriatausta

Tassa luvussa kasitellaan tutkielman kannalta keskeisia teemoja: rakennusala ja verkkokaup-

paa. Taman lisaksi avataan tutkimuskohteena olevaa yritys X:aa.

2.1 Rakennusala

Rakennusalalla on suuri merkitys Suomessa niin omana alanaan, kuin muiden toimialojen toi-
mintojen mahdollistajana. Rakennusalan tuottamat rakennukset ja muu infrastruktuuri ovat
lasna paivittain kaikkien ihmisten elamassa. (Ahonen ym. 2020, 17.) Rakennusalan merkityk-
sesta kokonaisuudessaan kertoo sen tyollistava vaikutus. Rakennusala tyollisti vuonna 2018 la-
hes 260 000 tyontekijaa. Koko rakennusalan osuus yrityssektorin arvonlisayksesta on 17,2 %
(2017). Vuonna 2000 se oli 14,5 %. Jos katsotaan tarkemmin arvonlisaysta, talonrakentaminen
luo 40 % alan arvonlisayksesta ja tyollisyydesta. Rakennusteollisuus ja talotekniikka kumpikin
noin viidenneksen. Jos katsomme viela rakennusalan osuutta koko yrityssektorin tyollisyydesta,
on lukema n. 18 %. (Ahonen ym. 2020, 17.)

Rakennusalalla on myos merkittava vaikutus Suomen bruttokansantuotteen muodostumiseen.
Vuonna 2017 rakennusala kokonaisuudessaan tuotti arvonlisaa 35 miljardia euroa. Sen vaikutus
koko bruttokansantuotteesta oli 17,2 %. Rakennusalan tyollisyydesta 43 % syntyy talonrakenta-
misesta. Sen osuus on hieman noussut 2000-luvulla- Selvin muutos koskee kuitenkin rakennus-
tuoteteollisuutta. Viela vuosituhannen alussa rakennustuoteteollisuus tyollisti runsaan neljan-
neksen koko rakennusalan henkilostosta. Muutos on ollut nopea, silla nykyaan rakennustuote-
teollisuus tyollistaa enaa 17 %. (Ahonen ym. 2020, 18 - 19.)

Rakennusalan yritysten keskiarvollinen kayttokateprosentti on 7,3 % (v. 2017). Kayttokate ku-
vaa liiketoiminnan tulosta ennen poistoja, rahoituseria ja veroja. Kannattavuus on selkeasti
laskenut ajanjaksolla 2000 - 2017. Viela vuosituhannen alussa yritysten kayttokate oli keski-
maarin 10 % tasolla. Yrityksen koolla on merkitysta kayttokateprosenteissa, keskimaarin pie-
nemmat yritykset ovat kannattavampia kuin suuret toimijat. Jos vertaamme Suomen rakennus-
alan kannattavuutta esimerkiksi Ruotsin, Tanskan ja Itavallan kannattavuuksiin, on se suomessa
heikointa. (Ahonen ym. 2020, 40.)

Rakennusala kokonaisuudessaan on hyvin kilpailtu ja tama asettaa yritykset jatkuvaan kehityk-
sen ja tutkimuksen tilaan. Yrityksilla on myos kova tarve huolehtia kasvu- ja kilpailukyvysta
parjatakseen markkinassa. (Ahonen ym. 2020, 23.) Rakennusala on kokonaisuudessaan erittain
verkostoitunut ja alalla on paljon yrityksia, jotka ovat sidoksissa tosiinsa. Rakennusalan ydin-
toiminta on rakennuttajien, suunnittelijoiden urakoitsijoiden ja tuoteteollisuuden yhteistyota.
Rakentaminen on siten paljon muutakin kuin tyomailla tapahtuvaa toimintaa tai konkreettista

rakentamista. Rakennusalan yritykset suomessa ovat lahtokohtaisesti aina vain kotimaan



markkinan toimijoita eika lahtokohtana ole kansainvalistya vaan pyritaan kasvattamaan liike-

toiminta suomen markkinassa. (Ahonen ym. 2020, 23.)

Rakennusala on suhdanneherkka ala. Tama nayttaytyy esimerkiksi siina, etta markkinatilanteen
muutos vaikuttaa suoraan hankintamenettelyihin, hinnoitteluun ja osapuolten valiseen yhteis-
tyohalukkuuteen. Markkinatilanteen heikentyminen aiheuttaa valittomasti hintakilpailutuksen
kiristymista seka kustannusten optimointia. Esimerkiksi talonrakentamisen kustannuksista noin

51 % on rakennusmateriaalien ja -tuotteiden osuutta. (Ahonen ym. 2020, 24.)

Lantisissa markkinatalousmaissa rakennusala kuuluu niin sanottuihin kypsiin toimialoihin. Huo-
limatta kaupungistumisen tuomasta lisarakentamistarpeesta, rakennusten maarallinen tarve on
kohtuullisen hyvin tyydytetty. Rakentaminen painottuu yha enemman korjausrakentamiseen ja
rakennusten yllapitoon ja huoltoon. Tama aiheuttaa yrityksille oman haasteen, koska esimer-
kiksi korjausrakentaminen, yllapito ja huolto edellyttaa yrityksilta ketteraa ja joustavaa orga-
nisaatiota, palveluiden tuotteistamista seka asiakkaan huomioimista ja palvelemista huomat-

tavasti eri tavalla kuin uudisrakentamisessa. (Ahonen ym. 2020, 24.)

2.2  Maalausala rakennusalan osana

Maalausala kuuluu rakennusalan alle. Maalausalasta lOytyy huonosti kirjallisuutta, joten hyo-
dynnamme koostettua sisaltoa eri palvelun tarjoajilta. Maalausmarkkinan vuotuinen arvo Suo-
messa on noin miljardi euroa, tasta puolet toteuttavat urakoitsijat. Kokonaisuudessaan kauppa-
ja rakennusmaalimarkkina on suomessa vuosittain noin 140 - 150 miljoonaa euroa. Sisamaalien
osuus on 45 % ja ulkomaalien osuus 45 %, loput tasotteita ja lakkoja. Kuluttajamyynti ja am-

mattiasiakasmyynti jakautuvat 50/50 suhteessa. (Easoft, Sorcolor Oy.)

Pintaurakoitsijoiden jasenyritysten liikevaihto on noin 400 miljoona euroa. Yli 2 miljoonaa vaih-
tavien maalausalaan erikoistuneiden yritysten yhteen laskettu liikevaihto 210 - 250 miljoonaa
euroa. Alalla on valtavasti, useita satoja, toimijoita, joiden liikevaihto on valilla 100 000 - 2
000 000 euroa. Tyypillinen alan yritys on alle 10 henkiloa tyollistava perheyritys, kun taas suu-
rimmat yritykset tyollistavat yli 200 henkiloa. Ennakoidaan, etta tyo siirtyy jatkossa pikkuhiljaa

entista enemman kotimaalareilta ammattikunnalle. (Pintaurakoitsijat ry.)

