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Tavoitteet

e Osdllistuja osaa ymmartaa ja tietagq,
mita eldmysverkkokaupan
perustaminen sisaltad ja edellyttaa.

o HAn osaa valita liketoimintaansa
sopivan varaus- ja
verkkokauppajdrjestelman ja
kehittda verkkokauppaa
monikanavaisesti tekodlyd

hyodyntdaen =
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Ohjelma

Aika Sisalto ja paateemat Toiminta ja menetelmait

09:00-10:30 Verkkokaupan perusteet: Vertailu ja Case-esimerkit: Mika varaus- ja verkkokauppa-alusta
Elamystuottajille sopivat varaus- ja verkkokauppa-jarjestelmat.  sopii elamystuotteiden myyntiin ja miksi?
Verkkokaupan perustamisen vaiheet, vaatimukset,
edellytykset ja kustannukset. Esimerkkeja elamystuottajien verkkokaupan perustamisesta,
Osallistujien omat kokemukset. onnistumisista ja kompastuksista.

10:30-10:45 Tauko

10:45-12:15 Verkkokaupan perustaminen: Verkkokaupan perustamisen Runsaasti esimerkkeja elamystuottajien verkkokaupan
vaiheet, vaatimukset, edellytykset ja kustannukset. perustamisesta, onnistumisista ja kompastuksista.
Verkkokauppasisaltd ja Al: Myyvien tuotekuvausten tuotanto
tekoalylla.
Seuranta ja kehittaminen: Miten verkkokaupan tulosta
seurata? Mihin kannattaa panostaa? Verkkokaupan
analytiikka ja mittarit. GA4, Google Search Console ja Tag
Manager kaytanndssa

Harjoitustehtava: GA4 ja Tag Manager kayttoonotto.

12:15-12:30 Yhteenveto: Paivan kooste ja palaute.

Jatkotyoskentely (klinikka): Ryhmassa toteutettava etaklinikka sparraukseen ke 27.5.2026 klo 14.00-16.00. D IGI PRO
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Kirsi Mikkola

@kirsimikkola
@digiproliiketoiminta

Matkailun digitaalisen lilkketoiminnan asiantuntija, valmentaja, sparraaja
Yrittdja vuodesta 2005
DigiPro Liiketoiminta [ S&hkdinen Liiketoiminta Suomi Oy,
www.lilketoiminta.info
Nice Group Consulting Oy, www.nicegroup.fi
Visit Finland Partner
Yhteistyo matkailun asiantuntijaverkoston kanssa: tuotteistaminen,
hinnoittelu, tarinallistaminen, vastuullisuus, myynti ja markkinonti seka
tiedolla johtaminen [ yritystaso ja DMOt
o Business Finland - Visit Finland partner DIGIPRO
o Matkailuyrityksen kansainvdalistymisopas, 2019 ja 2023
o Matkailun digiloikka ABC, 2023
Varausjadrjestelmadopas ja —vertailu, 2023
o Eldmystuotteiden digitaaliset myyntikanavat, 2024
Visit Finland Akatemiavalmentaja
Varausjdrjestelmd- ja verkkokauppakouluttaja, kuten JOHKU, Bokun,
Moder, Fareharbor, jne.
OTA-kanavakouluttaja, kuten GetYourGuide, TripAdvisor, Viator,
Booking.com, jne.

kirsi.mikkola@liiketoiminta.info
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Liity ryhmaan, lue blogeja ja tilastoja seka trendeja — Muutama nosto

- COMPONENT ... -
e : o
E'COMMERCEE e https://www.facebook.com/groups/25109532494017/8/
- MAHAGEMEHTWEBSITE o
SNETWO 2
o L e ool o https://digitalcommerce.fi/uutiset-blogi/

e https.//digitalcommerce.fi/tutkimukset/

DIGITAL
COMMERCE

FINLAND



https://www.facebook.com/groups/251095324940178/
https://digitalcommerce.fi/uutiset-blogi/
https://digitalcommerce.fi/tutkimukset/
https://digitalcommerce.fi/tutkimukset/

Mika on talla hetkella suurin este oman elamystuotteen verkkokauppamyynnille?

https://www.menti.com/al5hbpy822vf

C DIGIPRO


https://www.menti.com/al5hbpy822vf

Mika on talla hetkella suurin este oman elamystuotteen verkkokauppamyynnille?

