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1 JOHDANTO

1.1 Opinnaytetydn tausta

Opinnaytetydon aiheena on Worna-verkkokaupan kehittdminen. Worna-
verkkokauppa valittiin tarkastelun kohteeksi, koska verkkokauppa oli jo ennestaan
tuttu ja kyseisen verkkokaupan toiminta ja kehittaminen heratti kiinnostusta. Lisak-
si aihe on erittéain ajankohtainen. Worna-verkkokauppa on suhteellisen nuori yritys,
koska toimintaa on ollut vasta reilun vuoden verran. Worna-verkkokaupan on pe-
rustanut veljekset Tero ja Vesa Perasto, jotka myds vastaavat verkkokaupan toi-
minnasta ja yllapidosta. Worna-verkkokaupan liikeidea kasittéda soittimien ja plekt-
rojen myynnin yrityksen omalla logolla eri musiikkialan edustajille ja kaikenlaisille
harrastajille. Worna-verkkokauppa on erityisen mielenkiintoinen kehittamiskohde,
koska se on suhteellisen nuori yritys, joka kuitenkin on jo kerannyt oman uskolli-

sen asiakaskuntansa, ja ehtinyt testata toimintaansa markkinoilla.

1.2 Opinnaytetyon tavoite

Tyon tavoitteena on tehda Worna-verkkokaupalle kehittdmissuunnitelma. Tarkoi-
tus on analysoida ensin verkkokaupan nykytilaa swot-analyysin ja kyselyn keinoin.
Niiden avulla tutkitaan, analysoidaan ja raportoidaan yrityksen nykyisen sivuston
toimivuutta eri osa-alueilla: sisaltd, ulkoasu ja toimivuus. Tutkitaan muun muassa
sivuston hakukonenadkyvyytta ja loydettavyytta, kavijdiden sivustokayttaytymista,
sivuston toimivuutta ja liiketoiminnallisten tavoitteiden toteutumista. Tydssa kayte-
tyt menetelmat ovat yrityksen perustajan haastattelu seka kyselytutkimus Seingjo-
en ammattikorkeakoulun opiskelijoille. Tuloksien pohjalta kartoitetaan verkkokau-

pan tavoitetilaa ja laaditaan yritykselle kehittdmissuunnitelma.



1.3 Opinnaytetyon rakenne

Tyon alussa kaydaan lapi yleista teoriaa lilketoiminnasta, verkkoliiketoiminnasta ja
sen kehittamisestd sekd verkkosivujen suunnittelusta. Seuraavaksi esitellaéan
yleiskuvaus Worna-verkkokaupasta ja kaytetyt tutkimusmenetelmat. Seuraavana
kuvataan yrityksen nykytilaa, jossa tarkemmin kaydaan lapi koko verkkosivusto.
Nykytilaa pyritaan kartoittamaan SWOT — analyysissa verkkokaupan vahvuuksien,
heikkouksien, uhkien ja mahdollisuuksien kautta. Kuvataan myds teetetty kysely ja
esitellaan vastauksista yhteenveto. Taman jalkeen kuvataan verkkokaupan tavoi-
tetilaa, jossa kaydaan lapi muun muassa tulevaisuuden tavoitteet. Lopuksi esitel-
l&&n kehittdmissuunnitelma, jossa kaydaan lapi parannusehdotuksia koskien sivu-

jen sisalt6a, ulkoasua ja toimivuutta.

Tybn rakenteen aloittamisessa keskeisia pohdintoja ovat aiheen valinta, aiheen
rajaaminen ja tutkimusongelman tdsmentaminen. Tutkimusongelman maarittami-
sessa otetaan huomioon seuraavia asioita: aihealueen valinta, tavoitteiden aset-
taminen ja taustatietojen hankkiminen. Tutkimusongelmassa tarvitaan kohde ja
menetelmat, joiden pohjalta hankitaan teoriatietoa aiheesta. Tutkimusongelman
avulla saadaan johtopaatokset, jotka ovat koko tyon tulokset. Tutkimussuunnitel-
maan kuuluu tydn viisi eri kohtaa, jotka ovat johdanto, teoria, menetelméat/kohde,
kehittdminen ja johtopaatokset. Tutkimussuunnitelmasta selvida, etta opinnayte-
tyon aiheena on Worna-verkkokaupan kehittaminen. Tausta-aineistona kaytetaan
Worna-verkkokaupan verkkosivuja, tietojen keraamisessa menetelmina on kaytet-
ty kyselya ja haastattelua. Tulokset k&sitellddn ja raportoidaan kehittamissuunni-
telmassa. Opinnadytetydn prosessi jatkuu tehdyn suunnitelman mukaan tiedonke-
ruuvalineen rakentamisella (kysely ja haastattelu), aineiston keraamisella, tietojen-
kasittelylla ja analysoinnilla, tulosten raportoinnilla seka lopuksi johtopaatoksilla ja
tulosten hyodyntamisella. (Kuval).
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2 VERKKOLIIKETOIMINNAN KEHITTAMINEN

Yrityksen liiketoiminta voidaan jakaa kivijalkaliiketoiminnaksi ja verkkoliiketoimin-
naksi. Tassa tydssa tarkastellaan erityisesti eraan yrityksen verkkoliiketoimintaa ja
sen kehittAmismahdollisuuksia. Seuraavaksi kuvataan yleisesti, mita liiketoiminnal-
la Suomessa tana paivana tarkoitetaan. Maaritellaan joitakin keskeisia kasitteita ja
keskitytddn erityisesti kuvaamaan tassa tyossa esimerkkiyrityksen eli Worna-

verkkokaupan kaltaista liiketoimintaa eli pienyritysten verkkokauppatoimintaa.

2.1 Liiketoiminta

Liiketoiminnalla tarkoitetaan kaupallista tai teollista toimintaa, jolla pyritddn ansait-
semaan voittoa palvelemalla asiakkaita. Liiketoiminnassa on kyse toiminnan,
kannattavan ja hyodyllisen, yhdistyminen erilaisissa muodoissa. Nykyaan kaikki
liketoiminnan alat ovat periaatteessa palvelualoja. Liiketoiminnassa on siirrytty

kohti palveluyhteiskuntaa. (Rasanen 1994, 10.)

Liiketoiminnan prosessissa kuvataan yleensa seuraavat vaiheet: rahaa sijoitetaan
tuotannontekijoihin, joiden avulla tuotetaan suoritteita ja vaihdetaan rahaan. (Ra-
sanen 1994, 11.)

Liiketoiminnan alkuvaiheessa ja suurissa kehittdmishankkeissa vaaditaan usein
yrittdjad laatimaan liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmassa luodaan
kokonaiskuva yrityksesta ja pyritdan esittamaan myos tavoitteellinen nakemys yri-

tyksen tulevasta kehityksesta. (Rasanen 1994, 47.) (Taulukko 1.)

Liiketoimintaa aloittavan yrittdjan on perustettava yritys, saadakseen tarvittavat
resurssit ja tarvittavat markkinahyddyt toiminnan etenemiseksi. Yritykset ovat ins-
tituutioita eli yleisesti yhteiskunnassa hyvaksyttyja ja vakiintuneita tapoja. Ne maa-

rittelevét liiketoiminnan eri osapuolten suhteita ja yhteistydn ehtoja. Liiketoimin-
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nassa tarvittavia perusresursseja ovat: rahoitus, tuotantovalineet ja tyovoima.
(Rasanen 1994, 44-45.)

Yrityksen toiminta-ajatus on keskeinen tekija liiketoiminnassa. Liiketoiminnan stra-
teginen suunnittelu maarittelee yleensa yrityksessa yrityksen kannalta tarkeét teki-
jat kuten asiakkaat, tuotteet ja jakelukanavat. Yrityksen liikeidea on tarkeaa tarken-
taa varsinkin pk-yrityksisséa. Liikeidea on tarkemmin maéaaritelty kuvaus yrityksen
toiminta-ajatuksesta. Liikeidea kasittaa seuraavat asiat; mitd, kenelle ja miten.
Nama tarkoittavat tuotteita ja palveluita, asiakkaita ja jakelukanavia. Omistajien
tulisi tuntea yrityksen toiminta-ajatus perin pohjin. Yrityksen omistajien olisi hyva
aika ajoin miettia, mik& oikeastaan on yrityksen paamaara ja mika on sen toiminta-
ajatus. Yrityksen kannattaa myos seurata, toteutuuko se toiminta-ajatus, vai te-
keekd yritys jo jotain muuta. Yrityksen on tarvittaessa voitava ja uskallettava muut-

taa toiminta-ajatustaan. (Koskinen 2004, 51.)

Seuraavaksi kasitellaén eri yritysmuodot, jotka Suomessa jaetaan kahteen paa-
ryhmaan; henkildyrityksiin ja paaomayrityksiin. Henkildyrityksia ovat toiminimi,
avoin yhtié ja kommandiittiyhti6. Pa&domayrityksia ovat osakeyhtio ja osuuskunta.
(Viitala & Jylh& 2006, 65.)

Toiminimi on esimerkiksi kauppaliikkeen yritysmuoto. Kaikki paatoksenteko, yrityk-
sen saama voitto ja koko yrityksen omaisuus kuuluvat yrittajélle. Avoimessa yhti-
0ssa sijoitetaan usein yhtioon ensisijassa oma tyopanos. Yhtibkumppaneiden
keskeinen luottamus on tarked perusedellytys ja kaiken perusta. Yhtiokumppanit
vastaavat yhtion veloista ja velvoitteista koko omaisuudellaan seké ovat juridisesti
tasaveroisia. (Viitala & Jylh& 2006, 66.)

Kommandiittiyhtiossa on niin sanottu vastuunalainen yhtickumppani, joka vastaa
yhtion velvoitteista ja veloista koko omaisuudellaan ja hanella on valta edustaa
yritysta ulospain. Kommandiittiyhtiossa on niin sanottu aanetén yhtibkumppani,

joka toimii sijoittajana, ja jolle maksetaan korko sijoituksesta. Aanettémalla yhtio-
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kumppanilla ei ole oikeuksia osallistua yhtion toimintaan ja hallintoon. (Viitala &
Jylh& 2006, 66.)

Osakeyhtiéssa omistajien vastuuta on rajoitettu, samoin kuin aanettémien yhtio-
kumppaneiden vastuuta kommandiittiyhtiossa. Osakeyhtiéssé vastuu on rajoitettu
vain sijoitettuun pdaomaan. Tahan ei sisally riskia menettdd koko omaisuutta.
Osakkaan &animaara riippuu omistamiensa osakkeiden maarasta. Mikali osakeyh-
tio kerryttaa voittoa, osakkaat saavat osingonjaon kautta jaettavaa voittoa sijoituk-
sistaan. (Viitala & Jylha 2006, 66.)

Osuuskuntaa ei voi perustaa vain yksi ihminen, vaan se on yhteisyrittamisen muo-
to. Osuuskunta eroaa osakeyhtidsta yrittajan aseman ja roolin suhteen. Jokaisella
toiminnassa mukana olevalla on yksi &ani. Osuuskunnassa sijoitetaan yritykseen
padomaa. Jasenet osallistuvat myos sen hallintaan ja saavat osuuden sen tuot-
tamasta ylijddmasta, eli voitosta. Yrittdjan riski on yleensa pienempi kuin muissa
yritysmuodoissa. (Viitala & Jylha 2006, 67.)

Worna-verkkokauppa on osakeyhtio, jossa kumpikin omistaja on sijoittanut yritysta
perustettaessa tietyn summan paaomaan. Yrityksessa Tero Perasto on toimitus-
johtaja ja Vesa Perasto on hallituksenpuheenjohtaja ja nain ollen hanella on

enemman valtaa yrityksen toiminnassa.
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YHTEENVETO
- yrityksen perustiedot
- historia ja nykytilanne
- tuotteet ja palvelut
- toimiala
- liikeidea ja strategia
- tulevaisuuden nakymat

TUOTANTOSUUNNITELMA
- tuotantopuitteet ja kapasiteetti
- tuotantoprosessi
- kehittaminen ja investoinnit
- alihankinnat
- yhteistybkumppanit

MARKKINATILANNE JA KEHITYSNA-

KYMAT
- markkinoiden yleiskuvaus
- asiakkaat
- kilpailu

YRITYSJOHTO
- omistus
- organisaatio ja avainhenkilot
- organisaation ja henkiloston ke-
hittdminen
- ulkopuoliset asiantuntijat

YRITYKSEN PAATAVOITTEET

RISKIEN ARVIOINTI

STRATEGIA
- strategiset ratkaisut

TALOUSSUUNNITELMA
- toteutunut kehitys ja ennusteet
- kassabudijetti
- kriittisen pisteen tarkastelu
- taloushallinto ja seuranta

MARKKINOINTISUUNNITELMA
- myyntitavoitteet
- markkinoinnin organisointi ja pe-
riaatteet
- markkinoinnin kilpailukeinot:
tuote, palvelu, hinnoittelu, myyn-
tikanat ja viestinta

RAHOITUSESITYS
- paaoman lahteet

TUOTEKEHITYSSUUNNITELMA
- organisointi ja periaatteet
- tuotteiden nykytila
- vireilla olevat ja tulevat tuotekehi-
tyshankkeet
- tuotteiden suojaus
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2.2 Verkkoliiketoiminta

Sahkdinen liikketoiminta on tuotteiden ja palvelujen ostamista, myymista ja valitta-
misté Internetin ja muiden verkkopalvelujen valityksella hyédyntéen tieto- ja vies-
tintatekniikkaa. Sahkdisen liiketoiminnan etuna on tiedonsiirron nopeus sekéa edul-
lisuus. Sahkoinen liiketoiminta voidaan jakaa yrityksen siséisiin ja ulkoisiin tekijoi-
hin. Sisaiset osat ovat yrityksen jarjestelmia, jota kaytetaan yrityksen jokapaivai-
sen toiminnan hallintaan ja johtamiseen. Yrityksen ja sidosryhmien valisia tavaroi-
den, palveluiden, informaation ja tiedon siirtoa saadaan tehostettua ulkoisten osien
avulla. (Viitala & Jylha 2006.)

Liiketoiminnan eri osa-alueet ovat saaneet yhd enemman kannattavuutta digitaali-
suuden seka toimintojen sahkoistymisen avulla. Kilpailukyky edellyttda uusien tek-
nologioiden huomioimista, kuten esim. digitaalisuutta ja toimintojen sahkoistamis-
ta. Taméa kaikki tulee kuitenkin tehda yrityksen omista tarpeista lahtien mm. tieto-
verkkoja ajatellen. Tietoverkkoja hyodynnetdan liiketoiminnassa siten, etta niita
kaytetaan monissa eri verkkokauppatapahtumissa kuten tilaamisessa, toimittami-
sessa ja laskutuksessa. Verkkoliiketoiminta asettaa monia mahdollisuuksia ja toi-
saalta haasteita yrityksen toiminnalle. Mahdollisuuksina voidaan pitaa toiminnan
tehostumista, asiakaspalvelun parantumista seka markkinoiden laajentumista.
Haasteina voidaan katsoa olevan esimerkiksi kilpailijat ja verkostoituminen. (Klaa-
vu 2008.)

