Mietitko verkkokaupan
perustamista?’

— Onnistu asiantuntijoiden
tasmavinkeilla
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Alkusanat

Kirjoitimme oppaan, josta [0ytyy evaita aloittavalle kauppiaalle niin
yrittajan ensiaskeliin kuin verkkokaupan pystyttamiseen. Halusim-
me jakaa kasan parhaita, kokemuksiin perustuvia vinkkeja, jotka
auttavat sinua onnistumaan matkallasi verkkokauppiaaksi.

Haastattelimme neljaa kovaa yrittamisen ammattilaista. Ajatuksi-
aan kertovat OP Kevytyrittaja -laskutuspalvelun Markus Sarja ja
Anton Jussila seka kestavan elamantavan verkkokauppa Weecosin
perustajat Hanna Lusila ja Anna Kurkela.

Toivotamme Inspiroivia
ja antoisia lukuhetkia!
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Asiantuntijat

Anton Jussila Anna Kurkela
OP Kevytyrittaja Weecos Oy

Hanna Lusila Markus Sarja
Weecos Oy OP Kevytyrittaja
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Sisallys
1. Oletko valmis maratoniin?
2. Verkkokaupan pystyttamisen vaiheita

3. Weecosin kokemuksia — parasta ja haastavinta

4. Matkan varrella kuunnellen, oppien ja kehittyen
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1. Oletko valmis maratoniin?

Yrittaminen ja verkkokauppa
— suositellaan pitkan matkan
Jjuoksijalle

Verkkokauppayrittamisen haasteet poikkeavat monella tapaa
kivijalkaliikkeesta. Verkon valtavasta tarjonnasta erottautuminen,
puhuttelevan asiakaskokemuksen luominen seka luottamuksen ja
uskollisuuden rakentaminen vaativat digitaalisessa ymparistossa
toisenlaisia tekoja kuin kasvokkam kohdatessa.

Verkkokauppaa leimaa myos kivijalkaa voimakkaammin jatkuva
muutos, jossa mukana pysyakseen on valttamatonta seurata niin
kuluttajakayttaytymisen kuin tekniikan kehitysta. Toisaalta juu-

ri verkkokauppaan kytkeytyvat suuret mahdollisuudet esimerkiksi
kansainvalistymisessa.

Onnistuakseen tavoitteissaan verkkokauppayrittajan tulee ennen
kaikkea olla valmis pitkajanteiseen tyohon. Palkintoa tulee harvoin
heti eika matka aina tunnu vaivattomalta.

Yrittajyyden vankan asiantuntijan, OP Kevytyrittajan hankejohta-
ja Markus Sarjan sanoin ensimmainen askeleesi onkin etsia idea,
jossa jaksat maratonjuoksua. Toisekseen on hyva sisaistaa, etta
vaikka suunnittelua ei pida skipata, yrittajaksi havittelevan tulee
aloittaa myos konkreettinen tekeminen heti.
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Menestyvan yrittajan resepti:
tutki, kyseenalaista, tee.

— Markus Sarja, OP Kevytyrittaja

Oleellista on aivan karkeen tutkia ja testata oman liikeidean
kysynta kunnolla aidossa ymparistossa. Sarja kannustaa myos
ottamaan mieluurmin riskin epaonnistua kum jaada liilan pitkaksi
aikaa suunnitteluasteelle. Aloittavan yrittajan menestyksen salai-
suus tiivistyykin kolmeen kohtaan: tutki, kyseenalaista ja tee.

OP Kevytyrittajan kehityspaallikko Anton Jussila painottaa, ettei
omaa ideaansa ole syyta hautoa suurena salaisuutena.

— Puhu siita muiden yrittajien ja mahdollisten asiakkaidesi kanssa
niin opit paljon nopeammin kuin yksin arvaillen. I[dean varastami-
sen pelko on turha, kenellakaan ei ole siihen aikaa. Lopulta ideaa
tarkeampaa on, kuka oppii asiakkaastaan eniten, ja kenella on
toimivin tiimi, joka saa loistavan idean myos toteutettua.
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Puhu ideastasi muiden yrittajien ja
asiakkaidesi kanssa. Kenellakaan
el ole aikaa varastaa ideaasi.

— Anton Jussila, OP Kevytyrittaja

Miten yrittamisen alkuun?