Tuote ei ole vield valmiiksi tuotteistettu

10

Hinta ja kannattavuus mietityttavat
1 0

Varausjarjestelma puuttuu

Saatavuuden ja resurssien hallinta on vaikeaa

1 O

Maksaminen [ peruutusehdot mietityttavat
1 O

Asiakas ei ldyda tuotetta
1 0

Tuote ei herétd ostohalua verkossa

1 0

Tuotetta ei voi myyda verkkokaupassa
1 0




Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

C DIGIPRO



Kansain-
valistymis-
Kriteerit

plopls
Visit Finland

PO .:‘V' &g@
4.

Tuotteen jakelu ja Verkostot ja Markkinointi
RE nE M B E R l _— | kapasiteetin hallinta kumppanuudet Tunnista oma kilpailuetusi (hinta, laatu,

Varmista monikanavainen kapasiteetin hallinta Valitse kumppanit, joiden kanssa voit tuote, asiakaspalvelu jne.) ja ainutlaatuiset
ja tuotteen jakelu: tarjota monipuolisen ja vetovoimaisen vetovoimatekijasi (USP).

g;:;at kanavat (oma verkkosivumyynti) eieE) o5 I B Mieti sisdllot ja kanavat, miten ja missa

Verkostoidu matkailun alueorganisaation, viestit kohderyhmillesi parhaalla

muun matkailuelinkeinoin ja DMC- mahdollisella tavalla. Minimivaatimuksena
toimijoiden kanssa. on englanninkieliset verkkosivut ja muu
online-jakelutiet (OTA-kanavat). materiaali, tuote Visit Finland DataHubissa
Kdytda moderneja toiminnanohjauksen ja seka yrityksen google-till.
kapasiteetinhallinnan jarjestelmia, jotta voit
liittya sujuvasti jakelukanavien jarjestelmiin.

h ti g tin
v Tutustu jérjestelmien oppaaseen tésta. ﬂ G I P Ro

@ Visit Finland LIIKETOIMINTA

Matkanjarjestdajamyynti (sis.
DMC/incoming) B2B

v Pa ltaaliseen markkinointiin ja



Oma suoramyynti vs. jakelukanavamyynti

Vierailija — Asiakas B2B tai B2C

- o

IIXI |

B2B soplmushlnta

Kanava-
Hallinta

omat
hinnoittelukeinot

v v

Komissio / CPC / CAC CPC _ BZB sop mu h nta
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Tekemisen tuotteet, nahtavyydet ja kayntikohteet



Alihankkijat
Yhteistyoyritykset

Tavarantoimittajat
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Kotisivut
Verkkokauppa

Kotisivujen
pdivityssovellus

Asiakasrekisteri

Lilkekirjeet ja
asiakirjat

Laskutus ja
kirjanpito

Vastaanotto Tilauskirjanpito

Sosiaalinen media: META, Linkedin

Uutiskirje, maksettu mainonta, push viestit

Sahkoposti

Palkanlaskenta

Suunnitteluvihkot

Ravintoola-kassa

Varasto-
seuranta

oudusplay,

OTA kanavat

Jaileenmyyjat

Alvesivustot
Visit Finland
DataHub




Oma suoramyynti vs. jakelukanavamyynti

Elamystuotteissa oma suoramyynti ja jakelukanavat eivat ole joko—tai-vaihtoehtoja.
Paras tulos syntyy usein hallitusta monikanavaisesta myynnista:

oma verkkokauppa tuottaa katetta ja asiakassuhdetta, jakelukanavat tuovat nakyvyytta ja
kansainvalista kysyntaa.
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Nakokulma
Myyntipaikka
Asiakassuhde

Nakyvyys
Markkinointivastuu
Kustannuslogiikka
Hinnoittelun hallinta

Kate per myyty tuote
Tuotteiden esitystapa
Elamystuotteen raataloitavyys
Saatavuuden hallinta
Varausprosessi
Maksaminen

Peruutus- ja muutosehdot
Asiakaspalvelu
Asiakastieto

Lisamyynti

Ristiinmyynti

Paasy pakettituotteisiin
Luottamus ja suosittelut
Kenelle sopii erityisesti?

