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V i s i o

Olemme johtava paljasjalkakenkävalmistaja 

sekä merkittävä hyvinvoinnin toimija 

Suomessa.

Olemme kansainvälisesti edistämässä 

luonnollisen liikkumisen aatetta



M i s s i o

Innostamme ihmisiä luontaiseen 

l i ikkumiseen ja  au tamme  ihmisiä 

saavut tamaan kehon, joka

ei o le  esteenä he idän e lämänsä tärke iden 

asioiden toteut tamisel le .



Tuo t t ee t

Suomessa suunnitellut paljasjalkakengät 

Sisältöä hyvinvoinnista ja luonnollisesta 

liikkeestä.
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Case: Mikonlomamökit.Fi 
8  mökkiä Levi l lä

Oma verkkosivu jossa varausjär jestelmä 

Oma s isä l löntuot to  IG /  TikTok

Makset tu  ma inon ta  Somessa ja  Googlessa 

Sähköposti  uut iskir je



Tärkeimmät  KP I ’ t

AOV (Average Order  Value) 

LTV (Li fet ime Value)

CAC (Customer Acquisi t ion  Costs)



AOV (Average Order 
Value)

Asiakas tekee keskimäär in  v i ikon 

varauksen, jonka  arvo on  1000€



L T V  (LiFetime Value)

Oletetaan,  e t tä  m inu l l a  on  3v a ja l ta  dataa 

ja  t iedän e t tä  keskimäär in  asiakkaat  ovat  

tehneet  3 varausta sinä aikana

3 x 1000€  = 3000€



C A C  (Cus t ome r
Acqu i s i t i o n  Cos t s )

Esimerkki  1: Varaus vä l i t tä jän  kautta. 

Provisio 20%

Ei mu i ta  om ia  ku lu ja  

CAC = 200€



C A C  (Cus t ome r
Acqu i s i t i o n  Cos t s )

Esimerkki  2: Itse tehty  makset tu  Meta  

Käytin kuukaudessa 3000€  mainoksi in 

Josta tu l i  20 varausta

CAC = 150€  (3000€  /  20)



C A C  (Cus t ome r
Acqu i s i t i o n  Cos t s )

Esimerkki  3: Mainosto imis ton  tekemä 

makset tu  Meta.

Käytet t i in  kuukaudessa 3000€  mainoksi in 

Toimiston ku lu t  o l iva t  2000€

Josta tu l i  20 varausta 

CAC = 250€  (5000€  /  20)



C A C  (Cus t ome r
Acqu i s i t i o n  Cos t s )

Esimerkki  4: CAC koko  yr i tyksen tasol la 

Vä l i t tä jä  10 varausta. 10 *(1000€*0,2)  = 2000€ 

Mainon ta  20 varausta. (Mainoskulu t  3000€  + 

Mainosto imis ton  ku lu t  2000€  = 5000€)

CAC = 233€  (7000€  /  30 varausta)



K u m p i  on  pa remp i  
m inun  t i l a n t ee s sa ?

A) Varaus vä l i t tä jän  kautta,  jossa CAC = 200€

B) Varaus maksetun ma inonnan  kautta,  jossa 

CAC 250€?



Vä l i t t ä j ä

(LTV = 3000€)

Hypoteesi:  Asiakas tekee varaukset 

jatkossakin vä l i t tä jän  kautta.

Väl i t tä jän  ku lu t  tu levat  o lemaan 

asiakkaan e l inkaaren a ikana 200€  *3 = 

600€



M a k s e t t u  ma inon t a

(LTV = 3000€)

Hypoteesi:  Sain asiakkaan 

sähköposti l istal le,  ja  seuraavat 

t i laukset  tu levat  sähköpost i  --> oma  

verkkosivu kautta.

Kulut  250€.



Yh t eenve t o

Kokonaiskulut  per  asiakas 250€, e ikä 

600€, kun  käy t imme  makset tu  

mainon ta  - sähköpost i  komboa.



