Holiday Offer
Playbook

Tervetuloa Holiday Offer Playbookiin - taydelliseen oppaaseen, joka auttaa sinua
nostamaan juhlakauden myyntia ilman hintaleikkausta. Tassa oppaassa
esittelemme 10 tehokasta strategiaa, jotka rakentavat arvoa, luovat kiireellisyytta ja
vahvistavat asiakasuskollisuutta. Jokainen taktiikka sisaltaa kaytannon esimerkkeja
ja valmiita mallipohjia, jotka voit ottaa heti kayttoon omissa kanavissasi.
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1. Eksklusiivinen
Bonusmateriaali

Bonusmateriaalin tarjoaminen on tehokas tapa lisata
ostoskorin arvoa ilman alennuksia. Kun asiakas ostaa
tuotteen, han saa mukaan jotain ylimaaraista - digitaalisen
oppaan, eksklusiivisen accessorin tai premium-sisaltoa.
Tama lahestymistapa nostaa koettua arvoa ja tekee
ostopaatoksesta helpomman.

Bonusmateriaalin tulee olla relevanttia ja todella arvokasta
asiakkaalle. Se ei ole pelkka lisuke, vaan osa
kokonaisvaltaista ostokokemusta. Kun suunnittelet

bonusmateriaalia, mieti mita asiakkaasi todella arvostavat
ja mita he eivat muuten saisi. Tama rakentaa pitkaaikaista
lojaaliutta ja erottaa sinut kilpailijoista.

Parhaat bonusmateriaalit tukevat paatuotetta ja syventavat
asiakaskokemusta. Ne voivat olla digitaalisia latauksia,
fyysisia tuotteita tai paasya suljettuun sisaltoon. Avain on
kommunikoida bonuksen arvo selkeasti ja nakyvasti kaikissa
markkinointimateriaaleissa.
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Sosiaalinen Media Sahkoposti
Otsikko: {§} Osta nyt, saa eksklusiivinen Aihe: Yllatysbonusta odottamassa - vain
lahjapakkaus kaupan paalle! sinulle
Teksti: Jokainen tilaus sisaltaa premium- Leipateksti: Hei [Nimi], haluamme tehda
bonusmateriaalin, jota et saa mistaan juhlaostoksistasi erityisia. Kun teet tilauksen
muualta. Rajoitettu aika — hyodynna nyt! tanaan, saat kaupan paalle eksklusiivisen
#JuhlakausiTarjous bonuspaketin taynna yllatyksia. Tama on

meidan tapamme kiittaa sinua.



2. Early Access — Ennakkomyynti
VIP-asiakkaille

Early access -strategia luo eksklusiivisuuden tunnetta ja palkitsee uskollisimpia asiakkaitasi. Kun annat
VIP-asiakkaillesi paasyn uusiin tuotteisiin tai kampanjoihin ennen muita, rakennat vahvaa
yhteisollisyyden tunnetta ja asiakasuskollisuutta. Tama taktiikka toimii erityisen hyvin juhlakauden
aikana, kun kiireellisyys ja eksklusiivisuus ovat korkeimmillaan.

Ennakkomyynti kannustaa asiakkaita liittymaan VIP-ohjelmaasi tai uutiskirjelistallesi, mika kasvattaa
asiakastietokantaasi ja luo pohjan pitkaaikaisille asiakassuhteille. Se myos auttaa tasaamaan kysyntaa
ja vahentamaan juhlakauden ruuhkia, kun osa asiakkaista ostaa aikaisemmin.

Kommunikoi early access -mahdollisuudesta selkeasti ja rakenna odotusta etukateen. Kayta countdown-
laskureita, sneak peek -kuvia ja eksklusiivista kielta, joka saa asiakkaat tuntemaan itsensa erityisiksi.
Muista, etta early access on etuoikeus, joka ansaitaan — tama motivoi myos uusia asiakkaita pyrkimaan
VIP-statukseen.

(]
C%
Eksklusiivisuus Ennakkoilmoitus Lisaetuudet
VIP-asiakkaat saavat paasyn Rakenna jannitysta teaser- Yhdista early accessiin
24-48h ennen muita kampanjoilla viikkoa bonus tai ilmainen toimitus

aikaisemmin



3. Pakettitarjoukset — Bundle
Deals
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Pakettitarjoukset ovat psykologisesti aarimmaisen
tehokkaita, koska ne tarjoavat enemman arvoa
yhdessa paketissa. Asiakkaat kokevat saavansa
paremman diilin, vaikka hinta olisi sama tai jopa
korkeampi kuin yksittaiset tuotteet erikseen ostettuna.
Avain on kuratiossa - valitse tuotteita, jotka
taydentavat toisiaan luonnollisesti.