Tarkein riski

Paras strateginen rooli

Oma suoramyynti

Yrityksen omat kotisivut ja verkkokauppa

Asiakas ostaa suoraan yritykselta

Nakyvyys rakennettava itse hakukoneissa, somessa, alueyhteistydssa ja markkinoinnilla

Yritys vastaa lilkenteen ohjaamisesta verkkokauppaan

Ei myyntikomissiota, mutta markkinointi, verkkokauppa, sisallontuotanto ja analytiikka
aiheuttavat kistannuksia

Yritys paattaa hinnan, kampanjat ja pakettien rakentamisen itse
Yleensa parempi kate per varaus, jos markkinointikustannus pysyy hallinnassa
Yritys voi kertoa elamyksen tarinan, vastuullisuuden, paikallisuuden ja lisdarvon laajasti
Helppo tarjota erilaisia versioita, lisapalveluja, yksityistoteutuksia ja erityisehtoja
Yritys voi itse paattaa, mita Iahtdja avataan, milld minimiosallistuiar ™ o “e\
Vvoi varata a

X\ VS

Voidaan rakentaa juuri oman tuotteen ehdoill~*'

S \)0‘ a“'\\]\l

Yritys valitsee maksutava* -

Yritve -
Yr om .wa, varauksen jalkeen ja mahdollisissa ongelmatilanteissa
Asia.  .Cwo jaa yritykselle: sdhkoposti, ostohistoria, jatkomarkkinointi ja asiakassuhteen

kehittAminen

Erinomaiset mahdollisuudet: kuljetus, tarjoilu, vuokravalineet, yksityinen toteutus, seuraava
aktiviteetti

Yritys voi yhdistaa omia ja kumppanien tuotteita, esimerkiksi eldmys + majoitus + ruokailu

Yritys voi itse rakentaa lisapalveluja, mutta laajempi paketointi vaatii resursseja ja mahdollisesti
matkanakettilainsiadannon huomiointia

Luottamus rakennetaan omilla referensseilla, arvosteluilla ja verkkosivun vakuuttavuudella
Yritykselle, joka haluaa kehittaa omaa brandia, asiakassuhteita ja kannattavaa suoramyyntia

Kauppa ei saa tarpeeksi lilkennetta tai ostaminen jaa vaikeaksi

Kannattavuuden, brandin ja asiakassuhteen perusta

uka®

Jakelukanavamyynti

OTA-kanavat, kuten GetYourGuide, Viator ja Expedia, seka aluekaupat, DMC:t, incoming-toimistot ja
matkaniariestaiat

Asiakas 16ytaa ja ostaa tuotteen valikaden kautta

Kanava tuo valmista nakyvyytta ja tavoittaa kansainvalisia asiakkaita omalla yleiséllaan

Kanava markkinoi omassa ymparistdssaan, mutta tuote tarvitsee silti hyvan sisallon, kuvat ja
kilnailukvkvisen tarionnan

Usein komissio tai nettohinnoittelu; VF:n oppaassa OTA-, matkanjarjestaja- ja incoming-yhteistydssa

twwnillinen tacn nn Nnnin B8=3N A

Kanava voi edellyttaa komissiota, nettohintaa. kampanjahintoja tai hintapariteettia; hinnoitteluvara

pitAa huomioida io etukateen .
“‘\ alin vuoksi, mutta myyntia voi tulla enemman

,a hakulogiiikkaan; kuvaus on usein tiiviimpi ja

Kate pienempi komission t="°

a\| a\“‘”

Tuote pit=~

. yjutka ovat selkeitd, vakioituja ja helposti varattavia

- PItaa pitaa ajan tasalla kanavassa tai integraation kautta; kaksoisvarausriski kasvaa, jos
.dllinta on mantuaalista

Kanava maarittelee ostamisen peruspolun; ostaminen on asiakkaalle usein erittain tuttu ja sujuva

Kanava hoitaa maksuliikennetta asiakkaalle tutulla tavalla, mika voi lisata luottamusta kansainvalisissa
ostoissa

Kanavalla voi olla omat asiakaslupauksensa ja peruutuskaytantonsg, joihin yrityksen tulee sitoutua

Kanava tarjoaa usein asiakaspalvelua asiakkaan kielelld, mutta yritys vastaa tuotteen toteutuksesta ja
kAvtannan tiedoista

Asiakastieto on usein rajoitetumpaa eika sita voi hydodyntaa samalla tavalla omaan jatkomarkkinointiin

Lisamyynti riippuu kanavan ominaisuuksista; yleensa rajatumpaa kuin omassa kaupassa

Mahdollista lahinna pakettimyynnin, DMC:n, incomingin tai matkanjarjestajan kautta

DMC:t, incoming-toimistot ja matkanjarjestajat voivat liittaa elamyksen osaksi valmismatkoja,
kiertomatkoia ia rynmatuotteita

Kanavissa asiakas nakee arvostelut, tdhdet, varausmaarat ja muut sosiaalisen todistusaineiston
muodot samassa ostonolussa