Sisamaalausmarkkina

Sisamaalausmarkkinan koko vaihtelee valtavasti rakennussyklin mukaan, koska asuntorakenta-

misessa uudismaalausmarkkinan koko vaihtelee asuntorakentamisen tahdin mukaan arviolta 50
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- 150 miljoonan euron valilla. Julkinen puoli, liiketilat, toimistot seka teollisuus- ja varastora-
kentaminen ovat jonkin verran vakaampi segmentti, uudismaalausmarkkinan koko on arviolta
200 - 250 miljoonaa euroa. Sisamaalauspuolen huoltomarkkina on merkittavasti pienempi, ar-
violta 200 - 250 miljoonaa euroa, josta taloyhtioiden porraskaytavien huoltomaalaukset arviolta
20 - 30 miljoonaa euroa. Yksityispuolen huoltomaalaukset tehdaan varmasti edelleen isoksi
osaksi itse, mutta euromaarainen markkinapotentiaalikin on pieni. Sisamaalausmarkkinan vuo-
tuinen koko on syklin vaiheesta riippuen luokassa 400 - 550 miljoonaa euroa, josta huoltomark-

kina on noin 200 - 250 miljoonaa euroa. (Rakennusteollisuuden suhdannekatsaus 2023.)

Ulkomaalausmarkkina

Huoltotarpeella koko rakennuskannasta (omakoti-, pari- ja rivitalot) arvioitu ulkoseinien maa-
lauksen markkinakoko noin 350 miljoonaa euroa ja kattomaalausten markkinakoko 200 - 250
miljoonaa euroa. Koko vuosittainen ulkomaalaustarve on arvoltaan 500 - 600 miljoonaa euroa.
Ulkomaalien myynnin perusteella arvioitu laskennallinen tehtavien ulkomaalausten urakka-arvo
osuisi samaan haarukkaan. Todennakoisesti alan urakoitsijat tekevat edelleenkin tasta vain noin
250 - 300 miljoonan euron osuuden, eli markkinassa on kasvun varaa urakoitsijoille edelleen.
(Easoft, Sorcolor Oy 2023.)

Maalausmarkkina pohjoismaissa

Soronen (2023) esittelee Translink Corporate Financen (2022) tekeman markkinatutkimuksen,
jonka mukaan koko Pohjoismaiden maalaus- ja pinnoitusmarkkinan koko on noin 5 miljardia
euroa. Translinkin katsauksessa Ruotsin markkina oli arvioitu noin 3,5-kertaiseksi verrattuna

Suomeen.
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Painting and glazing industry in the Nordics’

Market size, EUR B
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Lihde: Translink Corporate Financen markkinakatsaus 2022

2.3  Toimiva verkkokauppa

Tassa opinnaytetyossa verkkokaupalla tarkoitetaan internetkauppaa, jossa ostamista ja tilaa-
mista tapahtuu internetin kautta. Verkkokaupassa maksaminen tapahtuu tilanteesta riippuen
verkkopankin, luottokortin tai laskun kautta (tilastokeskus, n.d). Verkkokauppa voi olla seka
yritysten valista (B2B), kuluttajille suunnattua (B2C), etta kuluttajien valista kauppaa (C2C)
(Hallavuo 2013, 19). Tassa tutkielmassa kasittelemme erityisesti kuluttajille suunnattua (B2C)

verkkokauppaa.

Verkkokaupan olemassaololle ei juurikaan tana paivana tarvita perusteluita, koska sen merkitys
on kasvanut viimeisten vuosien aikana niin korkeaksi. Hallavuo (2013,11) on sita mielta, etta
verkkokauppa on vaajaamatta jopa pakollinen osa menestyvan yrityksen myyntia ja sita kautta
osana kasvua. Tasta syysta yritysten tulisi kaantaa ajatusmaailmaa siihen suuntaan, etta kuinka
nopeasti verkkokauppaan on lahdettava, ei sita, kuinka paljon se tuottaisi lisaa myyntia. (Hal-
lavuo 2013, 21.)

Jokainen yritys, joka myy palveluita tai tuotteita, tarvitsee internetissa mahdollisimman laajaa
nakyvyytta. Verkkokauppa tarjoaa erinomaisen mahdollisuuden yrityksille myyda tuotteita,
silla verkkokaupassa vieraileva asiakas ostaa ja tilaa tuotteen huomattavasti todennakoisemmin
tapauksessa, jossa se on mahdollista tilata suoraan. Jos ostamisen mahdollisuutta ei ole siina
hetkessa, asiakas paatyy todennakoisemmin tilaamaan sen joltakin toiselta yritykselta. (ks.
Esim. Muhonen 2010, 8.)
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Verkkokaupan etusivu nayttaytyy asiakkaalle ikaan kuin nayteikkunana ja tuoteryhmittely sen
myymalatilana. Niinpa naiden suunnitteluun tulee kiinnittaa erityista huomiota. Verkkokau-
passa hyvin olennainen osa on sen yleisilme ja ulkoasu. Se muodostuu neljasta peruspilarista;
graafisesta ilmeesta, huolellisesta toteutuksesta, kayttoliittyman loogisuudesta ja yleisesta
kaytettavyydesta. Naiden tarkeys perustuu siihen, etta ne luovat ensivaikutelman palvelusta,
mielikuvan palvelun luotettavuudesta ja tunnelman yleisesta viihtymisesta verkkokaupassa. Jo-
kainen yksilo voi varmasti yhtya siihen, etta jos verkkokauppa on sotkuinen, epamaaraisella
ulkoasulla varustettu, vaikea loytaa haluamaansa, poistut sivustolta todennakoisesti melko no-
peasti. Visuaalinen ulkoasu, selkeys, oikeinkirjoitus, helppokayttoisyys ja uskottava tausta-
joukko verkkokaupan takana ovat edellytys ostamiselle kyseisesta verkkokaupasta. (Vehmas
2008, 36, 40.)

Kun asiakas vierailee verkkosivuilla, tunne siita, etta sivut ovat ajan tasalla, ovat yksi merkit-
tavimpia asioita sivujen luotettavuuden kannalta. Jos sivustojen yleisilme on vanhahtava, si-
vustolta loytyy vanhoja kuvia tai uutisia, se viestii uudelle kavijalle, etta sivut eivat ole ajan
tasalla. Jatkuvasti yllapidetty, visuaalisesti viimeistelty, paivitetyt tiedot viestivat siita, etta

verkkokauppa on elossa ja vain elavasta kaupasta uskaltaa ostaa. (Vehmas 2008, 36-37.)