Hyvin suunnitellut bundlet nostavat keskimaaraista
ostoskoria ja vahentavat paatoksenteon taakkaa
asiakkaalle. Sen sijaan etta asiakas miettisi mita ostaa,
tarjoat valmiin ratkaisun. Tama on erityisen tehokasta
lahjaostoksissa, kun ihmiset etsivat valmiita
kokonaisuuksia.
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Tunnista taydentavat tuotteet

Analysoi ostoskoridataa ja loyda tuotteet, joita
ostetaan usein yhdessa

03

Luo temaattisia paketteja

Rakenna bundlet teemojen ymparille: "Kotiilta-
paketti", "ltsehemmottelupaketti"
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Kommunikoi kokonaisarvo

Nayta selkeasti paljonko asiakas saastaa tai saa
lisaarvoa bundlella

Tee ostamisesta helppoa

Yksi klikkaus, yksi ostoskori, vahemman vaivaa
asiakkaalle

D  ® Pro tip: Tarjoa myods mahdollisuus raataloida paketti — "Build Your Bundle" -konsepti antaa
asiakkaalle kontrollin tunteen samalla kun nostaa ostoskorin arvoa.



4. Limited Edition - Rajatut
Erat

Limited edition -tuotteet luovat kiireellisyytta ja eksklusiivisuutta, jotka ovat myyntitaidon voimakkaita
tyokaluja. Kun asiakkaat tietavat, etta tuotetta on saatavilla vain rajallinen maara tai rajoitetun ajan,
ostopdatos syntyy nopeammin. FOMO (Fear of Missing Out) on todellinen motivaattori, joka voi muuttaa
harkitsevan katsastajan ostoon paattaneeksi asiakkaaksi.

Juhlakauden limited edition -tuotteet voivat olla erikoispakkauksissa, uniikkeja varivaihtoehtoja tai
yhteistyokappaleita. Ne eivat vaadi uusien tuotteiden kehittamista — usein riittaa, etta olemassa oleva
tuote saa juhlakauden ilmeen. Tarkeaa on kommunikoida rajaus selkeasti: kuinka monta kappaletta on
saatavilla tai milloin tuote poistuu valikoimasta.

Limited edition -strategia toimii erityisen hyvin, kun yhdistat sen tarinankerrontaan. Kerro miksi tama
tuote on erikoinen, mita sen takana on, ja miksi asiakkaan kannattaa hankkia juuri tama versio.
Numeroidut erat, allekirjoitetut tuotteet tai designer-yhteistyot nostavat perceived value -arvoa
merkittavasti ilman etta varsinainen tuotekustannus nousee.

73% 2.5X 45%

Kuluttajista Suurempi Lisdays arvossa
ostaa todennakoisemmin limited kiireellisyys Asiakkaat ovat valmiita
edition -tuotteen kuin tavallisen Rajalliset erat luovat yli maksamaan enemman limited

version kaksinkertaisen paatoksenteon edition -tuotteesta

nopeuden



5. Ilmainen Lahjanpaketointi &
Premium-Palvelut

Arvon Lisaaminen

Ilmainen lahjanpaketointi on
pieni ele, joka tuo suuren
lisaarvon asiakkaalle.
Juhlakauden aikana monet
ostavat lahjoja, ja paketoinnin
tarjoaminen ilmaispalveluna
poistaa yhden kivun
asiakaspolusta. Se saastaa
asiakkaan aikaa ja vaivaa, mika
on erittain arvokasta kiireisen
sesongin aikana.

o Saastaa asiakkaan aikaa ja
vaivaa

e Erottaa sinut kilpailijoista

e Nostaa koettua arvoa
merkittavasti

e Luo instagrammattavia
hetkia

' Kommunikaatio
| |
\:/ Premium-palveluiden, kuten
g . -
= lahja.npaketom.nm, nopean
— toimituksen tai
]% henkilokohtaisten
g— -

tervehdysten, tulee nakya koko

asiakaspolulla. Mainitse ne
‘- tuotesivulla, kassalla ja
. markkinointimateriaaleissa.
Nae nama palvelut osana
kokonaisvaltaista
luksuskokemusta.

"Parhaat lahjat tulevat
kauniissa pakkauksissa -
me hoidamme sen
puolestasi."

Sosiaalinen Media -postaus Sahkopostiviesti
Teksti: §§ Unohda stressaava paketointi! Aihe: Me hoidamme paketoinnin - sina nautit
Paketoimme kaikki lahjasi kauniisti ja hetkesta

ilmaiseksi. Tilaa tanaan ja saat valmiin lahjan
suoraan ovellesi. #StressfreeHolidays

#tLahjanpaketointi

Teksti: Tiedamme kuinka kiireista juhlakausi
on. Siksi paketoimme kaikki tilauksesi
ilmaiseksi kauniisiin lahjapakkauksiin. Klikkaa
tasta ja anna meidan huolehtia
yksityiskohdista.