Yritykselle, joka haluaa kasvattaa |6ydettavyytta, tavoittaa kansai
uusilta markkinoilta

asiakkaita ja saada volyymia

,PIGIPRO
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den kasvattaja

Komissio syd katetta, riippuvuus kanavasta kasvaa ja asiakasti

Nakyvyyden, uusasiakashankinnan ja kansainvalisen tavoit




Nakokulma

Myyntipaikka

Asiakassuhde
Nakyvyys

Markkinointivastuu

Kustannuslogiikka

Hinnoittelun hallinta

Kate per myyty tuote

Tuotteiden esitystapa

Elamystuotteen raataloitavyys

Saatavuuden hallinta

Varausprosessi

Maksaminen

Peruutus- ja muutosehdot

Asiakaspalvelu

Asiakastieto

Lisamyynti

Ristiinmyynti

Paasy pakettituotteisiin

Luottamus ja suosittelut

Oma suoramyynti
Yrityksen omat kotisivut ja verkkokauppa

Asiakas ostaa suoraan yritykselta

Nakyvyys rakennettava itse hakukoneissa, somessa, alueyhteistydssa ja markkinoinnilla
Yritys vastaa lilkenteen ohjaamisesta verkkokauppaan

Ei myyntikomissiota, mutta markkinointi, verkkokauppa, sisallontuotanto ja analytiikka
aiheuttavat kustannuksia

Yritys paattaa hinnan, kampanjat ja pakettien rakentamisen itse
Yleensa parempi kate per varaus, jos markkinointikustannus pysyy hallinnassa

Yritys voi kertoa elamyksen tarinan, vastuullisuuden, paikallisuuden ja lisdarvon laajasti

Helppo tarjota erilaisia versioita, lisapalveluja, yksityistoteutuksia ja erityisehtoja

Yritys voi itse paattaa, mita 1ahtoja avataan, milld minimiosallistujamaaralla ja kuinka myoéhaan
Voi varata

Voidaan rakentaa juuri oman tuotteen ehdoilla: kalenteri, lisdvalinnat, lahjakortit,
ennakkokysymykset

Yritys valitsee maksutavat ja maksupalvelun
Yritys madrittaa itse omat ehdot
Yritys vastaa itse ennen ostoa, varauksen jalkeen ja mahdollisissa ongelmatilanteissa

Asiakastieto jaa yritykselle: sahkoposti, ostohistoria, jatkomarkkinointi ja asiakassuhteen
kehittaminen

Erinomaiset mahdollisuudet: kuljetus, tarjoilu, vuokravalineet, yksityinen toteutus, seuraava
aktiviteetti

Yritys voi yhdistaa omia ja kumppanien tuotteita, esimerkiksi elamys + majoitus + ruokailu

Yritys voi itse rakentaa lisapalveluja, mutta laajempi paketointi vaatii resursseja ja mahdollisesti
matkapakettilainsaadannon huomiointia

Luottamus rakennetaan omilla referensseilla, arvosteluilla ja verkkosivun vakuuttavuudella

Jakelukanavamyynti

OTA-kanavat, kuten GetYourGuide, Viator ja Expedia, seka aluekaupat, DMC:t, incoming-toimistot ja
matkanjarjestajat

Asiakas |6ytaa ja ostaa tuotteen valikaden kautta
Kanava tuo valmista nakyvyytta ja tavoittaa kansainvalisia asiakkaita omalla yleiséllaan

Kanava markkinoi omassa ymparistdssaan, mutta tuote tarvitsee silti hyvan sisallon, kuvat ja
kilpailukykyisen tarjonnan

Usein komissio tai nettohinnoittelu; VF:n oppaassa OTA-, matkanjarjestaja- ja incoming-yhteistydssa
tyypillinen taso on noin 5-30 %

Kanava voi edellyttda komissiota, nettohintaa, kampanjahintoja tai hintapariteettia; hinnoitteluvara
pitdaa huomioida jo etukateen

Kate pienempi komission tai jalleenmyyjan marginaalin vuoksi, mutta myyntia voi tulla enemman

Tuote pitaa sovittaa kanavan kenttiin, formaattiin ja hakulogiiikkaan; kuvaus on usein tiiviimpi ja
standardoidumpi

Parhaiten toimivat tuotteet, jotka ovat selkeitd, vakioituja ja helposti varattavia

Saatavuus pitaa pitaa ajan tasalla kanavassa tai integraation kautta; kaksoisvarausriski kasvaa, jos
hallinta on manuaalista

Kanava madrittelee ostamisen peruspolun; ostaminen on asiakkaalle usein erittdin tuttu ja sujuva