Nykyaan verkkosivustojen ja -kauppojen alustat ovat niin hyvia, etta niiden muokattavuus ja
paivittaminen on helppoa. Ne ovat sivustoja, joita voidaan ajatella olevan yrityksen kayntikort-
teja, mutta jatkuvasti kykenevaisia muovautumaan ja paivittymaan, verrattuna esimerkiksi fyy-
siseen kayntikorttiin. Aargh! Digi Oy:n kirjoittamassa blogitekstissa puhutaan juuri tasta, etta
sivustojen jatkuva paivittaminen ja muokkaaminen on erittain olennainen osa yrityksen yleisil-
metta, koska se lisaa ja herattaa luottamusta, kun vierailija voi huomata, etta sivuja on paivi-
tetty ja tiedot ovat ajan tasalla. Talla on myos merkittava vaikutus yrityksen nakyvyyteen.
Aktiivinen sivusto, jolle tehdaan jatkuvasti uutta sisaltoa ja paivitetaan tietoja, loytyy parem-
min hakukoneesta. Algoritmit ja hakukoneiden painotukset muuttuvat jatkuvasti, joten siita
syysta on tarkeaa huolehtia, etta metakuvaukset, avainsanat ja otsikot ovat ajan tasalla ja tata
paivaa. (Aargh! Digi Oy, 6.10.2021.)

Hirvonen (2017, 88) kirjoittaa, etta asiakkaan kokemus verkkokaupasta on perusta kaikelle
kaupan vaihtojen aktiiviselle toiminnalle. Nainpa kokemus maarittaa sen, mita ominaisuuksia
verkkokaupalta vaaditaan. Asiakkaan kokemukseen vaikuttavia tekijoita ovat kayton helppous,
tuoteportfolio, huolehtiminen, luotettavuus ja turvallisuus. Tekijoista tarkeimpana korostuu
helppous: sivujen taytyy olla helppokayttoiset ja tapahtumien tulee olla helppoa suorittaa lop-
puun. Tuoteportfoliolla tarkoitetaan ilmaisia kaytannollisia palveluja, laajaa tuoteryhmaa seka
halutuiden palveluiden ominaisuuksia. Huolehtimisella puolestaan tarkoitetaan sita, etta asia-

kaskohtaiset tarpeet tulevat ymmarretyksi ja asiakkaan kysymykset ja ongelmat pystytaan
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ratkaisemaan nopeasti. Luotettavuus tarkoittaa muun muassa virheettomia verkkotapahtumia,
virheettomia tietoja seka lupausten toteuttamista. Turvallisuus on verkkotapahtumien turval-
lisuutta ja asiakkaiden yksityisyydesta huolehtimista. (Hirvonen, 2017, 88-89.) Myos Vehmas
(2008, 64) kirjoittaa, etta positiivisia kokemuksia verkkokaupasta ennustaa nopea, luotettava
ja ystavallinen palvelu, kattava ja mielenkiintoinen tuotevalikoima, odotuksia vastaavat tuot-
teet, sivujen selkeys seka henkilokohtaiset tarpeet huomioiva palvelu. Positiivisen asiakasko-
kemuksen aikaansaaminen on tarkeaa, silla asiakastyytyvaisyyden noustessa asiakas sitoutuu

pidemmaksi aikaa kayttamaan verkkokauppaa (Hirvonen, 2017, 89).

Vehmas (2008, 283) kirjoittaa verkkokaupan lahimurron avaimista. Jotta verkkokauppa saa-
daan laajemmassa mittakaavassa kasvuun, tarvitaan uniikit ja toisista erottuvat tuotteet, jokin
kansainvalinen trendi tuotteiden tueksi, tuotteiden laaja tarjolla oleminen seka asiakkaiden
sitouttaminen tuottamaan verkkokaupan tuotteisiin liittyvaa oheissisaltoa. Nailla kriteereilla
Vehmas (2008) viittaa kansainvalisten suurien brandien kehitykseen, kuten Amazoniin. Suo-
messa toimivalla maalausyrityksella ei ole ehka taman kaltaiseen mahdollisuuksia eika tavoit-
teitakaan, mutta kasvua ennustavia tekijoita voidaan soveltaa myos pienemmassa mittakaa-
vassa Suomen tasolla. Myos Hirvonen (2018, 89) kirjoittaa verkkokaupan kasvuun liittyvista te-
kijoista. Hanen mukaansa verkkokaupan kasvussa on tarkea ottaa huomioon asiakasmaarien
mahdollinen kasvu, tuotteiden lisaaminen, kyky palvella kansainvalista kauppaa seka kyky in-
tegroida alusta osaksi yritysten taustajarjestelmaa. Hanen mukaansa verkkokauppa olisi tarkea

saada hyvin toimivaksi myos mobiililaitteilla.

2.4  Verkkokauppa palveluita myyvalle yritykselle

Suomessa on ollut jo kymmenien vuosien ajan verkkokauppoja, jotka myyvat tuotteita, mutta
palveluita myyvia verkkokauppoja on edelleen etenkin rakennusalalla melko vahan.
(ks.esim.Hallavuo 2021.) Internetista on katsottu tutkimukseen liittyen, minkalaisia verkko-
kauppoja remontti- ja rakennusalalla on talla hetkella olemassa. Maalausalan yrityksia ei loy-
tynyt ainuttakaan, jolla olisi ollut toiminnassa oleva verkkokauppa. Muutamia palveluita myyvia

verkkokauppoja loytyy, jotka olivat lahinna ilmalampopumppuja myyvia yhtioita.

Vertaamme kotimaisen palveluita myyvan yhtion verkkokauppaa yritys X:n verkkokuappaan.

Wrimax Oy tarjoaa yhtiona laajasti lampo-, vesi-, ilmanvaihto-, sahko-, automaatio- seka tur-
vapalvelut. Yhtiolla on verkkokauppa, jossa myydaan kaikkien osaamisalueiden palvelua, osaa
tuotteineen, osaa pelkastaan palveluna. (ks. Wirmax.fi/palvelut.) Verkkokauppa on erittain
selkea. Oleelliset tiedot ja vaihtoehdot loytyvat selvasti. Hinnasto on selkeasti nakyvilla ja tie-
dot mahdollisista lisatoiden hinnoista. Asiakas nakee selvasti, mita kyseinen palvelu ja hinta

pitaa sisallaan ja mita ei. Toimitusajankohdan pystyy valikoimaan paivalleen ja jopa
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tunnilleen. Verkkokaupassa on myos tarjolla tuotteita, joita ei oikeasti pysty sielta ostamaan,
vaan sielta pitaa tilata kartoituskaynti. Kyseessa ei silloin ole 100 % verkkokauppa, jos sielta ei
pysty ostamaan kiinteahintaista palvelua, vaan verkkokauppa ohjaa seuraavaksi pyytamaan tar-
jous- tai kartoituskaynnin. Paaasiallisesti Wirmaxilla on selkea ja hyva verkkokauppa, mutta

keskeisena puutteena se, etta verkkokaupan tunnusmerkit eivat tayty taydellisesti.