Yrityksen perustamisen vaiheista kuten yritysmuodon valinnasta,
rekisteroinnista, pakollisista maksuista ja vaikkapa yrittajan tyotto-
myysturvakysymyksista loydat tietoa:

e Uusyrityskeskuksesta

e Yritys-Suomen sivuilta

e T[E-palveluista

Valitsitpa minka tahansa yritysmuodon, nosta liketoimintasuunni-
telman laatiminen etusijalle ja ota se tosissasi. Liiketoimintasuun-
nitelma auttaa sinua tiivistamaan tulevan verkkokauppasi ja sita
kautta yrityksesi idean, tavoitteet, asiakaskunnan ja ansamntamallin.

— Liiketoimintasuunnitelman karjessa tulee aina olla kysymys: miksi
asiakas ostaisi sinulta. Vastaa sen jalkeen siihen, kuinka suuri tama
miksi-asiakkaiden joukko voisi olla, vinkkaa Sarja. Se, miten laa-

ja liiketoimintasuunnitelmasta kannattaa tehda, riippuu puolestaan
siita, kuinka riskialtista yrityksesi toiminta on.

C%)D Checkout


http://www.uusyrityskeskus.fi/
https://yrityssuomi.fi/
http://www.te-palvelut.fi

Yrityksen perustamisessa yhta olennaista kuin yhtiomuoto ovat
oikeat kumppanit.

— Etsi yhtiokumppaneiksi niita, joiden kanssa jaksat maratonjuok-
sun ja joihin luotat, mutta joiden kanssa haluat myos hengailla.
Kumppaneita ei voi valita pelkan liketoiminnan nakokulmasta,
sanoo Sarja.

Kirjanpidossa on syyta olla tarkka alusta alkaen seka pitaa yrityk-
sen ja omat rahansa erillaan. Jos et ole lainkaan perilla kirjanpi-
dosta ja laskutuksesta, kannattaa ne virheiden valttamiseksi jattaa
varsinkin alkuvaiheessa ammattilaiselle: tilitoimistolle, tai jos myyt
palveluita, esimerkiksi OP Kevytyrittajan kaltaiselle palvelulle.

Paperityot ovat aina pois omasta tuottavasta tyosta, joten ne
kannattaa jo siksikin ulkoistaa.
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Kenen kanssa kilpailen?

Verkkokaupassa seka pitkan etta lyhyen tahtaimen tavoitteiden
asettaminen on valttamatonta. Sita varten on hyva ymmartaa
markkina ja se, kenen kanssa asiakkaista kilpailee.

Weecos Oy:n toimitusjohtaja Hanna Lusila kehottaa yrittajaksi
ailkovaa kysymaan itseltaan hyvin raadollisesti, onko tuotteillesi

tai palveluillesi aitoa kysyntaa. Kysynnan ja liikeidean konseptin
kirkastaminen on tehtava ennen verkkokaupan teknisiin haasteisiin
paneutumista. Esimerkiksi valinta, haluatko keskittya kotimaan vai
globaaliin markkinaan, maarittaa myohemmin verkkokaupan alus-
tan ja maksutapakumppanin valintaa.

Lusila vinkkaa, etta markkinaa ei tarvitse hahmotella pelkan kil-
pailun kautta vaan kannattaa katsella myos synergiaetuja. Kenen
kanssa, aivan toisiltakin aloilta, voisit tehda yhteistyota? Verkko-
kauppias voi loytaa kiinnostavia, kilpailuetua luovia yhteistyohyotyja
vaikkapa sovelluskehittajien kanssa.

Asiakkaat ostavat ratkaisuja ongelmiinsa,

mutta saman ongelman voi ratkaista
aivan eri tuotteilla.

- Anton Jussila
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Myos Anton Jussila kehottaa kartoittamaan kilpailijat laajasti.

— Tarkastelua ei pida rajoittaa pelkkaan omaan alaan, vaan

ottaa lahtokohdaksi asiakkaan tarve: asiakkaat ostavat aina ratkai-
suja ongelmiinsa, mutta saman ongelman voi ratkaista aivan eri-
laisilla tuotteilla. Avain onnistumiseen onkin pohtia, miten asiakas
oikeasti toimii arkitilanteessaan.
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2. Verkkokaupan pystyttami-

sen valhelta

Halusimme kuulla omakohtaisia kokemuksia verkkokaupan pystyt-
tamisesta menestyneilta, kokeneilta kauppiailta. Kysymyksiimme
vastasivat Weecosin perustajat Anna Kurkela ja Hanna Lusila.