Kanava hoitaa maksuliikennetta asiakkaalle tutulla tavalla, mika voi lisata luottamusta kansainvalisissa
ostoissa

Kanavalla voi olla omat asiakaslupauksensa ja peruutuskaytantonsg, joihin yrityksen tulee sitoutua

Kanava tarjoaa usein asiakaspalvelua asiakkaan kielelld, mutta yritys vastaa tuotteen toteutuksesta ja
kaytannon tiedoista

Asiakastieto on usein rajoitetumpaa eika sita voi hydédyntaa samalla tavalla omaan jatkomarkkinointiin

Lisamyynti riippuu kanavan ominaisuuksista; yleensa rajatumpaa kuin omassa kaupassa

Mahdollista 1dhinna pakettimyynnin, DMC:n, incomingin tai matkanjarjestajan kautta

DMC:t, incoming-toimistot ja matkanjarjestajat voivat liittda eldamyksen osaksi valmismatkoja,
kiertomatkoja ja ryhmatuotteita

Kanavissa asiakas nakee arvostelut, tahdet, varausmaarat ja muut sosiaalisen todistusaineiston
miindot camacca n<taonnliicca




Oma suoramyynti vs. jakelukanavamyynti

Oma suoramyynti Jakelukanavamyynti

Parempi kate Laajempi nakyvyys

Hinnoittelu omissa kasissa Kansainvalinen asiakasvirta
Asiakastieto jaa yritykselle Kanava tuo luottamusta
Lisamyynti helpompaa Markkinointityota siirtyy kanavalle
Vaatii omaa markkinointia Komissio pienentaa katetta

Sopii asiakassuhteen rakentamiseen Sopii volyymin ja uusien markkinoiden avaamiseen




Tauko KLO 10:45 saakka
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Tee liiketoimintalaskelmat ja -suunnitelma
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Tee liiketoimintasuunnitelma ja kassavirtalaskelmat —ennakoi verkkokaupan tuloja ja menoja
Kuinka paljon olet valmis sijoittamaan verkkokaupan perustamiseen?
o mita tulee huomioida kustannuksissa?
Mista verkkokauppasi pyorittamisen kustannukset muodostuvat ja paljonko ne ovat kuukausitasolla?
Kuinka nopeasti saat katettua kuukausittaiset menosi verkkokauppaan tulleilla tilauksilla/varauksilla?

salesopekharesorth | +35829 370 G268

W HOLIDAY PACKABES ~  STAY~  ACTIVITIES~  FOOD & DRINK ~ ABOUT~  INSPIRATION ~
APUKKA

Verkkokauppa ei koskaan ole

= Q senca : f 0o w
yksittainen investointi eika o | WEI.COME TO APUI(K RESORT
alkuinvestoinnin maara = IN ROVANIEM
 Exper eﬂcn‘lthnﬂhelegln‘sn d the vibrancy of the changin
ylipaataan tarkoita kaupan N e, U

todellisia kustannuksia.

Recrultment: FAQ:  Suceneksi:

a

DIGIPRO
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

1.Selvita verkkokaupassasi olevien tuotteiden kilpailutilannetta internetissa esimerkiksi Googlaamalla tai Al-haun
avulla tuotteidesi nimi. Kokeile myos erilaisia lauseita, hakusanoja ja hakusanayhdistelmia tuotteisiisi liittyen.
Hyodynna oman verkkokauppasi sisalloissa ne hakusanat, joilla ei ole viela niin paljon kilpailua.
a.Verkkohakujen tarkentaminen https.//support.google.com/websearch/answer/2466433?hl=fi
2.Selvita ja analysoi esimerkiksi Googlen ilmaisen avainsanatyokalun avulla, kuinka paljon harkitsemillesi tuotteillesi
tehdaan hakuja. Tama auttaa sinua hahmottamaan, kuinka suurta kysyntaa tuote valikoimallesi loytyy internetista.
a.Oletko kayttanyt?
. https.//ads.google.com/aw/keywordplanner/
Ii. https./trends.google.com

etsivat.
a.Mikali jotain paljon haettua tuotetta ei Ioydy omasta tuotevalikoimastasi, mieti, olisiko kyseinen tuote syyta lisata
valikoimaasi.
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https://business.google.com/en-all/google-ads/
https://business.google.com/en-all/google-ads/
https://trends.google.com/

= Go g|e Trencds Etusivu Tutki Nousussa nyt

C Ehdota hakutermeja O X

Tutustu hakutrendeihin Tyhjenna
Mika on kiinnostuksen kohteesi?