Tietotekniikka ei ole pelkastaan tulevaisuuden ala, vaan siitd on tullut osa liike-
elaman historiaa ja arkea. Tietotekniikka on tavallaan sulautunut tavanomaiseksi
osaksi ymparistoa ja toimintaa. Se kulkee jokapaivaisesséa arjessa mukana ja na-
kyy kaikkialla. Nykyaan useat pienetkin yritykset voivat kehittdd omia tietoteknisia
jarjestelmidan. Tietotekniikan uudet kehittyneet tydvalineet mahdollistavat nyky-
paivana sen, etta kaikkia ratkaisuja ei enda ole tarve ryhtyd tekemé&an alusta asti.
(Koskinen 2004, 23.)
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1990-luvun alussa ja viimeistdan vuosikymmenen puolivalissad sdhkdisten kauppa-
paikkojen visiot alkoivat nakya vahvoina ja monet liiketoiminnan kehittgjat saivat
tietoa uusista mahdollisuuksista. Ensimmaiset verkkoliiketoiminnan harjoittajat
joutuivat joskus investoimaan suuria summia hankkeisiinsa, eik& liiketoiminnan
kehittamiseen kaytettyja rahoja saatu ehkad koskaan takaisin. Internet tuli vauhdilla
kuluttajien ulottuville ja kehitysta tapahtui koko ajan niin, ettd sitd ei edes enaa
huomannut. Nykyaan palveluiden tilaaminen ja ostaminen Internetistd on yleista
kuluttajien keskuudessa ja ostopaatoksia tehdaan yha helpommin Internetista 16y-
tyvien tietojen perusteella. (Koskinen 2004, 37.)

"Ihmiset eivat usein tule ajatelleeksi kuinka usein he asioivat Internetin
kautta esim. varatessaan matkoja tai ostaessaan osakkeita. Tyypilli-
sesti Internet-asioinnin maara yllattaa ihmiset, kun he vastaavat ky-
symyksiin Internet-ostamisesta. Ostamme erilaisia tuotteita ja palvelu-
ja netin kautta osana normaalia tietokoneen kayttoa paivittain. Useilla
aloilla tietokoneen ja netin kaytté vie suurimman osan tybaikaa. Tama
on totuttanut aktiivivdeston suhteellisen nopeasti hyddyntamaan Inter-
netid osana jokapaivaista arkielamaa. ” (Kai Linnervuon haastattelu
Koskinen 2004, 37 mukaan.)

Edella oleva lainaus on hyvin sanottu ja kuvaa ihmisten sdhkoista kayttaytymista.
Tasta heijastuu myos se, etta kuluttajat luottavat sdhkoiseen kaupankayntiin ja

sieltéa ostamiinsa tuotteiden ja palveluiden laatuun.

Sahkdinen liiketoiminta on eras yrityksen monista keskeisista keinoista lilkketoimin-
nan kehittdmisessa. Sahkoiset valineet ja sdhkodisen kaupan mahdollisuudet ovat
osana yrityksen liike-idean toteuttamista. Sahkdiset ratkaisut ja niiden merkitys
vaikuttavat yrityksen paremman tulevaisuuden luomiseen. Yrityksen, joka suunnit-
telee uutta liiketoimintaa, kannattaa ottaa huomioon sahkdiset keinot ja kanavat,
joiden avulla voidaan luoda uudenlaista liiketoimintaa ja uusia markkinoita. Pitem-
paan toiminut yritys saa kasvatettua markkinaosuuksiaan verkkoliiketoiminnan
avulla. (Koskinen 2004, 51-52.)
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Monille yritykselle séhkdinen liiketoiminta on strateginen valinta. Jos yritys on ker-
ran siirtynyt verkkoliiketoimintaan, on yrityksen pidettava huolta sen jatkuvasta
kehittymisesta. Kun yritys tarkastelee omia mahdollisuuksiaan, pitdisi niiden jou-
kosta I6ytyd monta hyvaa ja toimivaa ideaa, joiden tuottojen avulla yritys voi elaa
ja kehittya. Séahkoisen liikketoiminnan avulla kehitetyt ideat kannattaa rakentaa ja
testata huolella, silloin ne auttavat yritysta sen pyrkiessa hyviin tuloksiin, kehityk-
seen ja kasvuun. (Koskinen 2004, 53-54.)

Sahkdisella kaupankaynnilla tarkoitetaan kaupankaynnin tai sen osan tekemista
tietoverkkojen kautta. Pelkkd tuotekatalogin pitAminen netissé katsotaan juuri ja
juuri séhkoiseksi kaupankaynniksi. Sahkodinen kaupankaynti voi olla lisaksi suo-
raan kuluttajille tarkoitettua tai yritysten valistd. Sahkoisen kaupankaynnin syno-
nyymeina kaytetaan usein sanoja elektroninen kaupankaynti ja verkkokauppa. Yri-
tyksella voi olla kaytdssa nettikauppa, jonka kautta yritys markkinoi tai myy tuottei-
ta tai palveluja muille yrityksille tai kuluttajille. Nettikaupasta kaytetaan myos sanaa
verkkokauppa. Verkkopalvelu on yleisnimitys mille tahansa tietoverkon palvelimien
verkossa tarjoamalle palvelulle. Naita voivat olla esimerkiksi sahkoposti, nettipal-
velu ja nettikauppa. Monet verkkopalvelut saattavat sisaltaa tietoturva-aukkoja,
joita hakkerit voivat hyddyntaa, ja yrittavat paasta nettipalvelua antavaan palveli-
meen sisalle. Taman takia yrityksen tulee organisoida tai ulkoistaa seuraavanlai-
nen verkkopalvelujen turvallisuuden varmistava prosessi: rekisteri verkkopalveli-
mien kayttojarjestelmista ja palvelinohjelmistoista, tietoturvapaivityspakettien tes-
taus ja asennus, julkistettujen tietoturva-aukkojen seuranta. (Aalto, Halonen, Juo-
te, Jarvinen, Wihuri 2000, 55-56.)

Kun yritys ryhtyy pystyttdmaan sahkoista kauppapaikkaa, olennaisia kysymyksia
ovat muun muassa miten se rakennetaan, miten siité tulee kannattava, miten asi-
akkaat maksavat ostokset, millainen kayttoliittyma on ja miten hoidetaan jakelulo-
gistilkkka. Séhkoisen kauppapaikan kehittdmiskustannukset vaihtelevat paljon riip-
puen siita, miten tilaukset, toimitukset ja laskutus aiotaan hoitaa. Sahkdisen kaup-
papaikan komponentteja ovat maksaminen, tilaus ja toimitus. Maksaminen voi-

daan hoitaa postiennakolla, laskulla, sdhkdpostilla, tai automatisoidulla maksulla.
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Tilaus kasittaa tilauksen www-sivuilta yksittaisella lomakkeella, ostoskorin tai tila-
uksen sahkopostiviestilla. Toimitus voidaan hoitaa sahkoisesti tai postitse. (Koski-
nen 2004, 80-81.) Kun yritys perustaa sadhkoisen kauppapaikan laaditaan myos
yleensa nettisivut, jotka ovat osa liiketoimintasuunnitelmaa. Nettisivut tarkoittavat
yrityksen tai henkilon tarjoamaa informaatiota tai palvelua. Nettisivujen kautta yri-
tys tai henkild voi julkaista haluamaansa tietoa itsestaan julkisesti tai rajoitetusti
Internetissa. Nettisivuista kaytetaan myds nimityksia kotisivut, Internet-sivut, www-

sivut ja webbisivut. (Aalto, Halonen, Juote, Jarvinen, Wihuri 2000, 55-56.)

2.3 Verkkoliiketoiminnan kehittaminen

Sahkdinen kaupankaynti on osa yrityksen toimintaa ja verkkoon suunnitelluissa
palveluissa tulee kayttaa yrityksen liiketoimintastrategiaa. Huolellisesti toteutettu
suunnittelu toimii hyvana pohjana ja perustana sahkdisen kaupankaynnin menes-

tykselle. (Sahkoisen kaupankaynnin aapinen 2003, 8.)

Koskinen (2004, 41-42) kirjoittaa, ettd saadakseen asiakkaan kiinnostuksen he-
raamaan, yrityksen on markkinoitava ja mainostettava tuotteitaan ja palvelujaan.
Asiakkuuden rakentaminen on mahdollista, kun asiakas kokee yrityksen tuotteet
tai palvelut tarpeellisiksi ja hy6dyllisiksi itselleen. Liiketoiminnan kehittamisen kan-
nalta on tarpeellista, etta esimerkiksi jonkin sisaltépalvelun kehittamisidean taus-
talla on tarve kehittdd sita asiakkaalta saadun todellisen kokemuksen pohjalta.
Ennen kuin aloitetaan sahkdisen liiketoiminnan kehittaminen, on hyva varmuudella
tietdd asiakkaiden tarpeet. Sahkoisen liiketoiminnan kehittdmisen kohteina voivat
esimerkiksi olla asiakaspalvelu, mainonta, markkinointi, tilauspalvelu, maksuliiken-

nepalvelu seka ostot ja hankinnat.
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Verkkoliiketoimintaa kehittdesséa vastataan aluksi neljaan kysymykseen: miksi,
kenelle, mitd ja miten. Miksi-kysymyksen tarkoitus on selvittda, mika on verkko-
kaupan www-sivujen tarkoitus ja miten se tukee esimerkiksi yrityksen toiminta-
ajatusta. Kenelle-kysymys selvittdd millaiset asiakkaat ovat kyseessd; ovatko he
esimerkiksi kuluttajia vai yrityksia. Lisaksi on hyva pohtia tavoitellaanko verkkolii-
ketoiminnan kehittdmisella nykyisia vai uusia asiakkaita. Mita-kysymys kasittelee
minkalaisia tuotteita ja palveluja on tarjolla ja mita niistd kerrotaan. Miten-
kysymyksella kartoitetaan, mité resursseja toteutus vaatii. Lisaksi on hyva pohtia
aikatauluja, uusia yhteistydmahdollisuuksia ja Kkilpailijoita. (Sahkdisen kaupan-

kaynnin aapinen 2003, 8.)

Ennen yrityksen ryhtymista sahkdiseen kaupankayntiin tai edes sen suunnitteluun,
on hyva sisaisesti pohtia miksi www-sivut tehdaan tai sahkdinen kauppa peruste-
taan. Tavoitteina voi olla esimerkiksi lisdtuottojen hankinta, kustannussaastojen
saaminen tai mielikuvan parantaminen. Pystytd&nko tarjoamaan palvelua, jota ei
aiemmin ole ollut saatavilla? Voidaanko tavoittaa uusia asiakasryhmia? Pysty-
taanko tehostamaan toimintaa, sdastamaan kustannuksissa ja parantamaan tuo-
tettavuutta? Voiko uusi kanava tarjota muuta lisdetua verrattuna jo kaytdssa ole-
viin? Jos edella mainittuihin kysymyksiin tuli myodnteisia vastauksia, niin yrityksen
kannattaa ruveta suunnittelemaan sahkdista kaupankayntia. Ensimmaisena aske-
leena yrityksen kannattaa harkita www-sivujen tekemista tukemaan markkinointia.
Ennen varsinaisen sdhkodisen kaupan perustamista kaupankayntia voi kokeilla
www-sivuilla olevan tilauslomakkeen avulla. Sahkoista kaupankayntia suunnitelta-
essa yrityksen kannattaa myos pohtia mahdollisuuksia hyddyntaa tietotekniikkaa
yrityksen muissa toiminnoissa. Yrityksen toiminta-ajatus tarkoittaa, ettd mika on
yrityksen toiminnan tarkoitus eli miksi yritys on olemassa. Yrityksen liikeidea tar-
koittaa toimintasuunnitelmaa, eli miten toiminta-ajatusta toteuttamalla ansaitaan

rahaa. (Sahkoisen kaupankaynnin aapinen 2003, 8-9.)
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Tieke ry:n toteuttama S&hkdisen kaupankaynnin aapinen (2003, 9) kuvaa verkko-
liketoiminnan kehittamisen vaiheita. Ensimmainen askel sdhkoisen kaupankayn-
nin suunnittelussa on yrityksen keskeisten asiakasryhmien tunnistaminen. Tassa
voidaan pohtia seuraavia keskeisia kysymyksia: Onko yrityksen tuotteiden ja pal-
veluiden myynti tarkoitettu kokonaan toisille yrityksille vai kuluttajille? Onko sah-
koisella kaupankaynnilla tarkoitus tavoitella nykyisia vai kokonaan uusia asiakkai-
ta? Yritysten valisessa kaupassa sahkoisen kaupankaynnin merkitys on jatkuvas-
sa kasvussa. Selkein syy téhan on se, etta lahes kaikki tuotteet tai palvelut, joita
yritys ostaa, ovat sille tuotannontekijoitd. Ostopaatoksen voi perustella rationaali-
sesti ja sahkoinen kanava helpottaa ostoprosessia ja hintavertailua vaihtoehtojen
valilla. Yritysten kannattaa selvittdd tarkeimpien asiakasyritysten valmiuksia ja
kiinnostusta sahkoistd kaupankayntid kohtaan. Mitd suuremmasta yrityksesta on
kyse, sitéa todennakdisemmin se haluaa asioida sahkdisesti kumppaniensa kans-
sa. Sahkdinen kaupankaynti on jo arkipaivaa monilla toimialoilla Suomessa ja suu-
rimmassa osassa lansimaita, mutta on hyva tarkistaa kunkin maan ja toimialan

tilanne erikseen.