6. Tiered Rewards -
Portaittaiset Palkinnot

Portaittaiset palkinnot kannustavat asiakkaita nostamaan ostoskoriaan luonnollisesti ilman alennuksia.
Kun asiakas nakee, etta 50 euron lisayksella han saa ilmaisen toimituksen tai lahjan, paatos lisata
ostoskoriin yksi tuote lisaa on helppo. Tama strategia hyodyntaa psykologista kayttaytymista, jossa
haluamme optimoida saaminen suhteessa panostukseen.

Tiered rewards -jarjestelma voi sisaltaa useita tasoja: perus-, hopea-, kulta- ja platinatasot, joista
jokainen tuo lisaa etuja. Tarkeaa on, etta jokainen taso on saavutettavissa oleva mutta tarpeeksi
haastava, jotta asiakas tuntee saaneensa jotain erityista. Palkinnot voivat vaihdella ilmaisesta
toimituksesta eksklusiivisiin tuotteisiin tai VIP-asiakaspalveluun.

Kommunikoi selkeasti paljonko asiakkaan tulee ostaa lisaa seuraavan tason saavuttamiseksi.
Dynaaminen progress bar ostoskorissa on visuaalinen tyokalu, joka motivoi. "Vain 15 euroa lisaa
ilmaiseen toimitukseen" on tehokas call-to-action, joka toimii reaaliajassa.

&
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Pronssi — yli 50€

Hopea — yli 100€

Ilmainen toimitus + lahjanpaketointi + pieni
Ilmainen toimitus kaikkiin tilauksiin yllatystuote

\

%

Platina — yli 250€

Kulta - yli 150¢ VIP-palvelu + eksklusiivinen tuote +
Kaikki edella mainitut + premium-lahja + henkilokohtainen kiitosviesti
priority-toimitus



7. Sisalla Takuu
Kokeilu

Juhlakauden aikana asiakkaat ostavat paljon lahjoja,
eivatka aina ole varmoja vastaanottajan
mieltymyksista. Tarjoamalla joustavan
palautusoikeuden tai "sisalla takuun" poistat
ostamisen esteen ja rakennat luottamusta. Tama
strategia ei ole alennus, vaan riskien vahentamista -
asiakas tietaa, etta voi palauttaa tai vaihtaa tuotteen,
jos se ei sovi.

Pidennetty palautusoikeus juhlakauden aikana on
vakiintunut kaytanto, mutta sen voi viestia
arvolupauksena. "30 paivan tyytyvaisyystakuu" tai
"Rahat takaisin, jos et ole tyytyvainen" on vahva
lupaus, joka lisaa konversioastetta. Tutkimukset
osoittavat, etta kun palautusoikeus on helppo ja
selkea, todelliset palautukset vahenevat - asiakkaat
arvostavat vaihtoehtoa, vaikka eivat kayttaisi sita.

Voit myos tarjota "kokeile kotona" -palvelua tietyille
tuoteryhmille. Esimerkiksi vaatteet, elektroniikka tai
kosmetiikka voidaan testata kotona ennen lopullista
ostopaatosta. Tama tekee verkko-ostamisesta lahes
yhta turvallista kuin fyysisesta kaupasta ostamisen,

poistaen suurimman esteen verkkokaupassa.

Some-Viesti

@ Osta luottavaisin mielin! 60 paivan
palautusoikeus kaikille juhlakauden ostoksille.
Ei kysymyksia, ei stressia - vain taydellinen
lahja. #lLuotettavaOstaminen

§ Riskiton

(J ¥ Luota ja Lunasta: Tarjoa ei-

kysymyksia-kysyta palautusoikeus,
joka osoittaa luottavasi
tuotteisiisi. Asiakkaat palkitsevat
taman uskollisuudella.

Sahkoposti

Aihe: Pidennimme palautusoikeuttasi - osta
huoletta

Hei [Nimi], juhlakauden kunniaksi pidensimme
palautusoikeuden 60 paivaan. Voit ostaa
rauhassa tietaen, etta vaihto ja palautus on
helppoa ja vaivatonta.



8. Lahjakortit Plus-Etuudella

Lahjakortit ovat juhlakauden suosikkituote — ne ovat helppo ratkaisu lahjongantajalle ja antavat
valinnanvapauden vastaanottajalle. Mutta tavallinen lahjakortti voi olla tylsa. Paranna konseptia
tarjoamalla bonus-arvoa: "Osta 100 euron lahjakortti, saat 120 euron arvosta ostovoimaa." Tama 20 %
bonus ei ole alennus vaan lisaarvo, joka kannustaa seka ostamaan lahjakortin etta lunastamaan sen.