4 N
g lch habe Suchbegriffe bereitgestellt, um Unternehmungen in der Region Nordsavo, Finnland, im Sommer zu erkunden. [ 4] Unternehmungen in Nordsavo,

Finnland, im Sommer 2026

° ﬁnnlancj urlaub e Kunp_nm. ‘u‘arkgu_s i A Ilsalr_'m _ m
Hakutermi Stadt in Finnland Stadt in Finnland Stadt in Finnland
pN "y
. _ ) - ¢ Etsi hakutermeja
Puijo-Turm B Tahkovuori ® Kallavesi o nordsavo
Turm in Kuopio., Finnland Hotel in Kuopio., Finnland See in Finnland i Hakutermi
Aiheeseen liittyvat ehdotukset
“~ Vergleich Kuopio und lisalmi
® Germany = Viime vuosi - & Verkkohaku -~ Tourismus
S Sommeraktivitaten in
Finnland
) _ _ Keskimaarainen kiinnostus & Naturparks in Nordsavo
Kiinnostus ajan mittaan © n o
!
Germany - Viime vuosi .
Germany - Viime vuosi S Vergleich Wandern und
Radfahren in Nordsavo
() Vertailussa on seké hakutermeji etté aiheita, vaikka néitd mitataan eri tavoin. Lue lisia
~ Wassersportarten in der
Seenplatte
100 »" Google Trends
34 S Sehenswurdigkeiten in Kuopio

B0

i i 0
: IBRO
&0 'n‘ni in Google Trends on kokeellinen

tetAlKETOIMINTA




Kayttajat, jotka tekivat haun finnland urlaub , tekivat myos naita hakuja

Yleisimmat haut Kasvavat haut (O
Germany - Viime vuosi Germany - Viime vuosi

Hakulauseke Tehdyt haut (&) Muuta () Hakulauseke Tehdyt haut (D Muuta ()

1 wrlaub in finnland S T +5% . 1 urlaub in finnland im winter 1 T +30% :
2 finnland lappland T l -3% : 2 urlaub in finnland winter - T +20% :
3 lappland urlaub S l -6% : 3 weihnachten in finnland urlaub = T +20% :
4 lappland finnland urlaub CE— L -10% s 4  flage - T +20% :
5 lappland A L -10% : 5  schweden urlaub - T +1 % :
&  finnland lappland urlaub EE— L -10% : &  schweden - T +1 % :
7 wurlaub lappland O L -10% 4 7 wurlaub in finnland O T +2 % :
lappland finnland S— l -10% . 8  rovaniemi ]

DIGIPRD
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Termeja

Ostoprosentti: Mieti kuinka moni kavijoista voisi olla ostavia asiakkaita. Jos ostajia on 1 sadasta, niin ostoprosentti on 1.
Esim. 10 000 kavijaa, joista 100 ostaa jotain. Ostoprosentti = 1%

Keskiostos: Mieti, minkalaisella konseptilla menet verkkoon ja valitse taman perusteella tarkoitukseen sopivat tuotteet.
Esim. Tuotteet maksavat 10-200€; halpoja tuotteita ostetaan helpommin useampi, kalliimpia vain yksi. Keskiostokseksi

voi muodostua esim. 100€.

Asiakashankintahinta: CAC = Customer Acquisition Cost
Paljonko yksi asiakas todellisuudessa maksaa sinulle ennen kuin han ostaa tai varaa?
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Arvioi liikevaihtoa

Esim. 10 000 kavijaa x 1 % ostoprosentti x 100€ keskiostos = 10 000 euron liikevaihto

Arvioi tuottoa
Kavijoiden maara x konversioprosentti x keskiostos x kate = tuotto
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