Sahkdisen kaupankaynnin tulisi voida tarjota kuluttajille sellaista hyotya, jota mui-
den kanavien kautta ei voida tarjota. Séhkdisella kanavalla yritys voi saavuttaa
kustannussaastoja, joiden ansiosta tuotteita tai palveluja voidaan myyda edulli-
semmin kuin kilpailijat. Kuluttajan ostoprosessia voidaan helpottaa jollakin tietylla
tavalla, esimerkiksi Internetissa kuluttajalle tarjotaan enemman ja helpommin os-
topaatoksen tekoa tukevaa tietoa. Verkkokaupan avulla voidaan tavoittaa kohde-
ryhmia, joita aiemmin ei ole tavoiteltu. Myynnin kohde voi olla s&hkéinen palvelu
tai helposti postitettava tuote, talléin sahkodisen kaupan avulla voidaan laajentaa
markkinoita mahdollisesti koko Suomen kattavaksi. Silla saadaan myos uusia
mahdollisuuksia kansainvaliseen markkinointiin ja myyntiin. Aktiivisista Internetin
kayttajista voi 1oytyd myods uusia asiakkaita, jotka eivat muuten tulisi ollenkaan tu-
tustumaan tavallisen kaupan tarjontaan. (Séahkdisen kaupankaynnin aapinen 2003,
9-10.)
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Sahkdinen liiketoiminta antaa mahdollisuuksia luoda aivan uudenlaisia liiketoimin-
tamalleja ja yritysideoita. Monet yritykset ovatkin rakentaneet sahkoista lilkketoimin-
taa perinteisen liiketoiminnan rinnalle tai kokonaan sen sijaan. Sahkdoisten liike-
paikkojen lilkevaihto kasvaa tasaisesti. Verkkosivusto on sahkoisen liikepaikan
ratkaisu, joka hoitaa kaupankayntia ennen kaikkea yritysten ja yksityisasiakkaiden
valilla. Verkkoliiketoiminta tarjoaa mahdollisuuksia uusien liiketoimintamallien ke-
hittdmiseen ja siten liiketoiminta voi perustua muun muassa pieneen organisaati-
oon, Internetin kautta hoidettuihin asiakassuhteisiin, sahkdiseen maksuliikentee-
seen ja yhteistyokumppaneihin. (Koskinen 2004, 37.)

Verkkoliiketoiminnan kehittdminen merkitsee siis yrityksen kannalta joko kilpai-
luaseman parantumista tai sen pysymista ennallaan. Tama tarkoittaa sita, ettéa mi-
kali yrityksen kilpailijat tai uudet alalle tulleet yritykset tarjoavat asiakkailleen mah-
dollisuutta ostaa verkon valityksella, voi yrityksen kilpailuasema heikentya. Lisaksi
sahkoinen kaupankaynti on tehnyt kilpailusta entistd kansainvalisempéaa. Kaytan-
nossa fyysisten etaisyyksien merkitys fyysisia tuotteita myytéaessa ei kuitenkaan
ole havinnyt. Tieken julkaisemassa Sahkoisen kaupankaynnin aapisessa (2003)
todetaan, etté todellinen kansainvalinen kilpailu voi toteutua vain tilanteessa, jossa
tuotteen logistiikkakustannukset eivat ole merkittdvia loppuhinnassa arvioituna.
Kuluttajatuotteista esimerkiksi musiikin osalta tama pita& paikkansa, mutta esimer-
kiksi pesukoneiden osalta ei. On huomattava, ettd kaupankaynnille voi olla myds
juridisia esteitd, jotka rajoittavat valtion rajat ylittavaa sahkoista kauppaa. (Sahkoi-

sen kaupankaynnin aapinen 2003, 12-13.)
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Saadaan palautetta

Da @

Lahes yksisuuntainen tiedonjakelu

Kuva 2. Yrityksen ja asiakkaiden valinen vuorovaikutus

Kuvassa 2 kuvataan yrityksen ja asiakkaiden yhteistoimintaa. Yhteydenpitoa voi-
daan kehittdd paremmin toimivaksi ja paremmin asiakkaita palvelevaksi seka asi-
akkuuksia sailyttavaksi toiminnaksi Internet-kanavan avulla. Yrityksen ja sen asi-
akkaiden valinen vuorovaikutus ja palautteen kerddminen eivat enaa ole pelkkia
irrallisia toimintoja, vaan vuorovaikutus on luontevaa ja jatkuvaa yrityksen ja asiak-
kaan valista yhteistoimintaa. Yrityksen kannalta olisi tarkedd pyrkida ker&&maan
palautetta nettiasiakkailta heti yhteydenpidon alettua. Palvelun tuottajan ja asiak-
kaiden vélistd yhteistoimintaa voidaan palautteen avulla kehittdd kumpaakin osa-
puolta tyydyttavaksi, hyodylliseksi ja kestavaksi yhteistyoksi. Vuorovaikutuskeinoja
hyodyksi kayttamalla yrityksen tulisi pyrkia siihen, ettd asiakas nayttaa tyytyvaisyy-

tensa ostamalla lisaa ja jatkuvasti.
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Kun yritys alkaa kehittdd sahkdista liiketoimintaa, niin ensiaskeleet voisivat olla
nettiyhteyden hankkiminen ja verkkosivujen vieminen nettiin. Yritys voi tehda koti-
sivut itse tai jos halutaan laajemmat sivustot, ne voidaan teettdd ulkopuolisella te-
kijalla. Verkkopalveluiden tilaajan ja toimittajan yhteistydn edellytys on, ettd seka
tilaaja etta tekija ymmartavat toisiaan. Graafinen suunnittelu, kayttoliittyman toteu-
tus ja tekninen toteutus ovat suunniteltava huolellisesti, koska nama tekijat vaikut-
tavat merkittavasti siihen, miten verkkopalvelun kayttaja kokee palvelun. Huonosti
toteutetut sivut saattavat karkottaa asiakkaat nopeasti. Jos esimerkiksi kayttoliit-
tyma ei toimi tai muu sivujen toimivuuteen vaikuttava seikka on hoidettu huonosti,
niin asiakkaat todennakdisesti lopettavat palvelun kayton ja siirtyvat paremmille
sivuille. (Koskinen 2004, 43-45.)

2.4 Verkkosivujen suunnittelu

Internetissa tarke&é on kaytettavyys. Tama tarkoittaa sita, etté jos kayttaja ei loyda
jotakin tuotetta hd&n ei myoskaan osta sita. Kaytettavyydesta on tullut huomatta-
vasti aiempaa tarkedmpi asia Internet-taloudessa. Jos asiakas ostaa perinteisen
fyysisen tuotteen, niin yleensa tuotteen kaytettavyyteen paasee tutustumaan vas-
ta, kun tuote on ostettu. Perinteisten tuotteiden ja ohjelmistojen kayttaja tutustuu
tuotteen kaytettavyyteen vasta, kun han on ostanut tuotteen. Asiakas joutuu Inter-
netissa heti tekemisiin palvelun kaytettavyyden kanssa ja tekee ostopaatoksensa
vasta sen jalkeen. Tasta voidaan paatella miksi kaytettavyydella on enemman pai-

noarvoa www-suunnittelussa. (Nielsen 2000, 10-11.)

Yleensa sivustolle saapuvan henkilén huomio kiinnittyy sivujen ulkoasuun. Paa-
osin sivun tulisi koostua kayttjia kiinnostavasta sisallosta. Useat sivustot tuhlaa-
vat suurimman osan kaytettavissa olevasta tilasta navigointivalineisiin, sen sijaan
ettd informaatio olisi tarkein tekija, joka oletettavasti saa kayttajan kdymaan sivus-
tolla. Ulkoasua suunniteltaessa tyhja tila ei ole kayttokelvotonta. Esimerkiksi kaksi

tekstielementtid on paras tapa erottaa toisistaan ennemmin tyhjan tilan kuin pak-
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sun viivan avulla. Jos tarkoituksena on selkiyttdd ulkoasua, niin tyhjat alueet eivat
ole tilan haaskausta. Lahes kaikilla sivuilla on jonkin verran tyhjaa tilaa, koska on
mahdotonta rakentaa sellaista sivua, joka nayttaisi tasapainoiselta kaikissa tilan-

teissa kayttajan selaimessa. (Nielsen 2000, 18.)

WWW-sivuston graafinen suunnittelu tarkoittaa sivuston ulkoasun suunnittelua ja
luomista. Ulkoasun suunnittelussa otetaan huomioon, milta sivuston pitaisi visuaa-
lisesti nayttaa, jotta sivusto antaa halutun kuvan yrityksestéa seka sivuston kohde-
ryhma eli mahdolliset asiakkaat kokevat sivut kiinnostaviksi. Ulkoasua suunnitelta-
essa on hyva miettia, mitka ovat yrityksen omat tavoitteet ja kohderyhman tarpeet
seka naiden yhdistelmand miettia toimiva kokonaisuus. Internetissd www-sivut
ovat seka yrityksen kayntikortti ettd nayteikkuna, koska sivuston kiinnostavalla ul-
koasulla pystytaan viestittamaan tehokkaasti haluttua kuvaa yrityksestda. Taman
takia on tarkedd suunnitella sivuston graafinen ulkoasu huolellisesti. Graafisen
ilmeen suunnittelu on tarke& vaihe myos siksi, etta sen ulkoasu on pysyvampi kuin
muiden sivuston osien (esimerkiksi sisalto ja tekninen toteutus). Ulkoasun suunnit-

telussa on tarkoitus luoda yhtenainen graafinen ilme sivustolle. (Hilpi 2009.)

WWW-sivujen ulkoasu suunnitellaan usein myods noudattamaan yhtendista tyylia
ja ilmetta yrityksen muiden julkaisujen ulkoasun kanssa. Usein graafinen ilme on
nakyva osa www-sivustossa ja my6s luovimmin toteutettu osuus www-sivujen to-
teutuksessa. Sen luonnissa pitda ottaa kuitenkin huomioon, ettei graafisen ilmeen
toteuttaminen saa estaa sivujen toiminnallisuutta kuten esimerkiksi [6ydettavyytta,
nakyvyyttd tai liikkumista sivustolla. Kiinnostavan ulkoasun luomisessa kaytetaan
usein muun muassa kuvia, animaatioita ja videoita, mutta on hyva ottaa huomioon,
ettd valineiden kayton pitdd sopeutua sisallon ja tekniikan asettamiin rajoihin. In-
ternetin ja tekniikan kehittyessa toimintamahdollisuudet laajenevat ja esimerkiksi
multimedian kayttd www-sivuilla tulee lisdantymaan. Jos sivuston graafinen ulko-
asu koetaan yrityksessa erityisen tarkeanda, yrityksen kannattaa harkita markki-
noinnin asiantuntijapalvelun hankintaa. Talla yritys saisi markkinoinnillista nake-

mysta sivuston ilmeen luomiseen. (Hilpi 2009.)
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Ennen www-sivuston varsinaista suunnittelua on méaariteltdva sivuston kohderyh-
ma sivuston tavoitteiden lisdksi. On erittéin tarkedd maaritella kohderyhma, koska
sivuston potentiaalisia kavijoita maarittelemalla osataan heidan tarpeensa ottaa
huomioon sivujen suunnittelussa. Kohderyhméan maarittely on tarkeaa varsinkin
pienelle yritykselle, koska silla on yleensa rajoittuneempi potentiaalisten asiakkai-
den kohderyhma. Kohderyhman ominaisuudet ja tarpeet tulee ottaa huomioon
www-sivujen kaikissa osa-alueissa. Naita osa-alueita ovat a)sisallon suunnittelu:
mitd ja milla keinoilla halutaan viestia kohderyhmalle, b)visuaalisuus: kohderyh-
maa kiinnostavien sivujen ulkoasu, c)tekninen toteutus: kohderyhmalle soveltuvat
tekniset ratkaisut ja d)esteettomyys: kohderyhmaan kuuluvien erityispiirteiden tai

tarpeiden huomioon ottaminen sivuston tekstissa, kuvissa ja ddnessa. (Hilpi 2009.)

Sisalléon suunnittelu tarkoittaa www-sivujen asiasisaltoa eli mita yrityksen verk-
kosivustolla halutaan viestittda. Tavoitteena on suunnitella selkeat ja edustavat
verkkosivut, joista 16ytyy myos kohderyhm&é kiinnostavaa tietosisaltdd. Sivuston
sisalté on hyva suunnitella niin, ettd sen paivittdminen ja laajentaminen on mah-
dollisimman helppoa ja vaivatonta. Sivuston sisaltéon ja laajuuteen vaikuttaa sen
rooli markkinointiviestinassd. WWW-sivuston toiminta-aste voi olla lasnaolo Inter-
netissa, joka tarkoittaa perussivustoa, jossa siséltona ovat vain suppeat tiedot yri-
tyksestd, sen toimialasta ja yhteystiedoista. LaAsnaolon siséltdosioita sivustolla voi-
vat olla esimerkiksi etusivu, yrityksen yhteystiedot ja tuotteiden tai palvelujen va-
hainen esittely. Jos www-sivujen toiminta-aste on markkinointiviestinta, niin sivusto
on huomattavasti laajempi ja myos sisallén suunnittelu on monipuolisempi. Mark-
kinointiviestinnan sisaltdosioita voivat olla esimerkiksi tuoteluettelot, palveluluette-
lot, palaute-osio, ajankohtaiset asiat-osio, keskustelupalstat ja asiakasreferenssit.
(Hilpi 2009.)
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Sivuston suunnittelussa tarked osatekija on tekninen suunnittelu eli sivuston ra-
kenteen suunnittelu. Huolellisesti suunnitellut tekniset ratkaisut vaikuttavat sivus-
ton toimivuuden lopputulokseen ja siihen, etta sivuston kaytettavyys olisi mahdolli-
simman toimiva. Tekniseen suunnitteluun kuuluvat muun muassa seuraavat osa-
alueet: sivuston rakenteen suunnittelu, sivuston navigointi, linkit ja teknisten rat-
kaisujen toteutus. Sivuston rakenne ja kayttoliittyma on hyva suunnitella selkeéksi
ja loogiseksi, jotta kayttajan olisi mahdollisimman helppo kayttaa sivustoa ja loytaa
etsimaéansa tietoa. Sivuston navigointi tarkoittaa sivuston sisaista linkitysta ja miten
sivuston sivuilla lilkutaan. Sivustolla likkuminen pyritd&n navigoinnin suunnittelulla
saamaan mahdollisimman helpoksi ja kayttajaystavalliseksi. Sivuston linkityksessa
luodaan linkkeja sivuston sisélla eri sivujen valilla seka ulkoisten linkkien luomista
muille sivustoille. Sivustoon kannattaa yrittdd saada ulkoisia linkityksia muilta
verkkosivuilta, joilla olisi esimerkiksi joku asiasisaltdinen yhteys oman sivuston
kanssa. Tama lisda yrityksen verkottumista ja ulkoisten linkkien kayttaminen lisaa
yrityksen sivuston l6ydettavyytta hakupalveluiden hakutuloksissa. Teknisten rat-
kaisujen toteutuksessa otetaan huomioon sivuston rakenteen, navigoinnin ja linki-
tyksen lisdksi myds valinta toteutustekniikasta. Toteutustekniikka tarkoittaa mene-
telmaa, jolla sivusto kaytannossa tehdaan, esimerkiksi kaytetddnko jotain ohjel-
mointikieltd vai julkaisujarjestelmaa. Multimedian kayttd sivuston toteutuksessa
liittyy myds sivuston teknisiin ratkaisuihin. Toteutettaessa teknisid ratkaisuja on
hyva valttaa sellaisia sivurakenteita, jotka estavat sivuston nakyvyytta tai vaikeut-
tavat sivuston hakukoneldydettavyytta. (Hilpi 2009.)
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3. OPINNAYTYON KOHDE JA MENETELMAT

Tyon tarkoituksena on tehda Worna-verkkokaupalle nykytila-analyysi swot-
analyysin keinoin, jonka avulla tutkitaan, analysoidaan ja raportoidaan yrityksen
nykyisen sivuston toimivuutta eri osa-alueilla. Sivuston hakukonenakyvyytta, 10y-
dettavyytta, kavijoiden sivustokayttaytymista, sivuston toimivuutta ja liiketoiminnal-
listen tavoitteiden toteutumista tutkitaan.

