Kuidas alustada soodsalt ja Kiirelt oma e-poega?
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Ara muretse, ma tean lahendust!

Autorid: Marko Toom ja Richard Réémusaar

Kuidas planeerida oma e-poodi péris algajana, juba moningate kogemustega tegijana v3i lausa eksperdina? Mida on selleks vaja, mida
klient ootab ja millised on suurimad takistused? Teeme pohjaliku iilevaate algajast eksperdini, sest kdigile on vaja eraldi tooriistu ning
meetodeid.

Kui eelistad dppida video pdhjal, siis vaata kdigile jdukohast videojuhist, kuidas seada iiles oma e-pood VOOG platvormil 30
minutiga (loo 15pus).

E-poe planeerimine — millest alustada?

Uue e-poega alustamise planeerimisel voi olemasoleva e-dri korrastamisel peaks kdigepealt oma praegust arenguetappi ausalt hindama
ning vastavalt sellele valima endale just praegusel hetkel sobivad meetodid ja tooriistad, et tehtud t66 raisku ei 1dheks.

Jagaksime e-poodnikud “e-kiipsuse” jérgi neljale erinevale tasemele:

Eksperimenteerija (proovid uut toodet voi teenust miiiia, uurid alles turgu)
Alustaja (1-5 toodet on juba miiiigil, kéive alla 1000 € kuus)
Edasijoudnud (5-20+ toodet ja / voi kéive iile 1000 € kuus)

Proff (50+ toodet ja / vai kiive iile 5000 € kuus)

el NS

Miks on oluline teadvustada, mis etapis Sa hetkel enda e-iriga asud?

Pohjus on selles, et paraku soovitavad paljud IT-eksperdid just neid lahendusi, mis sobivad eeskitt proffidele. Selliseid soovitusi ei saa ka
pahaks panna — mida voimsamad siisteemid, seda rohkem vdimalusi. Nii nagu autofanaatikud armastavad Ferrarisid, nii armastavad ka IT-
mehed “viimase peal” lahendusi, aga ei siivene tihti sellesse, kust tuleb raha voi kuidas leida klient (see polegi tegelikult IT-mehe t56).

Seetdttu voivad need nduanded monikord alustajatele kasu asemel hoopis kahju teha, kuna on liiga keerulised ja kulukad ellu viia. Kui
investeerid e-poega alustades kallisse arendusse ja saad poe imekombel isegi tehniliselt toimima, siis pole tihtipeale enam turundusse
investeerida midagi. Eelarve kulus arendusega dra. E-poodi voib vorrelda nagu riiuliga tavapoes — see on kiill vajalik vahend, kuid kaup
ise, kauba presenteerimine ning poe kiilastajad on palju-palju olulisemad. Kujuta ette, kui ehitaksid enda poodi dgeda riiuli aga kaupa sinna
peale polegi panna ning poele jadb reklaam tegemata.

Kliendid ei leia e-poodi iseenesest iiles ja nii ei tasu teha! Alustama peaks tdpselt vastupidisest. Kdigepealt tuleb leida oma tootele klient
(mis iganes vahenditega) ning kui klientide ja tellimuste arv kasvab juba stabiilselt, saab investeerida voimsamasse tehnilisse lahendusse,
mis vihendab kisit66d ning annab klientidele lisandvaartust.

Koige esmasem ja vajalikum t66 on heade tootekirjelduste tegemine — neid saab hakata jagama juba sotsiaalmeedias ning erinevatel
miiligiplatvormidel. Esimesed tellimused saad vabalt vastu votta ka ilma enda e-poeta.


https://www.am.ee/index.php/kuidas-alustada-e-poega
https://www.am.ee/index.php/user/1
https://www.am.ee/sites/default/files/2020-04/marko_richard_2020%20%25282%2529%20%2528002%2529.jpg
https://www.youtube.com/watch?v=laDdAYkQLv0

Kindlasti ei tohiks investeerida e-poe arendusse enne, kui pole korralikke tootekirjeldusi. Need tuleb éra testida teistes kanalites (fliiisiline
pood, sotsiaalmeedia, miiligiplatvormid), et olla kindel, et tooted miiiivad.

