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0.1 VERKKOKAUPAN KASIKIRJA 2019 ALKUSANAT
MikS1I VERKKOKAUPAN KASIKIRJA 2019 PITI
KIRJOITTAA JUURI NYT?

Eletddan vuotta 2002 ja Suomessa avataan taas uusi Autotalo. Toimin sen
myyntipddllikkond, jaminua pyydetddn jdrjestimddn hyvdlanseeraus-
viikonloppu. Pddtin, ettd tastd tulee kaikkien aikojen hienoin lansee-
raus, ja tuotteetkin ovat kunnossa. Ja vihdoin on saatu aito lasipalatsi
myyntitilaksi. Tilaan Helsingin Sanomilta koko etusivun, Wotkinsilta
50 kg makkaraa, Muumit paikalle Naantalista ja hyvdn trubaduurin
soittamaan autotalon aulaan. Viikonloppu koittaa, ja saamme poruk-
kaa paikalle, mutta emme alkuunkaan niin paljon, kuin oli alun perin
ajatus. Teemme jonkin verran kauppaa viikonlopun aikana, mutta maa-
nantaina padtdmme pitdd hatakokouksen, mikd meni pieleen ja kenen
pdd laitetaan vadille!

Tuskaisen palaverin jalkeen tulemme siihen lopputulokseen, ettd nyt
ontapahtumassajotakinisompaa, jokaeiole endd meiddn kdsissimme.
Asiakkaat eivdt endd tee pddtoksid kaupassa, vaan ostopddtokset ovat
siirtdmadssd jonnekin kauemmaksi pilven taakse. Asia jad askarrutta-
maan minua kovasti, jaalan systemaattisesti opiskelemaan verkkokau-
pan oppeja ja ATK:n ihanuuksia. En vield tied4 silloin, ettd verkkokau-
panjadigilumo tulee saamaan vallan minussa, ja petrolhead Wiki tulee
jattdmadn jopa autottaka-alalle. Mutta minua on aina kiinnostanut var-
sinaisen myynnin kehittdminen ja myos myyjien ja kauppiaiden autta-
minen, olisitten kysymyksessd kivijalkakaupanihmisten ja prosessien
kuntoon laittaminen tai verkkokaupan asiakkaan ostokdyttdytymisen
digitalutus.

Tammikuussa 2019 ilmestyy Kauppalehti, joka kertoo yli kymmenen
vaateputiikin pistdavdn ovet kiinni Helsingissd, koska eivdt halua tai
osaa muuttua digitaalisen disruption kourissa. Samaan aikaan alkaa
kuulua kummialahden toiselta puolelta Ruotsista, missd Amazon-verk-
kokauppa avaa ensimmadiset datacenterit Tukholman ldhettyville. Nyt
jos koskaan kauppiaat huutavat apuaja taistelevat olemassaolostaan ja
omasta kannattavuudestaan. Konsultit huutavat joka kanavassa teko-



dlystd ja lohkoketjumalleista, mutta ne eivdt hirveasti auta tai aukea
tavalliselle kauppiaalle selvitd eteenpdin muuttuvalla kauppapolulla.
Kauppiaat kaipaavat jonkun kertovan ihan suomen kielelld, mita pitda
tehdd ja mihin kannattaa ensin tarttua.

Pelastakaa Redi -projekti pddttyy helmikuussa 2019, jossa on tarkoi-
tus hakea uusia ajatuksia Kauppakeskus Redin pelastamiseksi. Koen
itse olevani enemman kauppias kuin konsultti, joten en halua alkaa
neuvomaan Redin johtoa ilman faktaa, vaan pditdn rakentaa mittarin
ostajan muuttuvaa ostokdyttdytymistd mittaamaan. Syntyy #syner-
giaindeksi, joka mittaa kaupan eri ostopisteitd, missd kuluttaja tekee
toimenpiteitd, jotka aiheuttavat lopuksi ostopdatcksen. Kun ndita osto-
pisteitd lasketaan yhteen, syntyy siitd #synergiaindeksi. Kun taas tdtd
indeksid verrataan muiden kauppojen tai toisten toimialojen vastaaviin,
syntyy helppoja ja nopeita tuloksia, milld korjata omaa kauppaa. Myos
case Redin tapauksessa korjattavaa loytyy, mutta ilmenee myds se, ettd
Redionlifestyle-ostopisteessd ihan Suomen huippu-urbaanillalookilla.
Verkkokaupassa mikddn ei ole kuitenkaan mustavalkoista.