Seuraavaksi kuvataan Worna-verkkokauppaa ja sen liiketoimintaa yleisesti seka
kaytettyja tutkimusmenetelmia, jotka ovat kysely ja haastattelu.

3.1 Worna-verkkokaupan yleiskuvaus

WORNA

Kuva 3. Wornan logo

Tassa tyossa esimerkkiyritys on Worna-verkkokauppa. Worna-verkkokauppa on
Perasto Oy:n perustama sivusto, joka on toiminut vuoden 2008 alusta. Yrityksen

kotisivujen osoite: http://www.wornaguitars.com/. Perustajina toimivat veljekset

Vesa ja Tero Perasto. Worna-verkkokaupan perustamisidea on lahtdisin toiselta
perustajalta, Tero Perastolta. Ennen yrityksen virallista julkaisua verkkokaupan
likeideaa pohdittiin ja suunniteltin noin puoli vuotta. Verkkokaupan sivusto on
Vesa Peraston suunnittelema ja toteuttama. Yrityksen liikeideana on myyda soitto-
tarvikkeita omalla tuotemerkilla bandeille, yksittaisille asiakkaille, levy-yhtidille ja

firmoille (esimerkiksi musiikkiliikkeet). (Perasto 2009.)


http://www.wornaguitars.com/

28

Verkkokaupan tuotteina ovat muun muassa laadukkaat kitarat ja bassot, kestavat
kitara- ja bassolaukut sekéa plektrat. Worna-verkkokaupassa on my¢s avattu syk-
sylla 2008 uusi Worna wear -0sio, joka kasittaa T-paidat, hupparit ja takit. Worna
teettad lisdksi soittajille, bandeille ja yrityksille customoituja plektroja, jotka toimivat
tyylikkaina ja erikoisina kayntikortteina niin soittajille itselleen kuin koko bandille tai
yritykselle. (Perasto 2009.)

Yrityksella ei ole erillista liiketilaa, vaan kaupankayntia hoidetaan sahkoisesti. Yri-
tys ei talla hetkella tyollista ulkopuolisia tydntekijoita. Yrityksella on erilliset varas-
totilat, jossa yritys sailyttaa tilatut tuotteet. Verkkosivujen paivityksen hoitaa toinen
omistajista ja sivuja pidetdan muuten koko ajan ajan tasalla. Asiakkaiden tilaukset
saapuvat sahkopostiin, jota kumpikin omistaja paivystaa, ja tilaukset hoidetaan
tasapuolisesti. Verkkokaupan sivuilla kdy paivittain noin 15-20 kavijaa, kampan-
joiden aikana noin 50-70 kavijaa. Asiakasprofiilia ei ole tarkemmin tutkittu, mutta
yrityksen perustajan kokemusten mukaan kayttajat ovat ialtddn noin 16-50 vuotiai-
ta. Suurin osa kayttajistd on miespuolisia musiikin ammattilaisia seka harrastajia.
(Perasto 2009.)

Yritys tilaa tuotteita muun muassa Kiinasta, Eteld-Koreasta ja Yhdysvalloista sah-
kopostin valityksella. Tuotteet tilataan suoraan tehtaalta. Viimeisin tilaus tehtiin
viime kesana, jolloin tilattiin kaksitoista kitaraa ja kaksitoista bassoa. Tahan men-
nessa naistd on myyty seitseman kitaraa ja kaksi bassoa. Plektratilauksia yrityk-
selle tulee noin kahden kuukauden valein ja suurin tilaus on ollut, kun kerralla kuu-
si bandia on tilannut plektroja. Yritys kayttdd myytyjen plektrojen ja soittimien kulje-
tuksessa asiakkaalle matkahuoltoa ja postia. Talla hetkelld yrityksen tilaamien soit-
timien tilaukset ovat niin sanotusti jaissa, koska yritys keskittyy enimmékseen
plektratilauksiin. (Perasto 2009.)

Markkinoinnissa ja mainonnassa kaytetdan hyvaksi sahkopostilistoja, Facebookia
ja flyereita. Yrityksella on myds mainosplektroja, joita jaetaan erilaisissa musiikki-
tapahtumissa kuten esimerkiksi Provinssirockissa. Yrityksen mainospaitoja jaetaan

esimerkiksi kavereille, joiden kautta yritys saa hyvaa ilmaista mainosta. Yrityksella
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on kaytéssa endorsement-sopimus, joka tarkoittaa etta tietyn yhtyeen soittaja mai-
nostaa yritysta keikoilla ja saa siita vastineeksi tuotteita halvemmalla. Yhtye toimii

ikdan kuin "kasvoina” yrityksen tuotteille. (Perasto 2009.)

Yritys kayttaa verkkosivuston kavijoiden seuraamiseen Google Analytics - kavija-
laskuria, joka nayttaa ohjausnakyman, jossa kayra seuraa kavijoiden maaraa. Toi-
nen palvelu, jota yritys kayttad on Snoobi -seurantajarjestelma, joka nayttaa kavi-
jat, jotka ovat tulleet jonkin linkin kautta yrityksen verkkosivustolle. Yrityksen omis-
tajat pitavat edellda mainittuja palveluja katevina ja hyodyllisina kavijéiden seuran-

taan verkkosivustollansa. (Perasto 2009.)

Yrityksen tulevaisuuden suunnitelmiin kuuluu keskittyd péédasiassa plektrojen
myyntiin ja tavoitteena on olla Suomen suurin Customplektrojen toimittaja. (Peras-
to 2009.)

3.2 Kaytetyt tutkimusmenetelmat

Tieteellinen tutkimus on ongelman ratkaisua, jossa pyritdan selvittamaan tutki-
muskohteen lainalaisuuksia ja toimintaperiaatteita. Tutkimus on prosessi, joka voi

olla teoreettista kirjoituspoytatutkimusta tai empiirista eli havainnoivaa tutkimusta.

Teoreettisessa tutkimuksessa kaytetaan hyvéaksi valmiina olevaa tietomateriaalia
ja empiirinen tutkimus perustuu teoreettisen tutkimuksen perusteella kehitettyihin
menetelmiin. Tutkimuksessa voidaan testata toteutuuko jokin teoriasta johdettu
hypoteesi kaytanndssa. Tutkimusongelmana voi olla my6s jonkin ilmion tai kayt-
taytymisen syiden selvittaminen tai ratkaisun ldytaminen siihen, miten jokin asia
pitaisi toteuttaa. Naiden esimerkkien vélissa on paljon erilaisia vaihtoehtoja ja kai-
kille on yhteisté se, etta tavoitteena on vastauksen saaminen tutkimusongelmasta

johdettuihin kysymyksiin.
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Tutkimuksen onnistumisen edellytyksend on valita jarkeva kohderyhma ja oikea
tutkimusmenetelma. Tutkimusmenetelmén ratkaisee ensisijaisesti tutkimusongel-
ma ja tutkimuksen tavoite. Tutkimusongelma on usein kysymykseksi muotoiltu
pohdittava asia, johon tutkimuksella pyritédn saamaan ratkaisu. Tutkimusongel-
man selvittdmisessa ei voi kuitenkaan olla yhta ainoaa oikeaa menetelmallista rat-
kaisua. Kayttokelpoisia vaihtoehtoja on yleensa useita ja valinta niiden valilla vai-
keaa. Valinta on usein tutkimustavoitteiden ja resurssien asettamien rajojen yh-
teensovittamista riippuen l&hestymistavasta ja nakokulmasta. Tutkimuksen perus-
joukko on tutkimuksen kohteena oleva joukko, josta tietoa halutaan. Tutkimus voi
olla joko kokonaistutkimus, jossa koko perusjoukko tutkitaan tai osatutkimus, el
otantatutkimus, jossa vain tietty perusjoukon osajoukko eli otos tutkitaan. (Heikkila
2001, 13-14.)

Empiirinen tutkimus jaetaan kvantitatiiviseen tutkimukseen ja kvalitatiiviseen tutki-
mukseen. Kvantitatiivista eli m&arallistd tutkimusta voidaan sanoa myos tilastolli-
seksi tutkimukseksi. Sen avulla selvitetdan lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liitty-
vid kysymyksia eli Mika? Missa? Paljonko? Kuinka usein? Kvantitatiivisen tutki-
muksen edellytyksenda on numeerisesti suuri ja edustava otos. Asioita kuvataan
numeeristen suureiden avulla ja tuloksia havainnollistetaan taulukoilla tai kuvioilla.
Yleensa saadaan selville olemassa oleva tilanne, mutta asioiden syita ei pystyta
riittavasti selvittamaan. Kvantitatiivista tutkimusta pidetaan yleensa pinnallisena,
koska tutkija ei siina paase riittavan syvalle tutkittavien maailmaan ja tahan liittyy
vaara, etta tutkija tekee vaaria tulkintoja tuloksistaan. Kvalitatiivinen eli laadullinen
tutkimus auttaa ymmartamaan tutkimuskohdetta ja selittdmaan sen kayttaytymisen
ja paatosten syita. Kvalitatiivinen tutkimus vastaa kysymyksiin: miksi, miten, millai-
nen. Tutkimus rajoittuu yleenséd pieneen maarddn tapauksia, mutta ne pyritdadn
kasittelemaan mahdollisimman tarkasti. Kvalitatiivisella tutkimuksella voidaan sel-
vittdd kohderyhman arvot, asenteet tai tarpeet ja saadaan tarpeellista tietoa esi-
merkiksi markkinoinnin tai tuotekehittelyn pohjaksi. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa
aineisto on usein tekstimuotoista. Tutkimusta varten tietoja keratdan perinteisten
lomakehaastattelun liséksi avoimilla keskustelunomaisilla haastatteluilla, teema-
haastatteluilla tai ryhmékeskusteluilla. (Heikkila 2001, 13-14.)
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Worna-verkkokaupan kehittamissuunnitelman tekeminen pohjautuu kvalitatiivisiin
tutkimusmenetelmiin. Tutkimusaineistoa eli Worna-verkkokaupan verkkosivuja
analysoidaan aluksi avoimen haastattelun ja puolistrukturoidun kyselyn menetel-
min. Ymmartamiseen pyrkivéat laadulliset menetelmat soveltuvat parhaiten verkko-
liketoiminnan kehittamiseen, koska pyrkimyksena on ymmartdd verkkokaupan
asiakkaiden kayttaytymista, asenteita ja tarpeita. Haastattelun ja kyselyn tulosten
tueksi toteutettin myds laadullisiin tutkimusmenetelmiin perustuvan SWOT-

analyysi.
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4 WORNA-VERKKOKAUPAN KEHITTAMINEN

Seuraavaksi tarkastellaan lahemmin Worna-verkkokaupan nykytilaa kuvaamalla
mahdollisimman tarkasti verkkosivustoa, sen rakennetta ja toimintoja. Lisaksi sah-
koisen liiketoiminnan SWOT — analyysilla kartoitamme laajempaa kuvaa yrityksen
vahvuuksista ja heikkouksista sahkoisessé liiketoiminnassa, seka Internetin tar-
joamista mahdollisuuksista, uhkakuvista ja kilpailutilanteesta yrityksen toimialalla.

Tavoitetilan kuvauksessa vedetddn yhteen niita tekijoita, joita yrityksen verkkoliike-
toiminnan kehittamisella tavoitellaan. Worna-verkkokaupan kehittamissuunnitel-
massa esitamme parannusehdotuksia koskien sivujen sisaltéd, ulkoasua ja toimi-
vuutta. Kehittdmissuunnitelmaan kuuluu myds markkinointi, johon sovellamme
yleista liiketoimintasuunnitelmamallia. Lopuksi esittelemme ehdotuksen uudesta
Worna-verkkokaupan sivustosta ja sen mahdollisista uudistuksista.

4.1 Worna-verkkokaupan nykytila ja sivuston kuvaus

Talla hetkella Worna-verkkokaupan verkkoliiketoiminta tarkoittaa www-sivuja ja
niiden kautta tapahtuvaa myyntid. Yrityksen verkkosivut on suunnitellut ja toteutta-
nut toinen yrityksen perustajista Vesa Perasto, joka myos télla hetkelld yllapitaa ja
paivittdd sivustoa. Sivusto koostuu etusivusta (kuva 4) ja kuudesta alasivusta:
Wornasta (kuva 5), Soittimet (kuva 6), Custom-plektrat (kuva 7), Jalleenmyynti
(kuva 8), Galleriat (kuva 9) ja Ajankohtaista (kuva 10).

Lisaksi peruslayoutista 10ytyy linkit ostoskoriin, yhteystietoihin ja toimitus- ja mak-
suehtoihin. Tuotteet-alasivu koostuu viidesta osiosta, joissa esitellaan tarjolla ole-
vat Worna-tuotteet: Tarjoustuotteet, Soittimet, Plektrat, Laukut ja Tarvikkeet ja

Worna Wear. Toimittajat-alasivulta 16ytyvat S&B ja Worna.



Etusivulla kerrotaan lyhyesti Worna-verkkokaupan idea ja viimeisimmat

joita paivitetdaan tarpeen tullen.

0k'aunassame i uoleosio?
WORNA WEAR

‘Wornasta Soittimet Custom plektrat Jélleenmyynti Galleriat Ajankohtaista

ETUSIVU

TUOTTEET

TERVETULOA WORNA GUITARS VERKKOKAUPPAAN
+ TARJOUSTUOTTEET

SOMTIET Verkkokauppamme tuotteita ovat laadukkaat sihkokitarat ja -bassot,
+ PLEKTRAT kestivit softinlaukut, delrin- ja celluloid plektrat sekd uutena
tuoteryhméni erilaiset vaatteet.
= LAUKUT JA TARVIKKEET

* WORNA WEAR Omien lisiksi teetdmme asi

plektrofa, jotka toimivat tyylikkina kayntikorttina vaikkapa soittajalle
itselleen tai koko bandille.