Wirmaxin ja yritys X:n verkkokaupat ovat pohjiltaan hyvin samanlaisia. Wirmaxin tuoteportfolio
on hieman laajempi, kuin yritys X:lla. Molemmista verkkokaupoista on helppo ostaa. Palvelut
loytyvat helposti. Niiden lisatiedot, mahdolliset lisakustannukset ja kaikki sopimukseen kuuluva
ja kuulumattomuus on myos selvasti nakyvilla. Yleisilme, helppokayttoisyys, nykyaikaisuus ja
luotettavuus korostuvat molemmista verkkokaupoista.

Kuten Vehmas (2008, 64) kirjoittaa, asiakkaan kokemukseen vaikuttavia tekijoita ovat kayton
helppous, tuoteportfolio, huolehtiminen, luotettavuus ja turvallisuus. Nama kaikki osa-alueet

toteutuvat molempien yhtioiden verkkokaupoissa.
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3 Yritys X

Yritys X on vuonna 2013 perustettu maalausalan perheyritys. Yrityksen perusti Sorosen veljekset
Miika, Tuomas ja Samuel. Yritys on perustettu Raumalla, jossa yrityksen kirjat ovat tanakin
paivana. Yritys X on kasvanut kymmenen vuotisella urallaan Raumalta melkein koko Suomen
kattavaksi yritykseksi ja kuuluu suomen suurimpien maalausyritysten joukkoon. Yritys X liike-
toiminta yksikoita on Satakunnan lisaksi Varsinais-Suomi, Uusimaa, Paijat-Hame, Kanta-Hame,
Pirkanmaa, Pohjanmaa, Keski-Suomi, Pohjois-Savo seka Pohjois-Pohjanmaa. Yrityksen liike-
vaihto vuonna 2023 oli noin 15 miljoonaa euroa ja kannattavuus hyvalla tasolla. Yrityksen kasvu
on perustunut orgaaniseen kasvuun seka yritysostoihin. Yritys X:n ydinliiketoimintaa on ulko-
maalaukset seka kattojen pinnoitukset kuluttajille, taloyhtiocille seka yrityksille. Yritys tekee
myos sisamaalauksia yha laajenevissa maarin myos uudisrakentamisen puolella. Se myos pyrkii
hyodyntamaan digitalisaatiota tuotannon seurannassa ja sen kehityksessa seka on avannut maa-
lausalan ensimmaisen verkkokaupan vuonna 2023. Verkkokaupan kautta myydaan maalauspal-
veluita sisalle ja ulos, ennen kaikkea kuluttajille. Yritys tyollistaa tana paivana ymparivuotisesti
noin 100 tyontekijaa. Kesaaikaan tyontekijoiden lukumaara nousee yli 500 tyontekijaan, kun

mukaan astuu kausiluontoisten maalareiden suuri joukko.

Yritys X:n tarkoitus oli alun perin olla pelkastaan valine opiskelijaveljesten kesaajan tyollista-
miseen. Yrittajat kuvaavat verkkosivuillaan, etta “kotoa saatu oppi, ’sen minka teet, tee hyvin’
kulki puskaradiossa kovaa vauhtia, ja yritys sai toita ensimmaisena kesana enemman kuin ehti
tekemaan. Niinpa palkkasimme toihin kavereitamme, joihin oli helppo luottaa ja opetimme
heidat maalaamaan. Kesalla 2014 mielen perukoilla alkoi kytea ajatus, etta ehka tasta voisi
saada meille veljeksille tyon, jolla elattaa itsensa. Kovalla tyonteolla ja uskolla omaan tekemi-
seen toita riitti, ja hyva tyo kantoi taas eteenpain. Yritys X:n toiminnan keskiossa ovat aina
olleet iloiset maalarit ja tyytyvaiset asiakkaat. Se tarkoittaa sita, etta maalarin pitaa voida
hyvin, jotta asiakas on tyytyvainen. Nain liiketoiminnan pyora pyorii koko ajan suotuisasti.”

(Sorcolorin verkkosivut.)
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4  Tutkimusuunnitelma

Tassa tutkimussuunnitelmassa pyritaan luomaan Yritys X:lle selkeat askeleet verkkokaupan vo-
lyymin kasvatukseen ja jatkokehittamiseen. Palveluita myyvia verkkokauppoja on jo jonkin ver-
ran Suomessa, mutta maalaus- ja rakennusalalla ylipaansa verkkokaupat ovat uusi ilmio, eika
verkkomyynnille ole olemassa valmiita malleja tai kaavaa. Alun perin olimme ajatelleet tarkas-
tella koko remonttialan myynnin murrosta kohti verkkomyyntia. Totesimme kuitenkin, etta yh-
den tutkielman laajuudessa emme pysty vastaamaan koko alan verkkokaupan murrokseen.
Niinpa olemme valinneet tarkastella ilmiota yhden yrityksen toiminnassa. Tama antaa tulevai-

suudessa mahdollisuuksia peilata ilmiota koko alaan laajemminkin.

On kiinnostavaa pohtia verkkokaupan kehittamista, koska talla hetkella yrityksen kokonaisval-
tainen myynnin kulu kuluttaja-asiakkaiden osalta on jopa 15 %. Talla hetkella suurimmat me-
noerat myynnin osalta tulevat suorasta provisiosta, josta yhtio maksaa sivukulut 1.5 kertaisesti.
Tahan paalle tulevat kilometrikustannukset, joista yhtio maksaa 0,57 €/per kilometri. Myynnin

kulu on siis kaikkinensa valtava. (Easoft, Sorcolor Oy.)

Jos myynnin kulu suhteessa liikevaihtoon olisi alhaisempi, luonnollisesti koko yhtion vuotuinen
tulos olisi huomattavasti korkeampi. Myynti on toimivan ja menestyvan yrityksen kulmakivi.
Ilman myyntia ei ole liiketoimintaa. Verkkokauppamyynnissa myynnin kulu on alhainen. Tasta
syysta yritys on kiinnostunut tutkimaan, suunnittelemaan ja kehittamaan verkkokauppaliiketoi-
mintaa. Talla pyritaan siihen, etta jonain paivana suurin osa tilauksista tulisi verkkokaupan
kautta.