#wpsm-ostopisteet

» MerellGreittipisteet auttavat navigoinnissa

» Kaupassa ostopisteet auttavat tunnistamaan
ostajan muuttuvan digitaalisen ostokayttaytymisen

» Merelld kannattaa luottaa Simradin tutkaan

» Kaupassa auttaa #wpsm kehittdma

#synergiaindeksi mittarointitapa




Padtdn, ettd titd mittarointia ei nyt jatetd yhteen Kauppakeskukseen,
vaan tastd pitdd kirjoittaa kirja, jossa HC Wiki miettii ja pohdiskelee
kymmenen erivinkin kautta kivijalka-ja verkkokaupan synergian joh-
tamista.

Toivottavasti viihdytte seurassani, lahdetddn yhdessa ostopisteiden
matkalle!

Kari Wikholm
HC Wiki #wpsm

Billnés, 1.6.2019




#wpsm Verkkokaupan TOP 10 7 %
vinkkiér > 1/ 2019

» #kaikkipyrkimonopoliin

. Kari Wikholm
Wiki *s People Sales Management
Head Coach

1. PYRI MONOPOLIIN JA KOKEILE JOLLAKIN TUOTTEELLA
MONIKANAVAISUUTTA

Kirjan teema alkaa heti mielenkiintoisella haasteella: pitdisiko kehit-
tad omaa verkkokaupan kanavaa vai mennd mukaan isompien ketju-
jen ketjulohko-tyyppisiin ratkaisuihin. Erittdin akuutiksiaiheen tekee
vuonna 2019 myos tddlld Suomessa, ettd ilmassa on erittdin vahvat tun-
nusmerkit verkkojiatin Amazonin rantautumisesta ainakin Pohjoismai-
hin, ellei perdti Suomeen. Isoja maa-alueita on vuokrattu tai kaavoitettu
Amazonin toimesta Ruotsissa, ja sielld on avattu kolme datatoimistoa.
Myd6s Suomeen on kerrottu avattavan pari toimistoa lisdd. Kun tihdn
yhdistdd my0ds Googlen voimakas panostus Pohjoismaihin, alkaa Suo-
mesta muodostua mielenkiintoinen uusi koemarkkina jdteille. Kuten
Usassa, Englannissa ja Saksassa kdvi verkkokaupalle, myos tddlld koti-
maassa kannattaa alkaa verkkokauppiaan rakentaa tilaa omalle Ama-
zon-strategialle, vaikka eiolisi heti hyppddmdssa mukaan Amazon-jitin
junaan. Tdtd kirjoittaessa kevddlld 2019 Amazon hallitsee jo 45 %:a koko
US-vahittdiskaupan markkinoista. Mutta jos kansainvdlistyminen ja
kasvu Pohjoismaissa ovat kasvun kohteena, alkaa strategian luomisella
olemaan kiire. Toinen asia on Al eli tekodlyn ymmartaminen. Jokai-



sen verkkokauppiaan pitdisi osata edes 10 % tekodlyn perusteista, ja
se pitdisi itse asiassa kuulua peruskoulutukseemme Suomessa. [lman
tekodlynja algoritmien polkujen ymmartamistd on kovin vaikea hallita
oman kaupan asiakkaiden polkuja.