Weecos on vuonna 2013 perustettu kestavan elamantavan kaup-
papaikka, josta voi ostaa yli 130 design-merkin tuotteita. Weecos
puhuttelee ja inspiroi asiakkaitaan kokonaisvaltaisesti. Kaikki mu-
kana olevat yritykset ovat ovat lapaisseet vastuullisuuskyselyn ja
avanneet lapinakyvaksi tuotteidensa toimitusketjun, tyoolosuhteet
seka kaytetyt materiaalit.

Kolme neuvoa aloittavalle
verkkokauppiaalle

Kun seuraavat kolme seikkaa ovat kunnossa, menee kaupallasi
Lusilan mukaan hyvin.

1. Mieti tuotevalikoimasi ja asiakasryhmasi tarkkaan. Millainen
viesti vastaa asiakkaasi kiinnostuksenkohteita? Naiden pohjal-
ta kirkastuu myos kaupan kokonaiskonsepti, joka puolestaan
antaa tyokalut strategian toteuttamiseen.

2. Suunnittele brandi vimeiseen yksityiskohtaan asti: asiakaspal-
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velukielesta asiakkaille [ahetettaviin paketteihin saakka.

3. Panosta heti erinomaiseen asiakaspalveluun. Asiakkaiden tay-
tyy tietaq, etta heita kuunnellaan ja heidan huolensa ymmar-
retaan aidosti. Ystavallinen asiakaspalvelu pelastaa paljolta.

Tutustu asiakkaaseesi ja luo portfolio

Vaatesuunnittelija Anna Kurkela kehottaa aloittamaan verkkokau-
pan pystyttamisen portfolion eli tuotevalikoiman rakentamisesta.
Prosessi voisi edeta nain:

— Mieti kuka on asiakkaasi: millainen tyyppi han on ja miksi
han tulee juuri sinun luoksesi ostoksille?

— Pohdi mita tuotteita lahdet hanelle myymaan.

— LLoyda markkinarako ja tarve: tuo kenttaan selkeasti uut-
ta tai sellaista, mita sielta puuttuu.

— Taman kaiken tulee nakya brandi-ilmeessasi.

Selkea kuva asiakkaasta auttaa
hahmottamaan, miten han toimi

kaupassasi. — Anna Kurkela, Weecos Oy
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Tuotevalikoimaa luodessa kannattaa olla rohkeasti erilainen, silla
asiakkaasikin haluavat erottautua ja loytaa persoonallisia tarimoita.
Perustele itsellesi, mika erottuva tekijasi on, ja miten voit sen avulla
palvella asiakkaitasi parhaiten.

Paaasiakkaansa voi maaritella hyvinkin pitkalle vaikkapa seuraavin
kysymyksin: Minka ikainen asiakas on, missa han asuu, mita har-
rastaa, millainen on hanen perhetilanteensa? Millaisia asioita han
arvostaa elamassaan ja mita puolestaan haluaa valttaa? Selkea
kuva luo syvempaa perspektiivia ja auttaa kaytannon tyossa, kuten
hahmottamaan, miten kyseinen asiakas toimii verkkokaupassasi.

Ulkoasu ja tuotekuvien ulottuvuudet

Heti tuotevalikoiman jalkeen verkkokaupan perustamisen tarkeys-
jarjestyksessa tulevat kaupan ulkoasu ja tuotteiden esittely. Kiin-
nostavalla visuaalisella iimeella, selkeasti esitellyilla tuotteilla ja hy-
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Kokonaisuutena ajattelu on todella
oleellista. Etta tulee asiakkaalle selvaksi,
mika on taman puodin juju.

— Hanna Lusila, Weecos Oy

valla hakutominnolla on iso merkitys niin ostamaan houkuttelun
kuin konversion kannalta. Myos asiakkaan mielenliikkeita palvelevil-
la tuotekategorioilla ja osuvilla tuote-ehdotuksilla on vaikutus osto-
paatokseen.

Kurkela ja Lusila kehottavat miettimaan kerralla yhtenaisen ilmeen
ja tunnelman, joka asiakkaalle halutaan valittaa. Yhtenaisesta
ilmeesta muodostuu kokonaisuus, joka nakyy seka brandin
ulkoasussa etta tuotekuvissa.