Vaikka verkkokauppa on yritys X:lle talla hetkella enemman menoera, kuin tuloera, asiaa kat-
sotaan pitkalle tulevaisuuteen. Yhtio uskoo sen jonain paivana yleistyvan myos rakennusalalla
merkittavasti. Kehittamalla verkkokauppaa jo tassa vaiheessa, yritys X varmistaa asemaansa
alan edellakavijana. Kun jonain paivana verkkokaupat alalla yleistyvat, yritys X on siihen val-

mis.

Naiden pohdintojen myota tutkimuksessa paadyttiin tarkastelemaan hyvan verkkokaupan omi-
naisuuksia seka peilaamaan niita Yritys X:n verkkosivuihin. Taman pohjalta laadittiin Yritys X:lle
verkkokaupan kehittamissuunnitelman.
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5  Verkkokauppa yritys X:ssa

Yritys X:n verkkokauppa perustettiin virallisesti vuonna 2022. Into verkkokaupan kehittamiseen
syttyi siita, etta yhtio on jo nyt johtava ulkomaalausliike ja haluaa olla sita myos tulevaisuu-
dessa. Yritys X:n verkkokauppamyynti on hyvin vahaista viela talla hetkella, koska ihmiset ti-

laavat viela toistaiseksi maalauspalvelun ihan fyysiselta myyntiedustajalta.

Kun tarkastellaan Yriys X:n myyntia 1.1.2022, yritys X:n kokonaismyynti sielta maaliskuuhun
2024 asti on 34 063 697,75 € ja tilauksia yhteensa 5427 kappaletta. Verkkokauppatilauksia on
tana aikana tullut ainoastaan 13 kappaletta ja myyntieuroja verkkokaupasta on kertynyt 27 688
€. Prosentuaalisesti ainoastaan 0,24 % asiakkaista on tilannut palvelun verkkokaupasta. (Sorco-
lor 2024, Easoft.)

Vaikka verkkokaupan kautta tulleet tilausmaarat ovat talla hetkella hyvin maltillisia ja verkko-
kaupan kulut kohtuullisen korkeat, on luottaminen siihen, etta tama on kannattava sijoitus
tulevaisuuteen. (Hallavuo 2013, 12) kirjoittaa kirjassaan juuri tata samaa, etta jos verkkokau-
pan merkitysta mitataan vain sen talla hetkella tuottamaa liikevaihtoa, odotusarvo sen tulevai-
suuden menestykselle ei kaytannossa ole olemassa. Siksi on tarkeaa, etta yrityksissa katsottai-

siin verkkokaupan kokonaisuutta pitemmalle ajanjaksolle tulevaisuuteen.

Yha enemman ja enemman niin yritykset kuin yksilotkin ostavat tavarat ja palvelut netista.
Paytrail Oyj:n raportin mukaan jopa 77 % Suomalaisista oli tehnyt verkko-ostoksia edellisen 28
paivan aikana. On siis luonnollista olettaa, etta myos rakennusalalla ollaan menossa siihen suun-
taan. Kun yksilot, yritykset ja kunnat siirtyvat jossain kohti enemman tilaamaan talon maalaus-
palvelut netista, on yritys X jo silloin valmis vastaamaan siihen tarpeeseen. Yritys X:n verkko-
kaupasta voi tilata talla hetkella kattavasti palveluita seka sisa- etta ulkomaalaukseen, terassin

oljyamisesta kattojen korjauksiin (Sorcolor, verkkokauppa).

5.1 Verkkokaupan kuvaus

Alla kuvataan vaiheelta seuraavaksi, miten verkkokauppa toimii. Valitsemme tuotteeksi julki-
sivun maalauksen, joka on yhtion kaikista suosituin palvelu. Kaiken kaikkiaan julkisivun maa-

lauksia liikevaihdosta on 68,75 %. (Sorcolor, Easoft.)
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Kaikki alla oleva tieto verkkokaupan toiminnasta ja hinnoittelusta on peraisin verkkokaupan
kehittajalta, yritys X:n talous- ja teknologiajohtajalta Eerik Yrjanalta, seka yritys X:n verkkosi-

vuilta ja toiminnanohjausjarjestelmasta.

SOR Sorcolorfi&  Sisémaalaus v Ulkomaalaus v Kattopalvelut v Q, +358103919424
f COLOR 4

Sorcolor maalausverkkokauppa

Tilaa maalauspalvelut kétevasti Sorcolorin verkkokaupasta. Toimme maalausverkkokauppaan
helposti tilattavaksi ulkomaalaukset, asunnon sisémaalaukset, tiilikaton pinnoitukset seké
terassin oljyémiset. Tutustu palveluihin ja tee tilaus!

Nopeaa Riskitonta Hauskaa
’ Lo v ©

Tilaa kotisohvalta 24/7 14 pv perumisoikeus Testaamalla se selviaa

© Nain verkkokauppa toimii [Katso video]

Omakotitalon ulkomaalaus Sisamaalaukset Tiilikaton pinnoitus
Alk. 3200€ Alk. 450€ Alk. 2000€

Omakotitalon ulkomaalaus Sisémaalaukset Tiilikaton pinnoitus
Alk. 3200€ Alk. 450€ Alk. 2000€

Tilaa verkkokaupasta Tilaa verkkokaupasta Tilaa verkkokaupasta

Etko I6ytanyt etsimédsi?

Terassin 6ljyaminen Katon korjaus Tutustu kaikkiin palveluihimme

Alk. 855€ Useita palveluita saatavilla
. Tutustu palveluihimme
Tilaa verkkokaupasta

Tilaa verkkokaupasta

yftiilikaton-pinnoitus/
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Kuva 1. Verkkokaupan etusivu, josta ostaja voi valita haluamansa tuotteen. Vaihtoeh-

toina on kaikki palvelut, joita talla hetkella yritys X tarjoaa.

Omakotitalon ulkomaalaus

Etusivu / Ulkomaalaus / Omakotitalon ulkomaalaus

@ 2 3 4

Palvelun tiedot Tilauksen lisGtiedot Tilagjan tiedot Maksaminen

Ndin tilaat maalauksen verkkokaupasta X

1. Tilaa verkkokaupasta 2. Tilauksen lapikaynti 3. Maalaaminen 4. Lopputarkastus
Syéta maalattavan kohteen Asiantuntija kay tilauksen Maalarit saapuvat tydmaalle ja Tyémaa tarkastetaan ja saat
tiedot ja tee tilaus yksityiskohdat kanssasi lapi. toteuttavat tydn sovitussa tydsta tydmaaraportin.
verkkokaupasta. Tilaukseen voidaan tehda aikataulussa. Mydnnamme tydlle tayden
tarvittaessa vielé muutoksia. tyytyvdisyystakuun.