TOIMITTAJAT Jos olet kifnnostunut custom plektroista, ota yhteyttd maililla tai

s puhelimitse., N
Worna Wear \
- WORNA " {
VIIMEISIMMAT UUTISET: ~ ... A,

13.1.2009: Custom pleku -galleria péivitys
07.1.2009: EG6 Nyt 349€ 1!

Kokeile Wornaa Seinajoella: Nyt voit kokeilla kitaraa sekd bassoa Firebox
sivolankatu 40, Seinajoki [ kts. uutinen ]

= takaisin | tulosta

Kuva 4. Etusivu
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uutiset,
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Wornasta-sivulla kerrotaan verkkokaupan perustamisesta ja yrityksen tarjoamista

tuotteista. Lisaksi sivulla kerrotaan Worna-nimen taustasta.

TTEET
* TARJOUSTUOTTEET
* SOITTIMET
= PLEKTRAT
* LAUKUT JA TARVIKKEET

* WORNA WEAR

TOIMITTAJAT

= S&B

* WORNA

stoskori
Tuotteet korissa: 0

- &
S plekiralomallalogolla?
Pyyda tarjous sahkgpostilse!

Custom plektrat t Ajankohtaista

WORNASTA

Wornaguitars.com on alkuvuodesta 2008 perustetun Perasto Oy:n ver sivusto. Tuottei ovat
mm. laadukkaat kitarat ja bassot, kestavat kitara- ja bassolaukut seki plektrat. Uutena tuoteosiona avasimme -
08 syksyni WornaWear -osion vaatteille.

Omien plektramalt tisaksi (soittajille, bandeille, yrityksille) customoituja plektroja,
jotka toimivat tyylikkaana kayntikorttina niin soittajalle itselleen kuin koko bandille tai yritykselle.

Jos olet Kinnostunut custom plektroista, ota yhteytta mailila tai puhelimitse.

WORNA NIMEN TAUSTAA:

Worna nimi tulee sukumme kotiseuduilta Karjalasta.

Léhde: Wikipedia

Kuva 5. Wornasta-sivu




35

Soittimet-sivulla kerrotaan kitaroiden ja bassojen valmistustydsta. Sivuilta 16ytyy
my0s kitaroiden ja bassojen tekniset tiedot ja lisdkuvat seka video-esittelyjd, jotka

l6ytyvat Youtube-sivustolla.

Ostoskori

oty 4
amme ofal laadukkaitaja
e valmistetaan Bleld-Koreassa

Etusivu Wornasta Custom plektrat jankohtaista

Kitaramme valmistetaan Eteld-Koreassa KHL Corporationin tehtailla. Téssé tapauksessa merkintd, "Made in Korea’, tarkoittaa
TUOTTEET laadukkaita puumateriaaleja seka millintarkkaa i otd, jonka takaa nykyaikail CNC-k

Koreassa valmistettuja kitaroita arvostetaan tana paivina yha enemman. Korealaiseen valmistustasoon luottaakin jo moni
maailmankuulu kitaravalmistaja. Mybs Worna-kitaroiden valmistaja, KHL Corporation, on tehnyt kitaroita OEM-periaatteella {original
equipment maker) useille tunnetuille merkeille, muuan muassa ESP:le, Peaveylle, Warwickille, Yamahalle seka Washburnille.

* TARJOUSTUOTTEET

* SOITTIMET
* KITARAT Kitaroista
* BassoT Seka Worna-bassoissa etti kitaroissa on ns. neck-thru-rakenne, eli kaulan liitos menee koko rungon lipi. Neck-thru rakenne
parantaa soinnin “pituutta” (sustainia) ja helpottaa ylemmille nauhoille padsyé.
* PLEKTRAT

Nyt voit kokeilla kitaraa seka bassoa Firebox -myymalalla osoitteessa Paivalankatu 40, Seinajoki [ kts. uutinen |

= LAUKUT JA TARVIKKEET "
Sivut: 1

= WORNA WEAR
WORNA-EGé
TOIMITTAJAT Xeoma: [TJoutmmer ‘| Solttmer > Kiaat
* S&B

= WORNA

Kuva 6. Soittimet-sivu
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Plektrat-sivulta l0ytyvéat verkkokaupassa myytavat plektrat. Sivulta |0ytyy liséksi
plektrojen kuvat ja tarkemmat tiedot.

Aplekiratomalalogolla?
Pyydatarjous sahkapostitse!

Custom plektrat Ajankohtaista

PLEKTRAT

Omien plektr i lisdksi

iakkai mybs ¢ ituja plektroja
TUOTTEET esimerkiksi bandin tai soittajan omalla logolla ja nettiosoitteella varustettuna. Jos olet

Kiinnostunut custom plektroista pyyda lisatietoja info@wornaguitars.com

= TARJOUSTUOTTEET
Kuvia toimittamistamme custom plekuista [Sydat taalta
= SOITTIMET

* PLEKTRAT
* DELRIN (YKSITTAIN)

* DELRIN 6-PACK VERKKOKAUPASTAMME MYYTAVAT PLEKTRAT:

* CELLULOID (YKSITTAIN) (toimitamme yli 10€ plektratilaukset ilman toimitusmaksuja ennakomaksulla maksettaessa)

* CELLULOID 6-PACK
* SEB CELLULOID

Delrin (yksittsin

* SEB CELLULOID 6-PACK

Delrin 6-pack
* LAUKUT JA TARVIKKEET

= WORNA WEAR Celluloid (yksittdin)
- 588 S&B Celluloid
* WORNA

S&B Celluloid é-pack

Kuva 7. Plektrat-sivu
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Jalleenmyynti-sivulta saa tietoa Worna-tuotteiden jalleenmyyjasta, eli Fireboxista.

hA 5
?

knu{mssame si uoteasio
WORNA WEAR

JALLEENMYYNTI

Worna tuotteiden jalleenmyynti:

FIREBOX OY | www.firebox.fi
* TARJOUSTUOTTEET

* SOITTIMET -
Paivdlankatu 40

« PLEKTRAT 60120 Seindjoki

+ LAUKUT JA TARVIKKEET Plektrateline myymalin tiskilla (ilmestyy tiskille vitkolla 48). Myymalalla voit myds testata WORNA EG6 sahkokitaraa
seki SBS -bassoa!

* WORNA WEAR
Firebox360 on raskaaseen musiikkiin keskittynyt yhtisrypis, jonka toiminta-alana on musiikin koko kentta. Firebox
Webstoressa on Suomen kattavin valikoima raskaan musiikin CD/LP-levyja, bandipaitoja ja muita oheistuotteita.

Haluatko ji yjdksi? Ota yhteyttd wornaguitars@ il.com

Kuva 8. Jalleenmyynti-sivu
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Galleriat-sivulla on linkit sivuille Kitarat ja bassot, Custom plektrat ja Videot.

. sammeuusiluo\eosl‘p?
TWORNA WEAR

Etusivu Soittimet Custom plektrat Jélleenmyynti Ajankohtaista

GALLERIAT

TUOTTEET Kitarat ja bassot

* TARJOUSTUOTTEET Custom plektrat

* SOITTIMET

Videot
= PLEKTRAT
= LAUKUT JA TARVIKKEET

* WORNA WEAR

TOIMITTAJAT

= S&B

* WORNA

Kuva 9. Galleriat-sivu
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Ajankohtaista-sivulla nakyy uutisia ja uusimmat tarjoukset.

eokamme wusiluoleasio?
TIORNA WEAR

Etusivu Wornasta Soittimet Custom plektrat Jalleenmyynti Galleriat Ajankohtaista

TTEET

Tammikuu
s
Custom plektra tarjous / Gallerian péivitys

TARJOUSTUOTTEET 7.1.2009 | EG6 Nyt 349€ 1!

= SOITTIMET

* PLEKTRAT Vanhemmat uutiset

* LAUKUT JA TARVIKKEET 01.12.2008 | Kitara ja bassotilauksiin laukku kaupanpaslle!

: 21.11.2008 | Kokeile Wornaa Seinajoella: Nyt voit kokeilla kitaraa seki bassoa Firebox -myymalalls [ kts. uutinen ]
QORMAWEAR 05.11.2008 | Sivusto uudistuksia:
TOIMITTAJAT (yjid ympari Suomen
avattu
- se8 uote -osio avattu
Aikaisemmat uutiset arkistoitu
* WORNA

POWERED BY QUICK_CART

Kuva 10. Ajankohtaista-sivu

Tuotetietojen selailun lisdksi sivujen kautta voi tilata tuotteita. Ostoskori toimii si-
ten, ettd asiakas valitsee tuotteen/tuotteet ja lisdd sen/ne ostoskoriin. Seuraavaksi
asiakkaalle avautuu sivu toimitusehtoihin ja ohjeet tilauskaavakkeen tayttoon. Seu-
raavaksi asiakas valitsee toimitus- ja maksutavan. Eri maksutapoja ovat luottokort-
ti, Nordean pankkitunnukset ja tilisiirto. Seuraavaksi siirrytaan tilauksen vahvistus-
sivulle ja vahvistetaan tilaus (kuva 8). Asiakkaan tilaus saapuu verkkokaupan jul-
kaisujarjestelméan ja yrityksen gmailiin. Yrityksella on kéytdssa Helpostilasku-
ohjelma, jolla tehd&an laskut ja lahetetaan ne asiakkaille. Yrityksella on tarkoituk-

sena vaihtaa l&hitulevaisuudessa tilausjarjestelma.
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Verkkokaupassa tehtiin testitilaus ja tilaus oli selkea tehda, tilauksessa oli helpot

ohjeet tilauskaavakkeen tayttoon.

ustom plekirat

TILAUSKAAVAKE

Ohjeita tilauskaavakkeen kiyttidn:

1. Tilaajan tiedot:

* Taimita vaimassanlewat yhteystistos.

2. Postiennakko- f ennakkomaksut

* Jos ostaskorissasi on useita tuotteita, valitse maksut suurimman tal painavimman tuotteen rehmésts.
® Epaselvisss tapauksisss valitse "En tieda mit valita”. Taytamme maksut puolestasi

® Jos haluat noutsa tavarat, ota yhteytta puhebimitse heti tilauksen teon jalkeen.

* HUOM! Védrinkiytosten ehkiisemiseksi, emme toimita soittimia tai laukkuje postiennakolla.

3. Tilatut tuotteet

® Tilatut tunttest kohdasta [Bydst ostoskorin siirtamasi tuotteet seka tilauksen loppusumman
® Hywiiksyttyisi ehdot (maksu- ja toimitusehdot), tilauksest on valmis ja voit painaa "Lahetd tilaus" -nappia

Tilaajan tiedot

Etunimi Puhelin

Sukunimi E-mail

Fritys Kommentti

Lahiosoite

Pastinumero

Kaupunki

Toimitus ja maksutapa

[EUR] [EUR] - [EUR]
Plektrat (alle 10¢ tilaus) € 5,00 150
Plekitrat (yli 10€ tilaus) 500 .00
Soittimet Cgaa
Laukdutilaukset 10,00
En tiedd mitd valita Com
Tilatut tuottest
Nimi Hinta [EUR] Madra “thteenss [ELR]
Delrin Worna 0.5 mm 0.50 1 0.50
Tuatteet yhteenst 0.50
Toimitus ja maksutapa 0.00
Yhteensd 0.50

I wyvikaym endot que ehdot 3.

lahetd tilaus »

= taksisin | tulosts

O | DESHG HETSPIR

Kuva 11. Tilauskaavake
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Sivujen kautta voi ottaa yhteytta yritykseen sahkopostitse. Erillistd palautelomaket-

ta sivustolla ei ole. Etsi-toiminto sivustolla sen sijaan on.

Sivuston paanavigaatio on sijoitettu seka vaakatasoon ylapalkkiin etta pystytasoon
vasemmalle. Sivuston layout on keskitetty ja sivujen sisélto jaettu kolmipalstaisek-
si, joista keskimmaisellda on varsinainen sisaltd. Oikeanpuoleinen palsta on joko
tyhja tai silhen on sijoitettu tuotekuvia. Sivujen ylaosassa on pysyva WornaGui-
tars-logo bannerin muodossa. Sivuston grafiikka on melko pelkistetty. Yhtendisena
varina palkeissa ja linkeissa on harmaa ja valkoinen. Taustakuva sailyy lapi sivu-

jen samanlaisena.

Yrityksen perustaja kertoo, ettéa nykyinen verkkokauppa toimii hyvin, eika talla het-
kella muutoksia ole tarpeellista tehda muutoin kuin uusia tilausjarjestelméa. Taméan
tyon tekijoiden mielesta sivujen toimivuus on erittdin hyva ja sivut ovat selkeat.

Sivuilta 16ytyy hyvin tarvittavat tiedot eika sivuilla ole ylimaaraista materiaalia.

4.2 Worna-verkkokaupan kayttgjien kokemukset

Worna-verkkokaupasta teetettiin kysely, jonka avulla pyrittin kartoittamaan
SWOT-analyysin lisdksi sivuston nykytilaa. Kysely toteutettiin 16.4.09 Seinajoen
ammattikorkeakoulun Tekniikan yksikon tietojenkasittelyn sek& Tekniikan alan
opiskelijoille. Vastauksia saatiin yhteensa 28 kappaletta. Kyselyyn vastanneista
miehia oli 24 ja naisia nelja. Vastanneiden syntymavuodet ovat vuosien 1975 ja

1988 valilta. Seuraavassa esitellaan kyselyn vastaukset. (Liite 1).

Kyselyyn vastanneista kaikilla on aikaisempaa kokemusta verkkokaupassa asioi-
misesta. Kokemukset ovat pddasiassa onnistuneita, positiivisia ja ennen kaikkea
helppoa ja katevaa. Vastanneista 25:lle Worna-verkkokauppa ei ole entuudestaan
tuttu. Vastanneista kolmelle Worna-verkkokauppa on tuttu ja he ovat kavereiden

kautta I6ytaneet verkkokaupan sivuille.
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Sivujen sisallosta 26 vastaajaa on yleisesti sitda mielta, etta ne ovat selkeat, help-
pokayttdiset ja toimivat. Kahden mielestd myos sivujen grafilkkka on toteutettu hie-
nosti rock-hengella. 28 vastaajan mielesta tuotetiedot ja kuvat ovat selkeitéd seka
tarvittava tieto 10ytyy nopeasti. Myos yhteystiedot ovat helposti saatavilla. 26 vas-
taajan mielestd olennaisinta Worna-verkkokaupan sisaltoa ovat kitarat, bassot ja
plektrat. Sivujen olennaisena sisaltona pidetdan myos galleriaa, tuotteiden taustoja
ja ominaisuuksia seka oheistuotteita. Kaksi vastaajaa mainitsi myos helppokayttdi-
syyden ja tavaran vahaisen méaaran. Sivustolle halutaan lisdtéa seuraavia asioita:
3D tuotteiden selaamiseen, palautelaatikko, yhteystietoja soittajista ja bandeista,
jotka kayttavat Wornan tuotteita sekad esittelyd heistd, aaninaytteita, kayttajien

kommentteja, parempi kuvagalleria, vahvistimet ja videot.