Hyviin tuotekuviin, -kuvauksiin ja myos tuotevideoihin kannattaakin
ehdottomasti panostaa. Lusila korostaa, etta niissa on aina kaksi
ulottuvuutta:

1. Fiiliksen synnyttaminen ja houkuttelu

2. Ostopaatoksen tukeminen ominaisuusesittelyilla ja tiedoilla

Tunnelmoinnin keskella on hyva muistaa, etta realistiset kuvat ja
esittelyt vahentavat merkittavasti palautusten maaraa. Tuotesi-
vuista ja sisalloista olemme kirjoittaneet lisaa aloittavan verkko-
kauppiaan digitaalisen markkinoinnin oppaassamme.
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Onnistu palveluntarjoajien ja alustan
valinnassa

Verkkokauppaa on vaikea pyorittaa ilman kumppaneita. Palvelut
esimerkiksi maksunvalitykseen ja logistilkkaan ovat usein valtta-
mattomia.

Hanna Lusilan vinkit kumppaneiden valintaan:

e (ta kumppaneita tarveperustaisesti: kaikkia palveluita ei
tarvitse hankkia heti isosti ulkoa.

e Maksunvalityspalvelu pitaa kaikkien kuitenkin miettia heti.

e Tutkija kilpailuta. Selvenna omat tarpeesi: tavoitteletko esi-
merkiksi globaaleja markkinoita, jolloin kansamnvaliset mak-
sutavat ovat ehdottomat?

e Perehdy maksamisen ja logistiikan trendeihin. Ota myos
huomioon, etta kentta voi toimia maailmalla toisin kuin Suo-
messa.

e Katso myos kumppanien luotettavuutta: tarkista yrityksen
toimintaika ja asiakasreferenssit.

Hyvia verkkokauppa-alustan tarjoajia on markkinoilla paljon.
Kun etsit juuri omiin tarpeisiisi parhaiten vastaavaa alustaa,
huomioon kannattaa ottaa muun muassa nama seikat:

e Kaipaatko helppokayttoista alustaa, jolla kaupan rakentami-
nen onnistuu vahaisemmallakin kokemuksella?
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Vai oletko teknisesti asiantunteva tai sinulla on tekninen
kumppani?

Voitko olettaa, etta valmiit ratkaisut riittavat, vai ovatko laa-
jat muokkausmahdollisuudet tarkeat?

e Millainen on budjettisi?
e Kuinka paljonko sinulla on aikaa kaytettavana?

e Onko oleellista, etta hosting ja paivitykset kuuluvat samaan
pakettiin?

e Millaisia vaatimuksia sinulla on asiakastuelle? Onko sen
tarpeen olla suomalainen, enta palvella kaikkina vuorokau-
denaikoina?

e Pitaako alusta saada integroitua yrityksesi muihin jarjestel-
miin?

e Haluaisitko, etta alustan tarjoaja pystyisi auttamaan myos
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esimerkiksi verkkokauppasi ensimmaisissa markkinoinnin
askelissa?

e Mitka ovat tulevaisuuden kehitystarpeesi? Millaisia vaati-
muksia volyymin kasvu tai lisatoiminnallisuuksien tarve ai-
heuttavat?

Tarkastella kannattaa myos, saatko kyseisella alustalla kaupallesi
oman domainin, ovatko hakutoiminnot ja esimerkiksi markkinomnin
tuet hyvat seka kuuluuko mukaan SSL-sertifikaatti, eli www-se-
laimen ja palvelimen valisen tietolikenteen salaus, vai tuleeko se
hankkia itse.

Eri tyyppisilla, kuten avoimeen tai suljettuun jarjestelmaan perus-
tuvilla alustoilla on omat etunsa ja rajoitteensa. Vaikka on selvaa,
etta itselleen sopivimman alustan loytaminen tekee monista asiois-
ta yksinkertaisempia, liketoiminnallesi merkittavampaa on kuiten-
kin aina ideasi: ovatko tuotteesi ja lahestymiskulmasi sellaisia, joil-
le on aitoa kiinnostusta markkinassa. Sen jalkeen menestys ei ole
enaa teknologiasta kiinni.
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Kasvata myyntiasi kattavilla
maksutavoilla

Voit joko tehda maksunvalityksesta eri sopimukset pankkien ja
haluamiesi lasku- ja osamaksupalveluiden kanssa tai saastaa
vaivaasi tekemalla yhden sopimuksen maksunvalityspalveluita
tarjoavan yrityksen kanssa.