B2B Vs B2C Verkkokauppa

Ominaisuus

Asiakaskohtainen hinnoittelu

Usean ostoskorin hallinta

Toimitusten ajoittaminen

Tilausten toistaminen

Kayttajatunnusten hallinta

Myyntiedustajien kayttomahdollisuus

ERP-integraatio

B2B-verkkokauppa

Kylla — asiakaskohtaiset hinnastot ja sopimushinnat

Kylla — mahdollisuus hallita useita ostoskoreja eri
toimipaikoille

Kylla — asiakkaalla mahdollisuus valita toimitusaika

Kylla = tilaushistorian kopiointi ostoskoriin helposti

Kylla — mahdollisuus lisata kayttdjatunnuksia ja
maarittaa kayttooikeuksia

Kylla = myyntiedustajat voivat kayttaa jarjestelmaa
tilausten tekemiseen

Kylla — ERP-integraatio tarkea tehokkuuden ja
automaation kannalta

B2C-verkkokauppa

Ei — hinnat yleensa samat kaikille asiakkaille

Ei — asiakkaat tekevat yleensa yksittaisia tilauksia

Harvoin — toimitusaika valitaan usein valmiista
vaihtoehdoista

Ei — asiakkaat tekevat yleensa yksittaisia tilauksia
ilman toistomekanismia

Ei — yleensa vain yksi kayttaja per asiakas

Ei = myyntiedustajia ei tarvita, asiakas tekee
ostokset itse

Ei — ERP-integraatio ei valttamaton, mut
parantaa logistiikkaa




Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa, katsotaan esimerkkeja

a.Kohderyhmat — kenelle ? -ikk.fi
I. KV-Kotimaa
b.Palvelu, tuote vai molemmat — mita ? https://ronnas.fi/fi/
I. Vaikutus verkkokauppaohjelmiston valintaan
c.Jakelukanavavalinnat — missa ? - naturaviva.fi
I.Oma suoramyynti ja jakelukanavat
d.Yksin vain yhdessa - miksi? - lisalmi ja tienoot & https://kauppa.visitkotkahamina.fi & Ruka.fi &
https://www.aavaauroraresort.com/
. Yritysverkosto ja ristiinmyynti
ii. Lisatuotteiden myynti
lii. Monikauppiasohjelmistot
e.Mita jaa kassaan - tulos vai ulos?
f.Logistiikka ja varastointi
g.Kivijalka, arjen ATK ja verkkokauppa - paivittainen verkkokaupan kaytto
h.Verkkokaupan markkinointi — miten? C
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i. Asiakassuhteiden hoitaminen ja hallinta - kanta-asiakkuudet



Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

o Tarkeimmat kysymykset asiakkaistasi:
o Keita tavoittelet asiakkaaksi?
o Mita tarpeita tai ongelmia heilla on?
o Miten asiakkaasi etsivat tietoa?
o Miten tuotteesi ratkaisevat asiakkaan tarpeen
tai ongelman?
o Miten ratkaisusi eroavat kilpailijoista?
o Mitka tekijat ovat vahvimmin vaikuttamassa
asiakkaasi ostopaatokseen?
o Kenen tarpeeseen perustat verkkokauppaa —
omaasi vai asiakkaasi?

Tieto

Tunne

Tarve
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

e Avainkysymys on milla markkinoilla toimitaan?
o Kotimaassa
Vai

o Kansainvalisilla markkinoilla
= Kieliversiot FIN/ENG/DE
= Ostoprosessi FIN/JENG/DE
= Asiakaspalvelutprosessi FIN/ENG/DE
= Tieto
= Raha
= Tavara
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Verkkopankki




Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Maksutavat - online payment kuluttajalle kansainvalisillamarkkinoilla

Maksutapa

Visa ja Mastercard, debit & credit

Apple Pay ja Google Pay

PayPal

American Express

Markkinakohtaiset paikalliset maksutavat

Miksi tarkea matkailuyritykselle?

Kansainvalisen verkkomyynnin perusta. Matkailija odottaa voivansa maksaa kortilla,
erityisesti majoituksen, elamysten ja arvokkaampien ostosten yhteydessa.

Erittain tarkeita mobiilivarauksissa: maksaminen on nopeaa eika korttitietoja tarvitse
syottaa. Digitaaliset lompakot muodostivat jo 56 % globaalin verkkokaupan maksuarvosta
vuonna 2025. (worldpay.com)

Tunnettu ja luottamusta lisdava kansainvalinen maksutapa, erityisen hyodyllinen
esimerkiksi Saksan, Britannian, Espanjan ja useiden kaukomarkkinoiden asiakkaissa.
(stripe.com)

Ei valttamaton kaikille, mutta hyodyllinen erityisesti USA:n, Britannian ja premium-/luxury-
segmentin asiakkaissa seka korkeamman keskioston varauksissa. (stripe.com)

Tarkeitd, jos tietysta maasta tulee paljon asiakkaita. Esim. iDEAL/Wero Alankomaissa,
Klarna ja Swish Ruotsissa, BLIK Puolassa, Alipay/WeChat Pay Kiinan markKki
JCB/PayPay Japanissa. (stripe.com) DI €

.



https://www.worldpay.com/en/insights/articles/what-63000-shoppers-just-told-us-about-paying?utm_source=chatgpt.com
https://stripe.com/payments/payment-methods?utm_source=chatgpt.com
https://stripe.com/resources/more/travel-agency-payment-processing
https://stripe.com/payments/payment-methods?utm_source=chatgpt.com

Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Maksutavat - online payment kuluttajalle kansainvalisilla markkinoilla
Minimivalikoima kansainvaliseen Elamystuotteiden B2C-verkkomyyntiin

e Visa & Mastercard
e Apple Pay

e Google Pay

e PayPal

Nelikko kattaa jo erittain suuren osan kansainvalisesta asiakkaasta, joka tekee
ostoksen omatoimisesti verkossa.