Siirry tilaamaan

Kuva 2. Seuraavaksi valitaan ostettava tuote. Tassa tuotteeksi on valittu julkisivun maa-

laus, joka on kaikista tilatuin palvelu (68,75 % kaikista tilauksista koko historian aikana).
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© Katso mittausohjeet

Mitoissa ei tarvitse huomioida avokuisteja, erkkereitd, autokatoksia tai pergoloita, ne
hinnoitellaan myéhemmdssé vaiheessa erikseen. Rakennuksessa kiinni olevat lisésiivet ja
autokatokset, joissa on rakennuksen kanssa yhtenevdista seindd, tulee mitata.

Talon pituus rdystéén alta (m) *

Paadyn pituus (m) *

Seindn korkeus réaystéaéan alta (m) *

Katon jyrkkyys *
Keskijyrkka 20- Mansardikatto
Loiva alle 20° 30° Jyrkké 30-40° tai yli 40°
Raystas *
Avordystas % Umpirdystdas

Ei r@ystdiden maalausta

Kuva 3. Aluksi mitataan sivu- ja paatyseinien leveys ja sivuseinan korkeus. Katon kalte-
vuus laskee automaattisesti, kuinka paljon nelidita muodostuu paatyseinien osalta. Kun
nelioiden mittaaminen on helppoa ja tehokasta, se pitaa kynnyksen matalana tehda
tilaus verkkokaupasta. Neliotiedot ovat erittain oleellinen osa, koska hinnoittelu perus-
tuu paaasiallisesti nelioihin. Tiilikattojen osalta nettikauppa osaa laskea katon pinta-
alan, kun asiakkaalla on tieto talon pohjapinta-alasta. Mittaaminen siis todellakin on

tehty helpoksi.
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Kohdassa 3 on kysytty myos talon raystaista. Vaihtoehtoina umpi- tai avoraystas. Naiden
kahden ero on merkittava hinnoittelussa, koska avoraystas tyollistaa maalausvaiheessa

paljon enemman, kuin umpiraystas.

Maalipinta © Katso ohjeet

Mika maali talossa on talla hetkella? *

Vanha maalipinta Uusi vdlimaalattu

Maalaamaton / pohjamaalattu

Maalipinnan kunto *

v Valitse vaihtoehdoista

Ei hiseilya, taysin ehja maalipinta;

Vahan hilseilya (puoli seinaa hilseillyt) (0,00 €)

Vahan hilseilya (yksi seina hilseillyt) (0,00 €)

Kohtalaisesti hilseilya (kaksi seinaa hilseillyt) (0,00 €)

Paljon hilseilya (melkein kaikki/kaikki seinat hilseillyt) (0,00 €)

Kuva 4. Talon tamanhetkista maalipinnan kuntoa kysytaan myos, joka on myos erittain
olennainen osa. Taysin ehja maalipinta tai puolestaan hilseileva maalipinta on tyomaa-
raltaan taysin erilaisia. Hinnoittelu ehjan ja hilseilevan maalipinnan valilla voi olla jois-

takin sadoista euroista jopa viiteen tuhanteen euroon.
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Maalipinnan kunto *

Valitse vaihtoehdoista

Maalipinnan kunto vaikuttaa pohjatéihin. Hilseillyt maali pitéié kaapia seindn pinnasta pois.
Usein eteldn puoleinen seind on heikommassa kunnossa kuin muut.

Maalattavan pinnan pesu *

Ei pesua Homeenestokdsittely Mdarkdpesu

© Kaikissa tapauksissa seind harjataan pélystd ennen maalausta. Ainoastaan uusi, alle
vuoden vanha seindpinta voidaan jattad kasittelemdatté homeenestoaineella. Talléin
pohjatydksi riittéid pdlyn harjaus.

Muuttuuko talon maalin sévy?

(J Talon maalin sévy muuttuu

Seinien sé@vyn vdrikoodi *

llmoita téissd haluamasi véri [ vérit. Jos tieddt vérikoodin tai ldydét vanhan maalipurkin, josta
koodi I16ytyy, voit laittaa sen t&hdn. Jos vdarin valinnassa tulee ongelmia tai kaipaat apua,
autamme mielelldmme.

Kuva 5. Hilseilyn lisaksi olennainen hintaan vaikuttava tekija on pinnan likaisuus/home.
Likainen pinta tarvitsee pesta aina ennen maalausta. Sen vaikutus hinnoitteluun on
keskimaarin noin 1500 €. Jos savy muuttuu, talo tarvitsee maalata kahteen kertaan.
Loppuhinta kerrotaan 1.3 kertoimella, jolloin saadaan hinta kahden kerran maalauk-

selle.
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Muut tiedot © Katso ohjeet

Tontti ja maasto *

v Valitse vaihtoehdoista

Talon ymparilla tilaa 1,5m ja tontti on tasainen

Tontti on tasainen, mutta telineita ei voi tyontaa talon ympari
Rinnetontti, mutta talon ymparilla hyvin tilaa

Rinnetontti ja talon ymparilla huonosti tilaa

Kuva 6. Taloa ymparoiva maasto voi joskus olla taysin tasainen tai puolestaan aiheuttaa
haasteita tyon toteuttamisen kannalta. Jos maasto on erittain haastava, rakennusteli-
neita joudutaan purkamaan ja kasaamaan uudelleen. Se hidastaa ja pitkittaa tyon te-
koa merkittavasti. Vaihtoehtoina nelja selkeasti valittavissa olevaa kohtaa.

Rakennukseen kuuluu myoés

0 £ @l

~ 0 + - 0 + - 0 + - 0 +
Umpinainen Kuisti/katettu Kattolyhty Pergola
kuisti (x500,00€)  terassi (x500,00 €) (x500,00 €) (x500,00 €)
- 0 + = 0 + - 0 + = 0 +
Katettu pergola Autokatos Erkkeri (x250,00 €) Kaide (m)
(x1000,00 €) (x750,00 €) (x30,00 €)

Jos rakennuksessasi on sellaisia liséosig, joita tassd ei ole huomioituna, voit olla yhteydessé
puhelimitse tai jattad tiedot lisatietokenttadn kuvan kera.

Kuva 7. Useimmissa taloissa on kuisteja, terasseja, lippoja ja muita lisaosia. Alta voi
valita osa-alueen tai osa-alueet, jotka tulevat kohteessa myos maalattavaksi.
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Lisatiedot

Toivottu maalauksen ajankohta

valitse paivamaara

Lataa tiedostoja
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Kuvat helpottavat huomattavasti maalaustyén suunnittelua. Liséd tdhan kuva jokaisesta
seindstd ja erityishuomiota vaativasta kohdasta. Huomioi kuvatessasi myés seinien vierustoilla
oleva tila telineitd ja nostimia varten. Jos sinulla ei ole mahdollisuutta lisété kuvia kaikista
kohdista, kerrothan siitd lisGtietokentéssa.