Suuryrityksille suorat sopimukset voivat olla toimiva ratkaisu,
mutta pienille ja keskisuurille kaikkien haluttujen maksutapojen
saaminen yhdesta paikasta on usein erinomainen vaihtoehto.

Vastaa naihin kysymyksiin, kun pohdit
sopivinta maksunvalittajaa:

1. Onko tarjolla tarpeitasi vastaava palvelupaketti? Esimerkiksi
edullinen hinta, johon sisaltyvat silti kattavat maksutavat.

2. Tukeeko palveluntarjoaja valitsemaasi verkkokauppa-alustaa?

3. Onko palvelupakettia helppo vaihtaa ilman kuluja, kun liiketoi-
mintasi kasvaa?

4.  Tarjotaanko laajat maksutavat muun muassa suosittuihin
mobiilimaksuihin seka laskuihin ja osamaksuihin?

5. Jos teet kauppaa ulkomailla, loytyvatko valikoimasta
kohdemaasi suosimat maksutavat?

6. Tulevatko tilitykset nopeasti?

/. Ovatko raportointityokalut selkeat?
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8.  Onko asiakaspalveluun helppo ottaa yhteytta? Onko palvelu ys-
tavallista ja asiantuntevaa? Kaipaatko suomenkielista palvelua?

9. Saako maksunvalityksen ilman kiinteita kuluja, avausmaksua ja
maaraaikaisuuksia?

10. Onko kyseessa tunnettu ja luotettu toimija?

Kun maksunvalitys on kunnossa, oikein kootulla ja kattavalla mak-
sutapavalikoimalla voit vaikuttaa suoraan myyntiisi. Suosittelemme
tarjoamaan asiakkaille mahdollisimman kattavat maksutavat, jotta
ostokset eivat jaa kesken mieleisen vaihtoehdon puuttumisen takia.

Paata tehda kauppaa myos
mobiilissa

Jos haluat varmistaa kauppasi menestyksen ei pelkastaan tulevai-
suudessa vaan heti tana paivana, kuluttajan ostokokemuksen tulee
olla erinomainen myos mobiililaitteilla.

Tarkeita ovat niin hyva kaytettavyys, toimivat visuaaliset ratkaisut
kuin maksamisen helppous. Keskeisten tietojen tulee l0ytya
nopeasti, tekstia pitaa pystya lukemaan mobiilissa zoomaamatta ja
lnkkeja painamaan vaivatta sormella.

Mobiiliystavalliset sivut varmistavat,
ettei alylaitteella liikenteessa oleva asiakas
poistu kaupastasi alta aikayksikon.
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Mobiiliystavalliset sivut varmistavat, ettei alylaitteella liikenteessa
oleva asiakas poistu kaupastasi alta aikayksikon. Ne myds nostavat
kauppasi sijoitusta mobiililaitteilla tehdyissa Googlen hakutuloksissa.

Keskeiset keinot, joilla pidat huolen, ettei kauppa mene mobiilissa
sivu suun:

e TJoteuta sivusto responsiivisesti, jolloin yksi sivusto mukautuu
niim alypuhelimiin, tabletille, lapparille kuin poytakoneelle.

e Varmista hyva kayttokokemus ja selkea navigointi.
e (Optimoi nopeus.

e Tarjoa monipuoliset mobiilimaksutavat.

Simako kaikki?

Verkkokaupan perustaminen vaatii monia paatoksia. Joudut ratkai-
semaan kysymyksia niin tuotteiden hinnoittelusta kuin niiden han-
kinnasta ja logistiikasta.

e Koska hinnoilla on merkitysta tuotteistasi saataviin mieliku-
viin, hinnoittelusta kannattaa paattaa samanaikaisesti tuo-
te- ja logistiikkaratkaisujen kanssa. Tuotteen hinta perustuu
kannattavassa hinnoittelussa kysyntaan, ei niimkaan kustan-
nuksiin. Hinnoittelumalleja avaa esimerkiksi Yritys-Suomi.

e Tuotteiden hankkimisvaihtoehtoja rajaa liilkeideasi. Tuotteet

C%D Checkout


https://yrityssuomi.fi/hinnoittelu

voi hankkia suoraan valmistajalta, tukkukauppiailta tai tuot-
teiden maahantuojalta. Valikasien minimoiminen on usein
hyva idea ja maahantuojaksi voit halutessasi ryhtya myos
itse.