Vastanneista 26 pitavat sivujen ulkoasua yleisesti selkedana, miellyttdvana, helposti
omaksuttavana ja helppokayttdisena. Ulkoasusta mainittiin myos selkeat varit ja
navigointi, moderni graafinen ilme ja asemointi, fontti ja bannerin logo. Kaksi vas-
taajaa mainitsi ulkoasun olevan epaselvan ja liian tumman. Vastanneista kaikki
ovat sitda mielta, etta eri tuotetiedot 16ytyvéat sivuilta helposti, loogisesti ja muuten-
kin kokonaisuutta pidetaan selkeédna. Kysyttiin millaisen mielikuvan sivujen ulko-
asu antaa Worna-verkkokaupasta. Vastaajat mainitsivat seuraavia asioita: uusi,
hyv&, suunniteltu ja ammattimainen, rock-henkinen, asiallinen, rauhallinen, luotet-
tava, neutraali, selked mutta tylsd, harmaa mutta hauska. Kahden vastaajan mie-
lesta tumma vari antoi raskaan mielikuvan ja loput vastanneista taas mainitsivat
tumman varin kuuluvan musiikkialan verkkokaupalle. Mainittiin myos, etta sivuilla

ei ole liikaa mainoksia tai vareja antamaan arsyttavaa tai lapsellista mielikuvaa.

Vastanneista 26 pitavat sivujen toimivuutta yleisesti hyvin toimivana ja ovat tyyty-
vaisia eri toimintoihin. Ostoskorin toimivuutta pidetdan yksinkertaisena, helppo-
kayttdisend, hyvin toimivana ja tilauskenttia selkeind. Kahden vastaajan mielesta
toimitus- ja maksutavan "En tieda mita valita® -kohta ihmetytti kayttajia ja myos
Tallenna korin -napin tarkoitus ihmetytti, koska muissa verkkokaupoissa kyseista
ei ole. Kolmen vastaajan mielestd Worna-wear -osiosta tilaaminen oli epéselvaa.

Hakutoimintoa pidetaan yleisesti toimivana, mutta viiden vastaajan mielesta se on
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nain vahilla tuotteilla tarpeeton. Kaksi vastaajaa mainitsi, ettéa haku l6ytaa esimer-

kiksi vain yhden plektran vaikka niita l0ytyy sivustolta useita kappaleita.

Vastaajat arvioivat sivuston selkeytta, kiinnostavuutta ja toimivuutta asteikolla O-
10. Selkeyden keskiarvoksi laskettiin 8,9. Kiinnostavuuden keskiarvoksi saatiin 7,1

ja toimivuuden keskiarvo oli 8,8.

Vastaajista 21 ei aikonut kayttaa tulevaisuudessa Worna-verkkokaupan palveluja.
Perusteluina ovat muun muassa, etta soittimet ja musiikki ei ole oma harrastus.
Toisilta ei 10ytynyt halua tai kiinnostusta Wornan tuotteita kohtaan. Vastanneista
seitseman aikoi ehkéa kayttaa tulevaisuudessa Worna-verkkokaupan palveluja.
Vastaajilla perusteluina oli muassa kitaroiden testaaminen ja custom-plektrojen
kiinnostavuus. Myds muutamat perustelivat niin, ettd jos tulevaisuudessa tilaa
esimerkiksi uuden kitaran/plektran, niin valitsee mahdollisesti Worna-
verkkokaupan.

Kysyttiin, ettd miten kehittaisit Worna-verkkokaupan sivuston sisélt6d, ulkoasua ja
toimivuutta. Sisallon kehittamisessa tuotiin esille seuraavia asioita: enemman vaih-
televuutta tuotteisiin, yksityiskohtaista informaatiota enemman, aaninaytteita, Wor-
na wear osaksi paakokonaisuutta yhtenevaisyyden vuoksi, enemmaéan kuvia kita-

roista, selkeammat valikot ja kirkkaammat varit.

Ulkoasun kehittdmisessa nousi esiin seuraavia asioita. Varimaailmaa toivottiin ke-
hitettavan tummasta savysta vaaleammaksi. Joidenkin mielesta yla- ja sivunavi-
gointi oli ristiriidassa, koska toisessa oli soittimet ja plektrat ja toisessa tarjoukset,

soittimet, plektrat, laukut ja niin edelleen

Toimivuuden kehittamisessa tuotiin esille seuraavia asioita: yksinkertaisempi ku-
vagalleria, ostoskori erilaiseksi, haku toiminnon parantaminen laajentamalla tulok-
sia, toimitus- ja maksutapa voisi méaraytya ostosten mukaan automaattisesti ja

Worna wear -0sio soittimien kanssa yhtenaiseksi.
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4.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi tarkoittaa nelikenttaanalyysiéa, mika on yksikertainen analyysime-
netelmé&. Analyysin englanninkieliset sanat ovat Strenghts, Weaknesses, Oppor-
tunities ja Threats eli vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT-
analyysi tarkastelee yrityksen olemassaoloa seka sisdisilla etta ulkoisilla tekijoilla.
Yrityksen sisaiset tekijat ovat vahvuudet, jotka auttavat toteuttamaan yrityksen ta-
voitteita ja pddmaardd seka auttavat yritysta menestymaan. Heikkoudet vaikutta-
vat yrityksen menestykseen painvastaisesti eli ne estavat sita. Yrityksen vaikutus-
mahdollisuuksien ulkopuolelle jaavat tekijat ovat ulkoisia eli mahdollisuudet ja
uhat. Yritys menestyy paremmin kayttdmalla mahdollisuuksia hyddykseen ja puo-
lestaan uhkien toteutuminen vaarantaa yrityksen menestysta ja olemassaoloa.
(Opetushallitus, 2008.)

On olemassa myds kahdeksankenttdinen SWOT-analyysi, jossa tarkastellaan toi-
menpiteita liittyen nelikenttdanalyysiin. Analyysien tekeminen on tarkastelua sisai-
sesta tilasta ja toimintaymparistosta. Analyyseilla tehdaan johtopaatoksia ja siirre-
taan ne toiminnaksi. Analyysit ovat osa strategiatyota, vaikka ne toistuvat harvak-
seltaan ajallisesti. (Opetushallitus, 2008.)

Seuraavassa kaydaan lapi Worna-verkkokaupan vahvuudet, heikkoudet, mahdolli-
suudet ja uhat kayttden SWOT- nelikenttaanalyysia (Taulukko 2).
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Taulukko 2. SWOT-nelikenttaanalyysi

VAHVUUDET HEIKKOUDET
- laaja metalli-genren tuntemus - suppea valikoima tuotteissa
- hyvat bandikontaktit - tuotekuvien vahaisyys
- ammattitaito www-sivuissa - uusien asiakasryhmien saami-
- laadukkaat tuotteet nen
- www-sivujen selkeys ja toimi-
vuus

- kuvien selkeys
- toimiva verkkokauppa
- hyva hakukoneldydettavyys

MAHDOLLISUUDET UHAT
- johtava custom-plektrojen toi- - kilpaileva yritys
mittaja - vahainen kokemus markkinoilla
- kayttajad/asiakastuntemus - asiakkaiden verkkokauppa-
- asiakkaat sisallontuottajiksi kayttaytyminen muuttuu

Worna-verkkokaupan vahvuutena voidaan pitdd perustajien laajaa metalli-genren
tuntemista. Toisella perustajista on myos hyvat bandikontaktit, joita saadaan luo-
tua osallistumalla useisiin eri musiikkitapahtumiin, kuten esimerkiksi Firebox Metal-

fest ja Tuska Open Air Metalfest.

Vahvuuksiin kuuluu ammattitaito www-sivujen tekemisessa ja kaytdssa, mika ta-
kaa kiinnostavuuden ja toimivuuden. Vahvuuksia ovat myds www-sivujen selkeys
ja toimivuus seka kuvien selkeys. Yrityksen laadukkaat tuotteet ja koko verkko-
kaupan toimivuus ovat siséisid vahvuuksia, jotka auttavat yritysta menestymaan.
Yrityksen vahvuutena on myos juuri kayttéon otetut endorsement-sopimukset
bandien kanssa, mitka lisdavat yrityksen nakyvyytta ja tunnettuutta. Vahvuuksiin

kuuluu my6s hyva hakukonelbydettavyys.

Worna-verkkokaupan heikkoutena on talla hetkella suppea tuotevalikoima. Tama
johtuu siita, etta yritys on vasta aloittanut toimintansa eikd padomaa ole viela ker-
tynyt, joten yrityksella ei viela ole mahdollisuutta laajentaa tuotevalikoimaansa.
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Heikkoutena on my0s tuotekuvien vahaisyys ja niiden hidas paivittamistahti. Heik-
kouksiin kuuluu uusien asiakasryhmien saaminen, koska nyt yrityksella on melko

vakiintunut asiakaskunta ja asiakkaat ovat paaosin miespuolisia.

Worna-verkkokaupan mahdollisuutena on tulla johtavaksi custom-plektrojen toimit-
tajaksi Suomessa myynnin kasvaessa ja liiketoiminnan laajentuessa. Mahdollisuu-
tena on myds lisatd yrityksen kayttaja/asiakastuntemusta. Yritys voi tulevaisuu-
dessa toteuttaa esimerkiksi asiakaskyselyja ja kilpailuja. Yhtend mahdollisuutena
on myo6s saada asiakkaat sisallontuottajiksi. Sivuilla voisi olla paikka, jossa asiak-
kaat esittelevat ja kertovat omia kokemuksia ostetuista tuotteista, esimerkiksi ku-

vafoorumi ja keskustelufoorumi.

Worna-verkkokaupan uhkana voidaan pitaa toista kilpailevaa ja saman alan verk-
kokauppaa www.plektra.com. Uhkiin kuuluu yrityksen vahainen kokemus markki-
noilla. Uhkana on myds asiakkaiden verkkokauppakayttdytymisen muuttuminen,

esimerkiksi huonossa taloudellisessa tilanteessa.

4.4 Worna-verkkokaupan tavoitetila

Kehittamissuunnitelman tavoitteena on lisata Worna-verkkokaupan nakyvyytta ja
tunnettavuutta ja sité kautta lisata asiakkaita Worna-verkkokaupalle. Tavoitteena
on sailyttdd sekad vanhat asiakassuhteet ettd saada mahdollisimman paljon my6s
uusia. Worna-verkkokaupan uusilla verkkosivuilla mainitut bandit ovat yrityksen
vakioasiakkaita nyt ja toivottavasti myos tulevaisuudessa. Talla hetkella yrityksella
on noin viisi yksittaista henkiloa vakioasiakkaana, jotka tilaavat tuotteita saannolli-
sesti. Yrityksen tavoitteena on saavuttaa vahintaan 20 asiakasta kuukautta koh-

den.

Lisaksi on tarke&a, ettéd verkkokauppa vastaisi mahdollisimman hyvin asiakkaiden-
sa tarpeisiin. Tarkoituksena on toteuttaa kysely uudistuneen verkkokaupan asiak-
kaille tulevaisuudessa. Tavoitteena on, ettd Worna-verkkokauppa on nékyva toimi-

ja alallaan ja ettad se on hyvin ldydettavissa hakukoneissa. Esiin nousi kolme olen-
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naista teemaa verkkoliiketoiminnan kehittamisessa: sisallon kiinnostavuus, ulko-
asun selkeys ja sivuston toimivuus. Naita kolmea teemaa kaytettiin myos kysely-
tutkimuksemme punaisena lankana. Seuraavaksi kehittdmissuunnitelmassa ku-

vaillaan, miten tavoitetilaan paastaan huomioimalla siséltd, ulkoasu ja toimivuus.

4.5 Worna-verkkokaupan kehittamissuunnitelma

Kehittamissuunnitelma koskee Worna-verkkokaupan sivuston ulkoasua, siséltoa
seka toimivuutta ja niistd kehittdmisideoita. Naméa kehittdmisideat ovat nousseet
osin kyselysta saatujen vastausten yhteenvetona ja osin SWOT-analyysistd, josta
tassa kehittdmissuunnitelmassa on keskitytty erityisesti kohtiin mahdollisuudet,
uhat ja heikkoudet.

4.5.1 Ulkoasun kehittaminen

Worna-verkkokaupan ulkoasun kehittamisessa huomiota tulisi kiinnittaa erityisesti
vareihin. Sivuilla on talla hetkelld kaytetty pddasiassa tummia savyja, mikd antaa
helposti raskaan mielikuvan, ja ensivaikutelma verkkokaupasta on helposti liian
synkka. Vaaleat sévyt voisivat tuoda eloa sivustoon ja tama voisi vaikuttaa sivus-
tokayttaytymiseen positiivisella tavalla. Ulkoasun kehittamisessa voisi valikoita
muuttaa siten, etté yla- ja sivunavigointi ei olisi ristiriidassa. Valikoissa on talla het-
kella toistoa ja sekavuutta, koska esimerkiksi soittimet ovat kahdessa paikassa.
Valikoita voisi kehittaa siten, ettd ylapalkissa olisi pelkdstaan etusivu, Wornasta,
jalleenmyynti, ajankohtaista ja sivuvalikossa olisi tuoteosio, josta l0ytyy soittimet,
plektrat ja galleriat. Ulkoasun mielenkiintoa lisaisi muun sivuston kanssa yhteneva,
mutta valilla vaihtuva grafiikka. Lisdksi niin sanottun taytegrafiikan tulisi noudattaa
yhdenmukaisuutta seka savyiltdan ettd sisalloltadn. Esimerkiksi ideat taustaku-
viin/taytegrafiikkaan nousisi myytavista tuotteista. Worna-verkkokaupan ulkoasu
koettiin niin kyselyn kuin SWOT-analyysinkin mukaan eniten verkkokaupan vah-
vuudeksi. Koska ulkoasu ndin ollen vaatii vahiten kehittamistarpeita talla hetkella,
Wornan kannattaa jatkaa samalla linjalla ja keskittya sivuston siséllén ja toimivuu-

den kehittamiseen.
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4 5.2 Sisallon kehittaminen

Worna-verkkokaupan sisaltda voisi kehittaa siten, etta verkkosivulle perustettaisiin
3D-grafiikkakomponentti tuotteiden tutkiskeluun. 3D-grafiikkakomponentti mahdol-
listaisi sen, ettd kitaroita ja bassoja pystyisi tarkastelemaan eri kuvakulmista pa-
remmin. Sivuille voisi kehittdd palautelaatikon, jonka kautta asiakkaat ja kayttajat
voisivat antaa palautetta sivustosta. Lisaksi sivuilla voisi olla my6s keskustelufoo-
rumi, jossa kayttajat voisivat keskenaan vaihtaa kokemuksia ja keskustella Worna-
verkkokaupan toiminnasta ja tuotteista. Sivuilla voisi olla tarkempaa tietoa ja esit-
telyja soittajista ja bandeista, jotka ovat kayttaneet/kayttavat tallakin hetkella Wor-
na-verkkokaupan tuotteita. Tdma liséisi uusien kayttajien ja asiakkaiden kiinnos-
tusta ja luotettavuutta yritystd kohtaan ja samalla myds bandit saisivat hyvaa mai-
nosta. Soittaja-/bandiesittelyt voisivat vaihtua saanndllisesti esimerkiksi kuukauden
valein, jolloin jo tututkin asiakkaat kavisivat sivuilla niitd sdanndéllisesti seuraamas-
sa. 3D-ohjelma, palautemahdollisuus ja keskustelufoorumi lisaisivat verkkokaupan
interaktiivisuutta ja tukisivat seka uusien ettd vanhojen asiakkaiden tarpeita.