Bonus-lahjakortit toimivat kahdella tavalla: ne houkuttelevat lahjanantajia ostamaan korkeamman
arvon lahjakortteja ja varmistavat, etta vastaanottaja palaa kauppaasi lunastamaan lisaarvon. Tama
kasvattaa asiakastietokantaa ja tuo uusia asiakkaita, jotka eivat ehka muuten loytaisi brandiasi. Bonus-
arvo voi olla myos tiettyihin tuoteryhmiin kohdistettu, mika ohjaa lunastajaa tutkimaan uusia tuotteita.

Digitaaliset lahjakortit ovat erityisen katevia, kun ne voi lahettaa valittomasti sahkopostitse tai
tekstiviestilla. Tarjoa mahdollisuus personoida lahjakortti viestilla, kuvalla tai teemalla, mika tekee siita
henkilokohtaisemman. Muista markkinoida lahjakortteja aktiivisesti - ne ovat taydellinen last-minute-
lahja, joka pelastaa monen juhlan.

40%

Kuluttajista toivoo Lunastajista Bonusarvo
saavansa lahjakortin lahjana ylittaa lahjakortin arvon omasta kasvattaa keskimaaraista
juhlakauden aikana kukkarostaan ostoskoria lahjakortin

lunastajilla

_ Osta lahjakortti bonuksella

Asiakas ostaa 100€ arvosta ja saa 120€ ostovoimaa

Anna henkilokohtaisena lahjana

Vastaanottaja saa lahjakortin ja kokee lisaarvon
Lunasta ja loyda uutta

Vastaanottaja kayttaa kortin ja usein ostaa lisaa



9. Mystery Gift & Surprise
Upgrades

Yllatykset ja mysteerituotteet luovat jannitysta ja odotusta, jotka
ovat tunteiden perusteella toimivia myyntitaktiikoita. "Mystery Gift" -
konsepti, jossa asiakas saa satunnaisen lisatuotteen tilauksensa
mukana, tekee avauskokemuksesta mieleenpainuvan. Se muuttaa
tavallisen verkko-ostoksen elamykseksi, joka kannustaa jakamaan
kokemuksen sosiaalisessa mediassa.

Surprise upgrade toimii samalla periaatteella mutta viela
henkilokohtaisemmin. Valitse satunnaisesti tilauksista ne, jotka
saavat ilmaisen paivityksen nopeampaan toimitukseen, premium-
pakkaukseen tai ylimaaraiseen tuotteeseen. Tama luo wow-hetken ja
rakentaa emotionaalista sidetta brandiin. Asiakkaat, jotka kokevat
yllatyksia, muuttuvat todennakoisemmin brandilahettilaiksi.

Avain mystery gift -strategiaan on, etta yllatys on aina positiivinen ja relevantti. Kayta ostoshistoriaa ja
preferensseja ohjaamaan, mita tuotteita l[ahetat yllatyksena. Mysteerituotteen ei tarvitse olla kallis —
pienikin ele, jos se on huomaavainen, voi luoda suuren vaikutuksen. Kommunikoi mahdollisuudesta
saada yllatys myyntiprosessissa, mutta ala paljasta mita se voisi olla — pida mysteeri elossa.

Mystery Box Kampanja
Joka kymmenes tilaus saa
mystery-lahjan! Mita sinun
tilauksessasi piileekohan? ig

Surprise Upgrade Unboxing-Elamys

Valitut asiakkaat saavat Luo instagrammattavia hetkia,
automaattisesti ilmaisen jotka asiakkaat haluavat jakaa.
express-toimituksen ja Jokainen yllatys on mahdollisuus

premium-pakkauksen. Ehka sina  orgaaniseen markkinointiin.
olet seuraava onneton!

Mallipohjat Mystery Gift -kampanjaan

Instagram Story

Sahkoposti

{§) +4 MYSTEERILAHJA ODOTTAA! Joka 10. tilaus Aihe: ig) Mysteerilahja piilossa - voitko sina
saa yllatyksen mukaansa. Voitko sina olla olla seuraava?

seuraava? Tilaa nyt ja pida peukkuja pystyssa!
[Swipe up] #MysteryGift #JuhlakausiYllatys

Hei [Nimi], olemme piilottaneet
mysteerilahjan jokaiseen kymmeneen
tilaukseen taman viikon aikana. Ehka juuri
sinun pakettisi sisaltaa yllatyksen? On vain
yksi tapa selvittaa... Tilaa nyt!