e Monipuoliset toimitustavat, jotka asiakas voi valita oman
preferenssinsa mukaan, ovat osa hyvaa asiakaspalvelua.
Toimitustapojen tarjoajia kannattaa kilpailuttaa.

e Jos kokonaisuuteesi ei kuulu myymalaa, harkitse, voisit-
ko luoda noutopisteen, josta asiakas voi halutessaan hakea
tuotteet ilman toimituskuluja.

e Kay ajatuksella lapi koko ostoprosessi. Nain naet, onko polku
toimiva ja oletko ottanut huomioon kaikki vaiheet. Sisallyta
tarkasteluun myos esimerkiksi reklamaatioiden ja palautus-
ten mahdollisuus.

Verkkokauppiaalle kuuluvat myos vastuut laatia toimitusehdot seka
lisata sivuilleen niin henkilotietolain mukamen tietosuojaseloste kuin
yrityksen yhteystiedot.
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3. Weecosin kokemukset —

parasta ja haastavinta

Ajatus kauppapaikkaan oli virinnyt vaatesuunnittelija Anna Kurkelan
omasta tarpeesta.

— Perustin ekologisia lastenvaatteita valmistavan Papu Designin
juuri ennen Weecosia. Etsin uudelle lastenvaatemerkille kansainvalis-
ta, Papun arvomaailmaa tukevaa myyntikanavaa, mutta en loytanyt
sopivaa. Kaipailin myos kuluttajana paikkaa, josta l0ytyisi laaja valikoi-
ma vastuullisesti tuotettuja, laadukkaita ja designiltaan omaa silmaa
miellyttavia tuotteita, kertoo Kurkela.

Samaan aikaan Hanna Lusila oli vapautumassa Nokialta kayttoliitty-
masuunnittelijan pestista uusiin haasteisiin. He olivat Kurkelan
kanssa yhteistuumin sita mielta, etta taman tyyppiselle alustalle

olisi kysyntaa.

— Kokosimme palveluun pilottiryhman tuttavapiirimme design-yrityk-
sista, ja saimme vahvistusta suunnitelmillemme. Niin [@ahdimme
rakentamaan Weecosia, muistelee Kurkela.

Al pelkaa mutkia

Mutkia, haasteita ja suunnanvaihdoksia ei verkkokauppiaan kannata

etukateen pelata. Weecosille loi haasteen aluksi se, ettei heidan nako-
kulmanaan ollut niinkaan perustaa verkkokauppaa, vaan rakentaa iso
sosiaalinen yhteiso, joka tukee kestavaa kuluttamista ja elamantapaa.
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Jos visiosi on iso, kannattaa miettia selkeat
kehitysaskeleet, miten siihen paastaan.

— Hanna Lusila

— Yhteisoa lahdettiin aluksi tekemaan goljattina isosti, mutta todet-
tiin sitten, etta ensin pitaa kuitenkin saada kauppapaikka kuntoon.

Kun alustaa ei oltu aluksi optimoitu kauppaa vaan yhteisoa varten,
piti lopulta rakentaa paljon itse, kertoo Lusila.

Jos visiosi on iso, kannattaakin miettia selkeat kehitysaskeleet,
miten siihen paastaan. Nain ei tarvitse mychemmin huomata, etta
esimerkiksi jonkin toisen verkkokauppa-alustan valinnalla tyosta olisi
paassyt helpommalla.

— Kun brandikokonaisuus on kohdillaan ja kysynta vetaa, muut
ongelmat ovat aina ratkaistavissa. Kaikkea ei voi edes ennakoida.
Mutkat myos opettavat vaikka mita erikoisosaamista, nauraa Lusila.

Parasta ja haastavinta

Kurkela toteaa, etta Weecosissa parasta ovat olleet yhteison luomi-
nen seka se, etta yhdessa isossa kauppapaikassa pienet brandit ovat
saaneet mahdollisuuden suurempaan nakyvyyteen.

Tarkeaa Weecosissa on aina ollut myos lapinakyvyyden edistaminen:
asiakkaat tietavat, kenelle heidan rahansa menevat: vastuullisille,
eettisille ja ekologisille yrityksille. Jokaisesta ostoksesta tulee nain
hyva asia.
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Valtavan hienoa on ollut nahda yhteisollisyyteen rakentuvan filoso-
fian toteutuminen: — Yhdessa olemme vahvempia ja saamme
alkaiseksi isommman muutoksen kohti eettista kuluttamista,
tiivistaa Kurkela.