Yksi kehittdmissuunnitelman tavoite oli saada Worna-verkkokaupalle uusia asiak-
kaita. 3D-grafiikkasovellus erottuisi mielenkiinnollaan kilpailevien yritysten sivusto-
jen tarjonnasta ja toisi Wornan sivustolle varmasti uusia kayttgjia ja tata kautta
mahdollisia uusia asiakkaita. Lisaksi aiheesta kiinnostuneilla kayttajilla on suurem-
pi mahdollisuus "eksya sattumalta” keskustelufoorumeille kuin yksittaisille sivuille.
Esimerkiksi hakukoneet ohjaavat kayttajan usein keskustelufoorumille. Worna-
verkkokauppaan voisi myos lisata eri kielivaintoehdot, vahintdédn suomen liséksi

englanti. Tama lisaisi niin uusia ulkomaisia asiakkaita kuin hakukonenakyvyyttakin.

Verkkosivujen sisaltda voisi kehittdd myos siten, ettd sivustolta olisi mahdollisuus
katsoa videokuvaa sekad kuunnella daninaytteitd muiden asiakkaiden ostamista eri
kitaroista ja bassoista. Lisdksi kuvagalleriaa voisi kehittad siten, etta kuvia olisi
enemman ja ne olisivat monipuolisempia. Myos verkkokaupan kayttajilla voisi olla

mahdollisuus lahettéda tuotteista itse ottamiaan kuvia, joita sitten sivuilla valikoidus-
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ti julkaistaisiin. Keskustelufoorumi ja avoin kuvagalleria antaisivat lisdéa mahdolli-

suuksia asiakkaiden toimia my6s sisallontuottajina.

Kitaroiden ja bassojen tuoteosiossa voisi olla myynnissa myos vahvistimia, jotta
niita ei tarvitsisi valttamatta tilata muualta. Sekd SWOT-analyysissa etta kyselyn
tuloksissa verkkokaupan heikkoudet liittyivat eniten verkkokaupan sisaltoon juuri
tuotteiden osalta. Uusi tuoteryhma eli vahvistimet ja valilla vaihtuvat vakiotuotteet
lisaisivat melko suppeaksi todetun tuotevalikoiman monipuolisuutta. Video- ja au-
dioleikkeet seka kuvagalleria lisdisivat osaltaan liian vahaisiksi todettua tuoteku-

vamateriaalia.

4 5.3 Toimivuuden kehittaminen

Toimivuuden kehittdmisessa parannusehdotuksena olisi Worna wear -osion muut-
taminen osaksi paakokonaisuutta yhtenevaisyyden vuoksi. Hakutoiminnon voisi
poistaa kokonaan, koska se on nain suppealla tuotetarjonnalla tarpeeton. Vaikka
verkkosivujen navigointi on paaosin selkead, sita voisi kehittd& tuomalla sivun yla-
reunaan esiin linkkipolun, joka kertoo sijainnin alasivuilla navigoitaessa. Myds link-
kien toimivuutta voisi kehittda esimerkiksi vaihtamalla kaytyjen linkkien varisavya,
jolloin ne erottuisivat viela kdymattomista linkeistéa. Varsinainen verkkokauppa lo-
makkeineen todettiin erittain toimivaksi seka kyselyssa ettd swot-analyysissa.

Worna-verkkokauppa on liittynyt MySpace-verkkoyhteisdon, jota kautta kontaktit
bandien, asiakkaiden ja kayttgjien valilla ovat lisaantyneet ja verkkokaupan mark-
kinoiminen tehostunut. MySpace kannattaakin tulevaisuudessa pitdd kiinteana
osana markkinointisuunnitelmaa. Wornan verkkosivujen ja MySpace-sivujen vélille

kannattaisi luoda vahvempaa yhteytta, vahintaan pitaa linkkiyhteydet paivitettyina.

Muita markkinoinnin kehittamisideoita voisivat olla saanndélliset kilpailut, joissa
saanndllisesti arvotaan tuotepalkintojen voittajia esimerkiksi kuukauden parhaim-

man kuvan kuvagalleriaan lahettaneiden kesken. Erilaiset toiminnalliset kilpailut,
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arvonnat ynna muut vastaavat houkuttelisivat sivustolle uusia kayttgjia ja yllapitai-
sivat vanhojen asiakkaiden mielenkiintoa. Asiakastietojen kerddminen verkkokau-
pan lisdksi vaihtelevien kilpailujen ja palautelomakkeen avulla lisdisi kayttaja- ja
asiakastuntemusta. Tamé edesauttaisi mahdollisten custom-plektra asiakkaiden
paremman tunnistamisen ja palvelemisen, mika todettiin olevan yksi suurimmista
mahdollisuuksista SWOT-analyysissa. Kaikki interaktiivisuutta lisdavat toiminnot,
kuten 3D-grafiikkakomponentti, palautelomake, kuvagalleria ja keskustelufoorumi
lisaavat osaltaan myos sivuston toimivuutta asiakkaiden tarpeiden kannalta. Kun-
han uudet toiminnot suunnitellaan ja toteutetaan teknisesti laadukkaasti, niin myos

kayttajat kokevat ne toimivina ja itseaan palvelevina ratkaisuina.

4.6 Worna-verkkokaupan uudistus

Seuraavaksi kuvataan joitakin muutoksia, joita Worna-verkkokauppa on teke-
mamme kehittamissuunnitelman mukaan toteuttanut. Talla hetkella kehittaminen
on kesken ja viela ainakin seuraavan vuoden jatkuva prosessi, joten lopputulosta
tédssa raportissa ei ole tarkoitus kuvata ja analysoida. Esitellaan lahinnd kuvien
avulla sivuston uudistuneita ulkoasua, sisaltda ja toimintoja sek& arvioimme niiden

toteutumista.

Uudistetulla Worna-verkkokaupan etusivun ylapalkissa ovat etusivun liséksi yritys,
jalleenmyynti, maksu- ja toimitusehdot, yhteystiedot ja MySpace. Ylapalkissa on
my0s valittavana kielet, suomi, englanti ja ruotsi. Worna-verkkokauppa on ottanut

kayttoon osamaksun, joka l6ytyy helposti etusivun vasemmasta ylareunasta.

Tuotteet-alasivu koostuu neljasta osiosta, jossa esitellaéan tarjolla olevat Worna-
tuotteet: Worna-sahkokitara, Worna-basso, laukut ja plektrat. Custom plektrat -
alasivu sisaltda osiot: Galleria 2008, Galleria 2009, usein kysytyt kysymykset. Uu-
tena etusivulta 16ytyy myds Endorsement-alasivu, jossa esitelldadn bandit, joiden

kanssa Worna-verkkokauppa tekee yhteistyota.
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Muita uudistuksia etusivulla on Worna EG6-kayttajagalleria, josta I6ytyy valokuvia
Worna-kitarasta ja videoesittely. Etusivulla on ajankohtaisia uutisia ja tarjouksia
Worna-verkkokaupasta. Etusivun alareunasta I6ytyy yrityksen yhteystiedot seka
Facebook- ja YouTube-linkit. Avaamalla Facebook-linkin, avautuu Worna Guitars
—ryhmaé, johon voi liittya kirjautumalla Facebookiin. YouTubesta paasee katso-

maan videoesittelya.

Etusivu | Yritys | | Maksu- ja | Myspace

WORNAGUITARS ETUSIVU

Tuotteitamme ovat mm. laadukkaat kitarat ja bassot, kestavat kitara- ja bassolaukut seka
plektrat. Teetamme asiakkallemme customoituja plektrojs, jotka taimivat tyylikkaana kayntikortting
soittajall itselleen tai vakkapa koko béndile.

Uutisia ja tarjouksia

On kes#n, kirpasten ja (festari)keikkojen aika. | julkaista n,‘uga_b&g@i
SNER .

.

Kesdkuun tarjouksena SIKAHALVAT custom
plektrat kaksipuolisella painatuksella hintaan
109 € / 144 kpl (sis. toimkulut).

Tarjous on nyt todela edulinen, sils
SIKATORKEAT normaalhintamme
taimituskuluineen on 131 €

Saatavilla olevat SIKAHALVAT plektramalit ovat
standard, jazlll-, kolmio.
Materiaslivaihtoshtoina loytyvat delin
(mattapintainen) ja cellioid (Kiltava).

ja
leigh MSN Sitovat tilausimoitukset SIKAHALPAAN tarjoukseemme 15.6 tai 30.6 mennessa.
ortis "SIKAHALPA" -Kampanja on voimassa 30.6.2009 saakka.

Lisstietoja: womaguitars@r
ULKK taalts, Galleria 2008, G

Muita tarjouksia (voimassa 30.6.2009 tai ninkauan kuin tavaraa rittds)

99€ (norm. 349€)
S - 449€ (norm, 499€)

valokuvia EG6 kitarasta | julkaistu 27.05.2009 S “"’ﬁi
NN wx

Tsekkaa uusi Worna EG6 kayttaja -gallerial
o Katso valokuvia ja vid

Katso mys né

amaksulla

14 | julkaistu 06.05.2009
telmassd | julksistu 19.04:2009
» Hullu hutikuu | julkaistu 23.03.2009
» Custom plektra -galierian paivityksid | julkaistu 13.02.2009

Worna Guitars. Email: wornaguitars@gmail.com
Copyright © 2009 Perasto Oy Puh: 044 505 4246 (vesa), 040 530 1499 (tero) Y-tunnus: 2179198-0

Kuva 12. Etusivu
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Uudella Yritys-sivulla on perustiedot yrityksesta ja perustajista. Lisaksi sivulla ker-
rotaan tarkemmin Custom -plektroista, soittimista ja kitaroiden rakenteesta. Vali-
tusta sivusta huolimatta ylasivun palkit ja vasemman reunan alasivut ja osiot pysy-

vat aina samanlaisena.

language: ~f=| EfE G

g Osamaksulla
Wornaguitars.com on alkuvuodesta 2008 perustetun Perasto

Tuotteet 0Oy:n verkkokauppa- sivusto. Tuotteitamme ovat mm. laadukkaat
kitarat ja bassot, kestavat kitara- ja bassolaukut sekd plektrat.

* Worna EG6 a
SBS Custom plektrat

o Plektrat (varikoodila) Ornien plektraraliemme lissksi suosituksi tuotteeksi on noussut
customoidut plektrat, joita teetdmme asiakkailemme. Plektraja
Custom plektrat omalla logolla ovat tianneet bandien ja yritysten lisaksi myds
yksityishenkilot sekd tapahtumien jarjestajat. Custom plektrat
toimivat tyylikkdand kayntikorttina nin soittajalle itselleen kuin
koko béndille tai yritykselle. Plektra sopi myds vaikkapa
fanituotteeksi verkkokauppaan.

in kysytyt kysymykset

Endorsement Jos olet kinnostunut custom plektroista, Laydat lisstietoja custom
plektra -osiostamme:
o Battlelore
Soittimet

Kitaramme valmistetaan Eteld-Koreassa KHL Corporationin
tehtaila. Tassa tapauksessa merkintd, "Made in Korea", tarkoittaa U
laadukkaita puumateriaaleja seka milintarkkaa valmistustydtd, jonka takaa nykyaikainen CNC-koneistus.

Koreassa valmistettuja kitaroita arvostetaan tind paivana vha enemman. Korealaiseen valmistustasoon
luottaakin jo moni maailmankuulu kitaravalmistaja. Myds Worna-kitaroiden valmistaja, KHL Corporation,
on tehnyt kitaroita OEM-periaatteella (original equipment maker) useile tunnetuille merkeille, muuan

muassa ESP:lle, Peaveylle, Warwickile, Yamahalle seka Washburnille.

Kitaroiden rakenne

Sekd Worna-bassoissa ett kitaroissa on ns, neck-thru-rakenne, eli kaulan litos menee koko rungon
4pi. Neck-thru rakenne parantaa soinnin "pituutta” (sustainia) ja helpottaa ylemmille nauhaile pasyd.

Kuva 13. Yritys-sivu
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Yhteystiedot-sivulta 16ytyy perustajien puhelinnumerot ja sdhkodpostiosoitteet. Li-
saksi loytyy Wornan toimiston osoite ja yhteydenottolomake, jonka kautta tulee

suurin osa tilauksista.

Etusivu | Yritys | Jalleenmyynti | Maksu- ja toimitusehdot | Yhteystiedot | Myspace

YHTEYSTIEDOT

Puhelin: Email:

Tero - 040 530 1499 Kyselyt { Palaute: wormaguitars@gmail.com
Vesa - 044 505 4246 Henkikohtaiset: etuniri.sukunimi@gmal.com

Toimisto: Y-tunnus:

Custom plektrat Valtuustontie 1 A 21791980
62100 Lapua
o Galleria 2008
o Galleria 2009

ytyt kysymykset

Yhteydenottolomake

Endorsement Vot jattaa yhteydenottopyynnon tai antaa palautetta oheisella lomakkeella,

Nimi*
o Battlelo
eore E-mail*

Aihe

Viestisi* Jata viestisi tahan...

Laheta

Kuva 14. Yhteystiedot-sivu
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Uudistetulla Plektrat-sivulla ovat Derlin-plektrat esiteltynd eri véarivaihtoehdoilla.
Liséksi sivulta 16ytyy tarkempaa tietoa plektroista, muun muassa paksuudesta.

Samalta sivulta padsee tilaamaan haluttuja tuotteita.