Matkailualan maksamisessa korostuvat kortit, digitaaliset lompakot, paikalliset
maksutavat seka tarvittaessa tilisiirrot ja osamaksu.

9

DIGIPRO

LIIKETOIMINTA



Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Kohdemarkkinakohtainen muistilista

Kohdemarkkina Maksutavat, joita kannattaa vahintaan harkita

PayPal, kortit, mahdollisesti Klarna / lasku- tai osamaksutyyppinen
vaihtoehto

Alankomaat iDEAL / Wero, kortit, PayPal

Saksa

Ruotsi Kortit, Apple Pay, Google Pay, Klarna, Swish jos maksupalvelu tukee
Britannia Visa, Mastercard, PayPal, Apple Pay, Google Pay, Amex
USA Visa, Mastercard, Amex, Apple Pay, Google Pay, PayPal

Japani Kortit, JCB, mahdollisuuksien mukaan paikallisia vaihtoehtoja kuten PayPay

Alipay ja WeChat Pay, jos markkina on aidosti tarkea ja maksupalvelu
mahdollistaa ne

Kiina




Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Elamysyrityksen nakokulmasta tarkea lisahuomio

Kortti + digitaalinen lompakko on tarkein yhdistelma
Kortti voi olla maksun taustalla, mutta asiakas haluaa maksaa yha useammin
Apple Paylla, Google Paylla tai PayPalilla.
Pelkka “luottokorttimaksu” ei enaa riita parhaaseen asiakaskokemukseen.

Paikallinen maksutapa voi ratkaista kaupan

Esimerkiksi hollantilaiselle asiakkaalle IDEAL voi tuntua luontevammalta kuin korttimaksu. Siksi
markkinakohtainen maksutapavalinta voi parantaa konversiota, jos yritys panostaa tiettyyn maahan.
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Huomioi nama verkkokaupan perustamisessa

Maksutavat - online payment b2b kaupassa kansainvalisillamarkkinoilla

Yhteenveto

Hinta yhteensa (alv nia3 e
0%)

ALV yhteensa 182,87 €
25,5% 182,87 €
Lopullinen hinta 200,00 €
Tila Ei maksettu

Maksutapa Avoin tilaus

= Maksulinkki Vahvistuslinkki




Oman tuotteen kansainvalisen ostettavuuden

pikadiagnoosi

Kansainvalisen ostettavuuden asiantuntija

Tekija: Sahkoinen Lilketoiminta Suomi Oy &

Toimi kansainvdlisen matkailutuotteen ostettavuuden asiantuntijana.




< Kansainvilisen ostettavuuden asiantuntija
® Livetilassa - & Vain mini

Luo Maarita

MNimi
Kansainvilisen ostettavuuden asiantuntija

Kuvaus

Toimi kansainvalisen matkailutuotteen ostettavuuden asiantuntijana.

Ohjeet

Toimi kansainvalisen matkailutuotteen ostettavuuden asiantuntijana.

Arviol seuraava matkailutuote kansainvalisen asiakkaan nakdkulmasta. Kohderyhmana ovat saksankielisesta
markkinasta saapuvat luontiaktiviteetteja harrastavat matkailijjat.

Arviol seuraavat kohdat asteikolla 1-5 ja anna jokaisesta konkreettinen parannusehdotus;
1. Ymmartaakad asiakas heti, mitd myydaan?

5PT:n kanssa kdydyt keskustelut voivat sisdltad annetut ohjeet tai osan niista
Keskustelun aloitukset

Tieto

5PT:n kanssa kaydyt keskustelut voivat paljastaa |5hetetyt tiedostot tai osan niista

Lihetd tiedostoja

Suositeltu malli

Paivityksid odotetaan e ,PE Jaa

Esikatselu Malli ~

Kansainvalisen ostettavuuden asiantuntija

Toimi kansainvélisen matkailutuotteen ostettavuuden asiantuntijana.
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https://bit.ly/EOP-13052026
https://bit.ly/EOP-13052026

Kiitos
Q&A
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