Mutta miten kdy busineksen perusvision, jossa yrityksen on tarkoitus
optimoidavolyymi, kannattavuusja asiakastyytyvdisyys? Kivaa on tie-
tystiison #A:n kanssa jatkossa pelata, mutta mitd, jos ostoehdot muut-
tuvat myyjalle kestamattomiksi? Samalla myos logistiikkaedut mah-
dollistavat tavaran kuljettamisen muualta halvemmalla, mahdollisesti
ilman alv-veroajanopeammin kotiin. Myyjdn pitdisi tarkastella omasta
portofoliosta sellaisia tuotteita, joissa konversio on mahdollisimman
suurija jotka tuottavat eniten kassavirtaa. Jos pystyy rakentamaan tai
tuottamaan jonkin tuotteen osalta oman monopolin tuotteen ymparille
omasta verkkokaupasta, tdtd korttia ei kannata ensimmadiseksi syot-
tdd ison #A:n haaviin. Silloin omaan optimointistrategiaan jda taval-
laan vakuutus huomista varten ja kaikki pullat ei ole samassa korissa.
Tekodlyn ennustetaan ohjaavan entistd enemman businesta jatkossa
myyjien soittoliideiksi ja kohdennetun some-markkinoinin kdyttoon.
Juuri A:'n hyddyntdminen on olennaista, kun itse kauppiaana kohden-
taa omaa markkinointiaan juuri monopolituotteiden osalta. Tdlld het-
kelld puhutaan paljon etu- ja takapihan ajattelusta, jajuuri optimoinnin
hallinnassa unohtuu katse usein takapihalle prosessien, logistiikan ja
automaation johtamiseen. Se, mika tekee Amazonista erittdin tehok-
kaan, on erittdin pitkdlle viety lohkoketjuajattelu, joka on etupiha-ajat-
telua. Se tuo vdadjaamattd jokaiselle verkkokauppiaalle halun kokeilla.
Suosittelenkin ehdottomasti kokeilemaan vaikka kolmella tuotteella
Amazonin liikevirtaa. Silloin padsee ndakemaddn heiddn prosessiensa
ostoehdot, logistiikan ja konversioiden kasvun. Taytyy muistaa, ettd
Amazon oli vuonna 2018 USA:n kolmanneksi suurin mainosalusta, ja
sen mainosbudjetti on vuodelle 2019 n. 4,6 mrd. $. Mutta isanndn paik-
kaaeikannataantaa Amazonille eikd millekddn muullekaan lohkoket-
jun haltijalle, vaikka olisikin volyymihattu kourassa. Itse en ainakaan
antaisi.
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Kari Wikholm, #wspm-konsuliti- ja koulu-
tusyrityksen toimitusjohtaja alias HC Wiki on
omalla vrallaan avannut lukuisia kauppa-
paikkoja seka perustanut myos omia verk-
kokauppoja. HC Wiki haluaa haastaa kaup-
piaita ymmdrtamaan paremmin ostajan
muuttuvaa digitalista ostokayttaytymista ja
johtamaan oman yrityksen kivijalka- ja verk-
kokaupan synergiaa paremmin. HC Wikin
konsulttitoimisto #wpsm on kehittanyt uuden
#synergiaindeksi-mittaroinnin, jonka avulla
pystytddn avaamaan kaupan ostopistei-
td ja vertaamaan niitd muihin kauppoihin.
Elavat esimerkit ja omakohtaiset kokemuk-
set varittavat HC Wikin tarinan seka valmennuksien kerrontaa.
Markkinoilta on puuttunut tietokirja, joka kasittelisi kivijalka- ja
verkkokaupan johtamista ymmarrettavalla kielella. Eri tekoaly-
ja lohkoketjumallit ovat tata paivad, mutta samalla ne hammen-
tavat tavallista kauppiasta ymmartamaan kuluttajan muuttuvaa
ostokayttaytymista. Juuri tahdn haasteeseen haluaa #wpsm HC
Wiki tarttua ja auvttaa kauppiasta parantamaan omaa busines-
taan. Kulkemalla Verkkokaupan kasikirjan 2019 TOP 10 -vinkkia
Iapi ja viemdlle ne kaytannon tyohon, alkaa oman verkkobusi-
neksen tukijalat olemaan kunnossa ja voi keskittya paremmin
arjen haasteisiin.
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