Pohdittavaa Weecosille puolestaan on aiheuttanut kansainvalis-
tymisen kiemurat. Toisena haasteena on ollut tasapaino kauppa-
paikan uusien teknisten ominaisuuksien nopean kayttoonoton ja
seuraavan, paremman ratkaisun odottamisen valilla.

Yhdessa olemme vahvempia ja saamme
aikaiseksi isomman muutoksen kohti eettista
kuluttamista.

— Anna Kurkela

L

vy
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4. Matkan varrella kuunnellen,
kehittyen ja oppien

Vaikka omaksuttavaa tietoa ja tekemista on paljon, kannustamme
Jjokaista verkkokauppayrittamisesta haaveilevaa lampimasti nap-
paamaan unelmastaan kiinni. Kukaan ei ole mestari aloittaessaan,
mutta kun uusiin haasteisiin uskaltaa tarttua, kehittyminen on
varmaa.

Kun jatkat matkaasi, tassa viela viimeiset suuntaviitat asiantunti-
joiltamme.

e Seuraa toimialaa ja reagoi asiakastrendien seka toiminta-
ympariston muuttumiseen esimerkiksi uuden tekniikan
kayttoonotolla tai tuoteportfolion muokkaamisella.

e Etsi jatkuvasti uusia asiakkaita. Keskity tulojen kasvattami-
seen, ala menojen minimomtim.

e Asiakaspalaute on erinomainen kuuntelemisen ja oppimisen
paikka.

e Tee omaa juttuasi, johon uskot, ala kopioi toisten ratkaisuja.

Muista kaynnistaa myos verkkokauppasi markkinointi ajoissa.
|ue aloittavan kauppiaan digitaalisen markkinoinnin oppaamme!
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http://info.checkout.fi/verkkokaupan_digitaalinen_markkinointi_lataa?__hssc=221032775.2.1492435488616&__hstc=221032775.306797c3f6a80f8a69b042d5c36f03bd.1492435488615.1492435488615.1492435488615.1&__hsfp=3592317475&hsCtaTracking=e6c6fee7-6e64-4c3c-bbb5-785c390fbf71%7Ce9ac73f7-98bb-4e14-bb0f-26cbe12df853

OP Kevytyrittaja

e (OP Ryhman laskutuspalvelu

e Saat oman y-tunnuksen ja paaset aidosti yrittajaksi

e Sopii parhaiten palveluiden myyntiin, oman idean
kokeilemiseen ja kausiluontoiseen liilketoimintaan

e Jatkossa kehitteilla palvelu myos tuotemyyntiin

e Y-tunnuksen etuja: ALV-huojennukset, mahdollisuus

vahentaa tarvikehankintoja verotuksessa

OP Kevytyrittaja

Weecos Oy

e Kestavan ja eettisen kuluttamisen kauppapaikka

e Perustajat Anna Kurkela ja Hanna Lusila

e Perustettu 2013, toimistot Nokialla ja Helsingissa

e Myy vastuullisten design-merkkien tuotteita

e Yhdistaa yli 130 yrityksen tuotteet yhteen
kauppapaikkaan

e Tarkeaa yhteisollisyys, seikkailumieli ja lapinakyvyys
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Kiitos seurasta oppaamme parissal

Toivottavasti loysit runsaasti inspiraatiota, kannustusta ja hyvia
vinkkeja uuden yrittajan taskuun. Toivotamme rohkeutta ja tieten-
kin hienoja onnistumisia matkallasi verkkokauppiaaksi!

Voit kaantya aina meidan puoleemme, kun mietit kauppasi
maksunvalityskysymyksia tai esimerkiksi asiakkaan tunnistamisen
haasteita.
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Ota meihin yhteytta:

Checkout Finland Oy
Varastokatu 3 A

33100 Tampere

Asiakaspalvelu Myyntipalvelu
asiakaspalvelu@checkout.fi myynti@checkout.fi
0800 552 010 09 4282 7111

Checkout Finland on OPn omistama, maksunvalitykseen erikoistu-
nut yritys, asiakasmaaraltaan yksi Suomen suurimmista. Haluam-
me tehda ostamisesta helppoa ja turvallista niin verkossa, kivijalka-
myymaloissa kumn kaikissa digitaalisissa palveluissa.

www.checkout.fi
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