M i t e n  t ehdä  M e t a  
o i ke in?

Yksinkertainen kampan jama l l i





V a r a u s s i v u n  l i id in 
k e r ä y s
Pop-up: Osal l istu arvontaan  ja  vo i ta  i lma inen  v i ikko!  

Hypoteesit :  1000 kävi jää päivässä, konversio-% = 10%

--> 100 markk ino in t i luva l l i s ta  l i id iä  päivässä.

= 3000 kuukaudessa

= 36 000 “ i lmaista”  l i id iä  vuodessa!



Sähköpos t i l i s t an  ku l u t ?

Hypoteesit :  O len  tehny 3 vuot ta  l i id in  keräystä ja 

uut isk i r je t tä  systemaatt isesti  ja  saanut kerät tyä  50 

000 akt i iv isen t i laa jan  sähköposti l istan.

Open rate  35%, Cl ick ra te  2,5% /  sähköpost i

--> 1250 k l ikk iä  per  lähetys

Konversio-% ? - Mon tako  varausta?

Mi tä  maksaa lähet tää  sähköpost i  50 000:l le ?



Uut i s k i r j e  1 /  kk.

Lähetetään ka ik i l le  as iakkai l le  ja  l i idei l le.

Hypoteesi: Asiakkaat  varaavat  3kk  ennen loman. 

Tammikuu:  Top 3 akt iv i teet t ia  Levi l lä huhtikuussa 

Helmikuu:  Top 3 akt iv i teet t ia  Levi l lä toukokuussa 

Maaliskuu:  Top 3 akt iv i teet t ia  Levi l lä kesäkuussa 

jne...



Tavo i t e t i l a

Tavoi t teena luoda  ti la, jossa mahdo l l i smman  suuri 

osa varauksista tu lee  jona in  päivänä oman  

sähköposti l istan, ta i  orgaanisen (ei-maksettu)  

Somen kautta.



E x t r a - idea:
Suos i t t e l uoh j e lma

“Anna  ystäväl le  10% a le  - saat itse 100€  lah jakor t in  

M ikon  Lomamökei l le ! ”

--> 1000€  AOV:lla sama CAC ku in  vä l i t tä jän  kautta.



Top  3.) P a r h a a n  
ROI:n t e s t i t  t ä hän  
m e n n e s s ä
suh t eu t e t t una
käy t e t t y yn  a i kaan



1.) M e t a n  ma i no s t en  
c r ea t i v e t

Kuvan va ih to  vo i  pa rha immi l laan  puo l i t taa  

CAC:n, joka  voi  o l l a  erona si l le la i te taanko 

kamppis  het i  k i inn i  vaih tehdäänkö  si l lä 50k€ 

l isää kannat tavaa myynt iä  seuraavan 30pv 

aikana.







2.) L a s k e u t u m i s s i v u n  
o t s i ko t

Otsikon va ih to  tuonu t  pa rha immi l laan  13,9% 

noston konversioprosent t i in  yhde l lä  kertaa.

Samat markk ino in t i ku lu t  ja  käv i jämäärä 

sivul la - 13,9% lisää myyntiä.



Tes t i - ideo i ta  
myyn t i s i v un  
o t s i k koon

USP:t (Järvinäköala,  o m a  vene, ladu t  vierestä) 

Kohderyhmien er i  mot i i v i t  (Kala, vaellus, perhe) 

Personointi :  Kalastus-mainos --> Kalastusländäri



3.) S ähköpo s t i e n  
o t s i ko t

Otsikkotest i l lä  vä l i l lä  jopa  20% korkeampi  

open rate. (Esim 30% --> 36%)



V ink i t  s ähköpos t i en  
o t s i k ko te s t e i h i n

Tee jokaiseen au tomaat ioon

Tee jokaiseen yksittäiseen kampanjaan 

(4h-5h odotus riittää luotettavan 

tuloksen saamiseen)

Dokumento i  ja  op i



Onnea
as i a ka shank i n t aan !
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