[ .

language: wf= [ (B Etusivu | Yritys | | Maksu- ja toimitusehdot | | Myspace

DELRIN PLEKTRAT (VARIKOODILLA)
gOsamcksullq - -

Tuotteet
99-96O9

51 ~
Custom plektrat o nrl‘ on Ar-\s et mM oHRER "“a qur"“ wusTA
013M! 0.88MM 20MM

Endorsement M

2 delri \p\k 3ssa on erinomainen pito ja eka se petd kovemmassakaan "szh: Lls ess3”
taan 7 -kappaleen pakkauksissa ja halutessasi vot valta pakiaukseen kaika 7

Paksuudet:

Hyddynné tarjous!
o 0,5mm

Vi 10€ plektratilaukset iiman toimitusmaksuja
ennakomaksulla maksettaessa.
Tarjous huomioidaan laskussasit

o Tl

em oy
P, AR S05 3246 (s 040 330 1499 o) )

Kuva 15. Plektrat-sivu
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Galleria 2009 sisaltaa runsaan kuvavalikoiman plektroista, joita bandit ja yksityiset
asiakkaat ovat tilanneet halutuilla logoilla/tekstilla. Vaikka kuvat nakyvat kaikki sa-
malla sivulla, niita pystyy selaamaan suurempana eika jokaista isoa kuvaa tarvitse

sulkea erikseen.

- S
Language: |=f= S [CE Etusivu | Yritys | Jalleenmyynti | Maksu- ja toimitusehdot | Yhteystiedot | Myspace

GALLERIA
eOsamuksulla =

Selaa kuvia

Tuotteet
ien kuva | kuva 1740 | s

Custom plektrat

CeLesTyY

ARI

Endorsement

Takasin pdvalkkoon

«S-\;. o

00 - - g P
99 ’.Q

% § 90 & &
$ & o9 ve e
99000 Q@ ©

Kuva 16. Galleria 2009-sivu
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Worna-verkkokaupan sivustolla uutena sivuna on usein kysytyt kysymykset. Sivul-

le on koottu yleisimpia kysymyksia plektroista, tilauksesta ja toimituksesta.

Language: |=j=| =i [GEm

eOscmqksulla

Tuotteet

Tilausmaéra: Haluaisin tilata 50 kpl plektroja. Onnistuuko?

Valttettavasti i, Plektroja toimitetaan vahintaan 144 kpl eriss3. Tamé johtuu sit, etts koko prosessi,
13 EG6 -sahkskitara Ishtien materiaaien varastoinnista virien kayttdion, perustuu tuon 144 kpl ympérile. Pienemmissa erissé
1a 585 -b materiaalia tuhlaantuu, ja niden varastointi ajautuu epjarestykseen.
Laukut
Plektrat (varikoodila) Materiaalit: Mita materiaaleja on saatavilla?

Custom plektrat ® Delrin - Mattapintainen, hyva pito jos kdet hikoilevat soittaessa
o Celluoid - Kiltvapintainen. Saatavill useita tyylkkaita varivahtoehtoja

Vaérit ja paksuudet: Mita véreja ja paksuuksia plektroista [oytyy?
symykset
Delrin plektrat varikoodin mukaan:

« punainen .50mm, oranssi .60mm, keltainen .73mm, vihre .88mm, sininen 1.0mm, purppura 1. 14mm, musta
1.50mm ja musta 2.0mm
o Kaikki paksuudet ovat saatavana mustana
Celluoid plektrat:
« Kaikissa vareissa: Medium 0.71mm, Heavy 0.96mm
o Virin saatavuus varmistettava etuksteen: Thin 0.46mm ja XHeavy 1. 14mm
® Katso celluloid varikartta tasts
Logon painovarit: musta, valkainen, hopea, kulta, punainen, sininen

Grafilkka: Missa muodossa grafiikka tulee toimittaa?

Mahdolisimman korkearesoluutioisena mustavakoisena JPG, BMP, GIF, PNG tai TIFF kuvana, Kuvassa ei
saisi olla harmaasavyjs (iukuvérejd vakoisesta mustaan). Pystymme késittelemnan myds PSD tai Al
muodossa toimitettuja grafikoita

Laskutus ja toimitus: Miten maksan plektrat? Kauanko toimitus kestaa?

Laskulla. Tilauksen luonteen vuoksi laskutamme custom plektrat etukateen. Suorituksen saavuttua
tilllernme toimitus i3 N, 4 - 6 vikkoa,

Peruutus / Palautus: Haluan peruuttaa tilaukseni. Onnistuuko téma?

Jos olet saanut meiltd laskun, ja olet maksanut sen, tilauksesi on sirtynyt késittelyyn, eiks sitd voi ends
peruuttaa. Jos et ole viels maksanut laskua, voit ottaa yhteytts puhelimitse numeroon 044 505 4246
{esa Perasta) ja perua tilauksen.

WValmista tuotetta ei voi endd palauttaa,

Worna Guitars Email: wornaguitars@gmail.com
Copyright © 2009 Perasto Oy Puh: 044 505 4246 (vesa), 040 530 1499 (tero) Y-tunnus: 2179198-0

Kuva 17. Usein kysytyt kysymykset-sivu
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Sivustolta 16ytyva uusi Endorsement-alasivu pitaa sisallaédn esimerkiksi Liquid So-

ciety- bandiesittelyn ja linkit kyseisen bandin verkkosivuille ja myspaceen.

language: o= S (3o Etusivu | Yritys | Jalleenmyynti | Maksu- ja toimitusehdot | Yhteystiedot | Myspace

LIQUID SOCIETY
gOscmoksullo <

Tuotteet

Liquid Society koostuu Etels-Pohjanmaalla valkuttavista erlaisen musikkitaustan omaavista muuskoista,
Bandi on nykyiselld kokoonpanalaan taiminut vuoden 2008 syksystd lahtien,

Liguid Saciety pyrki yhoisteleman metalimusikdn eri tyyllajeja laidasta laitaan ja luomaan niistd jotain
uuitta ja erlaista, LS:n musikista voi Idytad vakutteita bandeista kuten Scar Symmetry, Machinae
Supremacy, Nightwish, Al Ends, Within Temptation ja Solwork.

Kokonpano: Linkit:

* Tina Savela - Laulu o hittp:
* ikko Saukko - Kitara

o Manu Lenkkeri - Kitara

« Mika Autio - Kiipparit

* Ville Kokko - Basso

 Jere Haapala - Rummut

Kuva 18. Endorsement-sivu

Kaiken kaikkiaan uudistukset nayttavat hyviltd ja toimivilta ratkaisuilta. Varsinkin
etusivun uudistus on huomattavasti parempi entiseen verrattuna, koska siin&a ole-
vat valikot ovat selkeAmmat ja paremmin toimivat. Huomattavaa kehitysta on myos
se, ettd sivut saadaan nékyviin suomen kielen lisdksi myos englanniksi ja ruotsiksi.
Tarjouksia uudistamalla ja paivittamalla varmistetaan nykyisten ja tulevien asiak-
kaiden mielenkiinto sivustoa kohtaan. Entiseen verrattuna Maksu- ja toimituseh-
dot-sivu on selkedmmin kuvattu. Sivustolla on myds Yhteystiedot-valilehti, josta

l6ytyy yhteydenottolomake, joka on kateva ja selked. Tata yhteydenottolomaketta
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kaytetadn nykyaan paljon myos tilausten tekemisessa. Sivujen uudistuksessa on
esitelty bandit, joiden kanssa Worna on tehnyt yhteisty6ta. Tama on erittdin hyvaa

mainontaa itse Wornalle seka bandeille.

Uudistuksissa on jo osittain toteutettu kehittamissuunnitelmaa, mutta kehittdminen

on kesken ja uusia ratkaisuja tyostetddn koko ajan.
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5 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kuvata Worna-verkkokaupan nykytila ja tavoitetila
sekd tehda kehittamissuunnitelma, jonka kautta Worna-verkkokauppa saisi
enemman nakyvyytta. Tydssa kaytettyja menetelmia olivat kysely ja haastattelu.
Niista saatuja tietoja hyodynnettiin seka nykytilan kuvauksessa ettéd lopullisessa

kehittamissuunnitelmassa.

Tyon alkuun oli tarke& koota yleista teoriaa verkkoliiketoiminnasta. Teorian jalkeen
kuvattiin projektin keskeinen aihe eli kuvaus Worna-verkkokaupan nykytilasta ja
tavoitetilasta. Tyon lopussa paneuduttiin Worna-verkkokaupan kehittamissuunni-
telmaan, jossa tarkemmin kuvattiin ulkoasun, sisallén ja toimivuuden kehittaminen.
Sen jalkeen kuvattiin Worna-verkkokaupan uudistusta, jossa on osaksi toteutettu

kehittamissuunnitelmaa.

Tyon suurimmiksi kehittamiskohdiksi nousivat ulkoasun selkiyttaminen seka mie-
lenkiintoisen sisallon kehittdminen verkkosivuille, koska naissa oli eniten puutteita
seka kehitettavaa. Toteutettiin kysely, josta saatujen vastausten yhteenvetona teh-
tiin kehittdmissuunnitelma. Ulkoasun kehittdmisessd nousi suurimmaksi kehitta-
miskohdaksi tummat varit. Verkkokaupan uudistuksessa onkin vérit saatu hieman
neutraalimmaksi, miké ei enaa luo liian synkk&a mielikuvaa sivustosta. Sisaltéa on
kehitetty siten, etta sivustolta I6ytyy tarkemmat tiedot ja esittelyt bandeistd, jotka
ovat verkkokaupan asiakkaita. Sisallon kehittamisessa on otettu huomioon myoés
kielivalinnat, suomen liséksi voi valita ruotsin ja englannin kielen. Kyselyn vastauk-
sista nousi esiin kuvien vahyys, joten kuvagalleriat ovat nykydan monipuolisemmat
ja niita pdaivitetddn useammin. Sivuston toimivuutta on kehitetty selkeammilla vali-
koilla ja kayttdjiltda on tullut palautelaatikon kautta positiivista palautetta sivuston
toiminnoista. Hyvana ja verkkokaupalle hyodyllisend uudistuksena on myds sen
liittyminen MySpace-verkkoyhteisoon. Taman johdosta Worna-verkkokauppa on
saanut huomattavasti enemman nakyvyyttd ja tilauksia on tullut enemman aikai-

sempaan verrattuna. Verkkoliiketoiminnan kehittamissuunnitelmassa hyédynnet-
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tiin konkreettiseksi suunnitelmaksi teoriataustasta nousevia ideoita, esimerkiksi

Tieke ry:n Séhkdisen kaupankaynnin aapinen.

Johtopaatoksena todetaan, ettd Worna-verkkokaupan kehittdmisesta tahan asti
on ollut enemman hyétya kuin haittaa ja etta kehittamista kannattaa edelleen jat-
kaa. Worna-verkkokaupan uudistaminen on aloitettu ja uusia ideoita otetaan kayt-
toon jatkuvasti. Tarkeaa olisi myos aika ajoin tehd& asiakkaille uusi palautekysely
ja tehda kehittamisesta saanndllinen ja koko ajan jatkuva prosessi.

Tybssa oli vaikeaa kerata tietoa teoriaosuuteen, koska tuntui, etta verkkoliiketoi-
minnan aihealue oli laaja. Vaikeaksi muodostui myds rajata teoriaa verkkoliiketoi-
minnasta niin, etta ty6 sai riittavan vahvan teoriapohjan. Vahvuutena taman tyon
tekijat pitavat tyossa kaytettyja menetelmia, eli kyselya ja haastattelua, koska nais-

ta saatiin hyvin tietoa, jota voitiin hyédyntaa tydssa monipuolisesti.
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LIITE 1
Kysely
Teemme opinnaytetydtamme Worna-verkkokaupan liikeidean kehittamisesta. Ky-

symykset koskevat Worna-verkkokaupan nettisivuja. Verkkokaupan loydat osoit-

teesta www.wornaguitars.com. Ole ystavallinen ja mene kyseiselle verkkosivustol-

le, tutki sivuja ja vastaa seuraaviin kysymyksiin. Huom. Vastaathan seka paaky-

symykseen etta sen alakysymyeksiin.

1. Sukupuoli
1. nainen
2. mies

2. Syntymavuosi

3. Koulutusala

4. Onko sinulla aikaisempaa kokemusta verkkokaupassa asioimisesta yleensa
ja millaista?

5. Onko Worna-verkkokauppa sinulle entuudestaan tuttu?

a.Jos vastasit kylla, mita kautta I0ysit verkkokaupan sivuille? (esim. ka-
verit, hakukoneet, mainoslehtiset)

b.Oletko ollut kyseisen verkkokaupan asiakkaana? Kuinka usein ja mi-
ten olet Worna-verkkokaupassa asioinut (esim. tuotteiden ostami-
nen, tietojen etsiminen, palautteen antaminen jne.)?


http://www.wornaguitars.com/

Selaile www.wornaguitars.com-verkkosivuja ja kiinnitd huomiota erityisesti
sen siséltoon ja ulkoasuun ennen seuraaviin kysymyksiin vastaamista

6. Mita mielta olet sivujen sisallosta yleisesti?

a.Mikéa mielestasi on olennaisinta Worna-verkkokaupan sisaltoa?

b. Millaista sisaltda lisaisit sivustolle?

c. Loydatko sivustosta jotain, joka sinne ei mielestasi kuulu? Jos vastaat

kylla, kerro tarkemmin millaisesta sisallésta on kyse.

7. Mita mieltd olet sivujen ulkoasusta yleisesti?

a.Miten eri tuotetiedot I6ytyvat sivuilta? (esim. hintatiedot, tuotekuvat)

b. Millaisen mielikuvan sivujen ulkoasu (esim. varimaailma, grafiikka,
asettelu) antaa Worna-verkkokaupasta?


http://www.wornaguitars.com-verkkosivuja/

Tee testitilaus valitsemalla jokin tuote ja lisda se ostoskoriin. Lisédksi kokeile
sivujen haku-toimintoa ennen seuraaviin kysymyksiin vastaamista.

8. Mita mielta olet sivujen toimivuudesta yleisesti?

a.Mita mielta olet ostoskorin toimivuudesta?

b.Mitd mielta olet haku-toiminnosta?

Arvioi seuraavaksi asteikolla 0-10 seuraavia asioita:

Selkeys (O=ei lainkaan selkea, 10=erittain selked):

Kiinnostavuus (0O=ei lainkaan kiinnostava, 10=erittain kiinnostava):
Toimivuus (O=ei lainkaan toimiva, 10=erittain toimiva):

9. Jos et ollut tata kyselya aiemmin tutustunut Worna-verkkokauppaan, aiotko

tulevaisuudessa kayttaa Worna-verkkokaupan palveluja? Ympyroi vaihtoeh-
to ja perustele miksi valitsit sen?

a. Kylla
b. Ehka
c. Ei
Miten kehittéisit Worna-verkkokaupan sivuston
a.Sisaltoa

b.Ulkoasua

c. Toimivuutta

Kiitos vastauksestasi!