Lisditietoa kohteesta

on ik@, pysakéintimahdollisuus, avainten luovutus, muuta

Olemme tilauksen jalkeen aina yhteydessd asiakkaaseen, joten jos jokin asia jdi vield
mietityttédmdadn, voit jattad siitd maininnan lisdtietokenttadn.

Kuva 8. Toiveet ajankohdasta syotetaan alle. Yhtio pyrkii toteuttamaan mahdollisuuk-
sien mukaan asiakkaiden toiveita toteutusajankohdasta. Kuvat ja lisatiedot kohteesta

syotetaan myos alla olevin kohtiin.
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Yhteensa 0,00€

Kotitalousvéihennyksen jélkeen 0,00€

©® Tilaaminen on joustavaa ja riskitdntd. Saatavilla on useita maksutapoja. Tilauksissa
on aina 14 pdivan peruutusoikeus.

1 Jatka tilausta

> Tarvitsetko apua tilaamisessa?
Soita 010 3919424 tai jatd soittopyyntd.

Kuva 9. Lopuksi asiakas saa kiintean hinnan ja voi jatkaa tilauksen tekoon. Hinnan alle
tulee myos nakyviin hinta kotitalousvahennyksen jalkeen, mikali asiakkaalla on mah-
dollisuus, ne hyodynnetaan kyseiselta vuodelta.
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6  Verkkokaupan kehitys yritys X:ssa

Yritys X:n verkkokauppa tayttaa talla hetkella hyvan verkkokaupan tunnusmerkit. Se on visuaa-
linen, helppo kayttoinen ja jouhevasti eteenpain meneva. (Esim. Vehmas 2008; Hirvonen 2017.)
Hirvonen (2017) ja Vehmas (2008) kirjoittavat tuoteportfolion laajuuden ja laadukkuuden tar-
keydesta. Yritys X:n verkkokaupassa tasta on huolehdittu laatimalla laadukkaat palvelut ja nii-
den kuvaus. Lisaksi yrityksen kaupassa tulee mukana laadukkaat maalit. Hirvosen (2008) mu-
kaan asiakaskokemukseen vaikuttaa myos ilmaisena yritykselta saatavat oheistuotteet. Yritys X
tarjoaa asiakkailleen ilmaisena talon kuntokartoitusta, seka ohjeistuksia itsenaiseen huoltami-
seen, mikali siihen paatyy yritysten palveluiden sijasta. Tuote portfolioon liittyy myos kansain-
valisten trendien seuraaminen osana myytavien tuotteiden valikointia (Vehmas, 2008). Vaikka
ilmastonmuutoksen mukana tuoma tarve ekologisuuteen ei olekaan mikaan varsinainen trendi,
on se maailmanlaajuisena ilmiona nakyvissa myos Yritys X:n toiminnassa. Ekologisuus on huo-
mioitu kaikissa yrityksen valitsemissa tuotteissa ja tyoskentelytavoissa seka ennen kaikkea kier-
ratyksessa. Tama on nakyvissa verkkokaupan ohessa yrityksen verkkosivuilta loytyvassa vastuul-
lisuusraportissa. Selkea vahvuus yrityksen verkkosivuissa on se, etta ne toimivat sujuvasti myos

mobiililaitteella, mika on Hirvosen (2018) mukaan tarkea verkkokaupan kasvuun liittyva tekija.

Selkein haaste ja ongelma yritysten maalauksia myyvassa verkkokaupassa on asiakkaiden haas-
teiden huomioiminen, jolla tarkoitetaan asiakaskohtaisten tarpeiden ymmarretyksi tulemista
ja asiakkaan kysymyksien nopeaa ratkaisua (Hirvonen, 2017). Yritys X:n ongelma tassa on se,
etta maalauksissa on useita eri tyovaiheita ja niiden huomioiminen verkkokaupassa on haasta-
vaa. On lisaksi vaikeaa myyda esimerkiksi talon maalaus ilman, etta asiakas kavisi itse mittaa-
massa rakennuksensa mitat. Tassa karsii asiakkaan kokemus tuotteen ostamisen helppoudesta.
Tama on iso haaste, joka johtaa usein siihen, ettei verkkokauppa ohjaa asiakasta suoraan kau-
pan tekoon, vaan pyytaa lahettamaan tarjouspyynnon. Nain ollen myyntiedusaja lopulta saapuu
asiakkaan kotiin perinteiselle kartoitus ja myyntikaynnille, eika osto tapahdu verkossa. Muho-
nen (2010) kirjoittaa, etta mikali asiakas pystyy ostamaan tuotteen suoraan verkosta, osto koh-
distuu todennakoisimmin kyseiselle yritykselle. Tassa on selkea haaste Yritys X:n verkkokaupan
kehittamisessa. Samalla puutteellinen kyky ostaa maalaus suoraan verkosta johtaa myos siihen,
etta asiakas todennakoisimmin kilpailuttaa ostotarjouksen myos muilla kilpailevilla yrityksilla,
eika siten valttamatta paady valitsemaan yritys X:n asiakkaaksi. Haastetta saa aikaan myos se,
etta koska muilla kilpailevilla yrityksilla ole viela verkkokauppaa, heilta tilataan joka tapauk-

sessa kattava kartoituskaynti suoraan kotiin.

Verkkokaupan kautta esilla oleva palveluhinnasto toimii yrityksen kannalta kahteen suuntaan.
Osa asiakkaista on myyntiedustajan saavuttua jo etukateen tietoisia mita heidan talonsa maa-

laus maksaa, silla he ovat kayneet katsomassa sen yrityksen verkkokaupasta. Nama asiakkaat
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ovat usein valmiita tilaamaan maalauksen suoraan nahtyaan hinnan tasmaavan myyjan tekeman
tarjouksen kanssa. Hirvonen (2017) ja Vehmas (2008) kirjoittavat luotettavuuden tarkeydesta
osana asiakaskokemusta. Naissa tapauksissa verkkokaupassa toimiva laskuri lisaa asiakkaan tur-
vallisuuden kokemusta ostotapahtumassa. Toisaalta verkkokaupassa esilla oleva hinnasto toimii
myos siihen suuntaan, etta asiakas katsoo verkossa hinnan olevan liian korkea ja jattaa tarjous-
pyynnon jattamatta. Tama on toki yrityksen kannalta joissakin tilanteissa myos positiivinen
asia, silla mikali hinta todellisuudessa on asiakkaalle liian korkea, saastaa se myyjien kayttamaa
aikaa ja turhia autolla kuljettavia kilometreja. Yksi yritys X:n nakokulmasta tarkea huomio on

se, ettei yritys talla hetkella saa dataa siita, kuinka paljon liikennetta verkkokaupassa kay.
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7  Kehityssuunnitelma

Laadittiin havaittujen huomioiden pohjalta yritys X:n verkkokaupalle kehityssuunnitelman verk-
kokaupan parantamiseksi. Talla hetkella verkkosivut eivat keskity siihen, etta asiakas ohjautuisi
sivuilla suoraan ostotapahtumaan. Mikali verkkokaupan volyymia haluttaisiin nostaa, tarvitsisi
verkkokauppa tuoda nakyviin sivuille enemman. Yksi keino olisi tuoda verkkokauppa nakyviin
esimerkiksi tarjouspyynto painikkeen oheen. Taman toimivuuden voisi hyvin kokeilla A/B tes-
tilla. Talloin kokeiltaisiin tietty ajanjakso nykyisella tavalla ja saman mittainen ajanjakso niin,
etta tarjouspyynto painikkeen vieressa olisi verkkokauppaan ohjaava linkki. Testijakson jalkeen
yritys voisi vertailla sita, tapahtuiko verkkokaupassa enemman ostoja silloin, kun se oli verkko-
sivuilla selkeammin nakyvissa. Toinen selkea keino lisata verkossa tapahtuvaa myyntia olisi tar-
jota verkko-ostoksissa asiakkaalle alennusta. Koska verkossa tapahtunut ostos saastaa yrityksen

myynti- ja matkakuluissa, voisi tallainen kaytanto olla hyvinkin mahdollista toteuttaa.

Ostotapahtuman helpottumiseksi ja asiakkaasta huolehtimisen parantamiseksi verkkokaupassa
voisi toimia asiakaspalveluun yhdistyva videoyhteys. Nain asiakas saisi halutessaan valittoman
avun kohteen kartoitukseen ja tarvittaviin toimenpiteisiin. Tama voisi madaltaa asiakkaan os-
tokynnysta, seka lisata ostotapahtuman turvallisuuden tunnetta. Videoyhteyden lisaksi verkko-
sivuilla olisi hyva olla ohjevideot siita, miten kohde mitataan. Samankaltainen video olisi tar-
peen myos pintojen tulkitsemisesta seka vanhan maalipinnan tunnistamisesta. Yleinen esitte-
lyvideo yritys X:sta yrityksena, seka sen maalausprosessista voisi olla my0s asiakkaan vakuutta-

misen kannalta tarkeaa.

Yritys X on hienosti tuotteistanut sisamaalaukset kiintean hinnoittelun malliin, jossa aina yksio
maksaa 1000 €, kaksio 1500 € ja kolmio 2000 €. Sisamaalaukset ovat myos verkkokaupan eniten
myyty palvelu. Verkkokaupassa on tiilikaton pinnoitusta ostettaessa kaytossa rakennuksen asuin
pinta-alaan perustuva laskuri. Pohdimmekin, voisiko jotain taman kaltaista kayttaa myos mui-
den ulkomaalausten osalta. Olisi hyva, jos asiakas voisi tilata tyon esimerkiksi asuin pinta-alan
perusteella, jolloin asiakaan ei tarvitsisi lahtea erikseen mittailemaan taloaan vaan tiedot oli-
sivat heti asiakkaan tiedossa. Tama lisaisi ostotapahtuman helppoutta erittain ja madaltaisi

siten todennakoisesti myos ostokynnysta.



29

8 Pohdinta

Aluksi pohdimme hieman tutkielman tekoprosessia. Vaikka tassa tutkielmassa emme ole toteut-
taneet varsinaista tutkimusta, olemme pyrkineet toimimaan laadullisen tutkimuksen eettisten
periaatteiden mukaisesti. Sarajarvi & Tuomi (2018) kirjoittavat laadullista tutkimusta ja sisal-
lonanalyysia kasittelevassa kirjassa, etta laadullisen tutkimuksen luotettavuuden tarkastelussa
keskioon nousevat kysymykset validiteetista, eli luotettavuudesta seka reliabiliteetista eli tois-
tettavuudesta. Olemme tassa tutkielmassa pyrkineet huomioimaan teemat olemalla lapinakyvia
eri valintojen ja paatelmien tekemisessa. Olemme myos tuoneet esiin mihin tietomme pohjau-
tuvat ja tukeutuneet nakemyksissamme lahdekirjallisuuteen. Esittelemalla yritys X:n verkkosi-
vut kattavasti, tarjoamme lukijalle mahdollisuuden verkkosivujen ja omien paatelmien valiseen
kriittiseen tarkasteluun. Olemme pyrkineet asettumaan tutkielman tekijoina tarkastelemaan
kohteena olevan yrityksen verkkosivuja ikaan kuin etaalta, vaikka tiedostammekin oman ase-

mamme yrityksen tyontekijoina.

Yritys X:n ulosannista nakyy selkeasti nuorekkuus ja halu kehittaa toimintaa tehokkaasti.
Tama kay ilmi jo siina, etta verkkokauppa on kehitetty alan ensimmaisten joukossa. Yrityksen
verkkokaupan kehittajat olivat innokkaita osallistumaan projektiin ja auttoivat kertomaan verk-
kokaupan tamanhetkisesta tilanteesta. Yrityksen sesonkiluonteisuuden takia heille oli todella
mukava saada valmiiksi ajatuksia verkkokaupan jatkokehitykselle, kun talla hetkella keskitty-
minen on tulevassa kesakaudessa, eika kehittamiselle ole riittavasti aikaa. Yrityksen paattajat
ovat innokkaita saamaan tulokset tasta opinnaytetyosta ja aikoivat ottaa opinnaytetyon tulok-

set tarkasteluun ja kehittaa verkkokauppaa naiden pohjalta syksyn 2024 aikana.

Tutkielman tekoprosessi on ollut meille mielenkiintoista ja ajatuksia herattavaa. Olemme op-
pineet verkkokaupasta ja sen kehittamisesta paljon lisaa. Kirjallisuuteen tutustuessa havait-
simme, etta positiivisen asiakaskokemuksen aikaansaaminen on yritykselle todella keskeista,
silla asiakastyytyvaisyyden noustessa asiakas sitoutuu jatkossakin kayttamaan verkkokauppaa
(esim. Hirvonen 2017). Tama oli oikeastaan kaikessa yksinkertaisuudessaan tutkielmamme ha-
vaitsema paatulos, jota yritys X:n tulee jatkossa huomioida lisaa. Asiakastyytyvaisyys muodos-
tuu esimerkiksi siita, etta palvelujen ostamisesta tehdaan asiakkaalle helppoa ja yksilolliset
tarpeet huomioivaa. Uskomme saamiemme havaintojen edesauttavan jatkossa yritys X:aa verk-

kokaupan kehittamisesta.
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