Investeerimist alusta lihtsamatest platvormidest. Alustavatel ja edasijdudnutel ei ole motet votta kasutusele keerulisemaid e-poe platvorme
nagu Magento v3i Prestashop, kui tootevalik jadb alguses vdikeseks (alla 30 toote). Samuti on WooCommerce'i lahendus moeldud pigem
edasijoudnutele.

4 koige olulisemat e-poe komponenti

Veel enne, kui vaatleme ldhemalt erinevaid tehnilisi lahendusi, proovime ennast panna kliendi kingadesse ja vaatame, mida e-pood iildse
tegema peaks ning mida kliendil on tarvis, et sinu kaup voi teenus iiles leida.

Lihtsustatult on vaja ainult nelja kdige olulisemat komponenti:

1. Kdigepealt on muidugi tarvis klienti. Kirjelda &ra vdimalik kliendi persona — reaalne inimene, kellel on reaalsed vajadused, mida
aitab rahuldada sinu toode voi teenus. Sealt koorub vilja, kuidas ta kaupa otsib, mida eelistab ning mille pdhjal teeb otsuseid.

2. Seejirel on tarvis kaupa ehk toodet vdi teenust, mis loob ostjale (sinu persona’le) olulist lisavédrtust — tal on just seda vaja. Veel
parem, kui see vajadus on kliendi jaoks véga oluline.

3. Kolmas, ja kdige olulisem punkt on teekond, kuidas klient leiab sinu toote voi teenuse. See ei juhtu iseenesest ning seetdttu on
edukad eeskatt just need ettevdtted, kes on turunduses ja tootearenduses viga osavad.

4. Neljas komponent — kuidas klient tellib ehk kuidas vormistab ostu. Alles siin tuleb mingu e-poe tehniline platvorm:

1. vdimalus poes kaupa valida ning kdige sobivam toode iiles leida,

tellimuse koostamine (ehk ostukorv) ning tellimuse esitamine,

transpordiviisi valik ehk kuidas ja millal klient kauba kétte saab,

makseviis ehk kuidas ostja tasub nii kauba kui ka transpordi ees,

tellimuse tiitmise jélgimine.

Nk

Eeldame, et esimesed kaks komponenti — klient ning kaup — on sul juba olemas, kuna &ri on varasemalt eksisteerinud ning seelédbi oled ka
kursis, mida ning kellele miiiid. Siiski peatun hetkeks ka nendel teemadel, kuna enamikes e-poodides on just need komponendid “katki”.

Kaup (v0i teenus) mida pakud, on alati kdige olulisem e-poe komponent. Veendu ja eksperimenteeri, et sinu kauba jaoks on klient tdesti
olemas. Kui sa ei suuda seda miiiia tavapoes, siis enamikel juhtudel ka mitte e-poes. Seetdttu veel enne, kui investeerid iile 100 € enda e-
poodi, uuri vilja, kas kliendi jaoks on atraktiivne kogu komplekt — hind, tarneaeg, toote vdi teenuse abil lahendatav probleem (niiteks tiihi
koht) voi oluline lisandvairtus kliendile, mida just selle toote tellimine lahendab.

Investeeri alguses kogu energia sellesse, et pakkuda véimalikult dgedat kaupa vdi teenust ning siis valmista ette tootekirjeldused. Hea tekst,
kvaliteetne pilt, vdimalusel usaldusvéérsuse suurendamiseks reaalsete kasutajate hinnangud ning olulisuse teadvustamiseks ka
meeldetuletused, miks see toode on kliendile oluline — need koik aitavad kaasa toote miiiigile. Vélja tuleb tuua kliendi peamised vdidud,
mida ta toote kasutamisest saab (niiteks sinu lapse tervise kaitse ja ohutus) ning ka ohud, mis v3ivad realiseeruda, kui kliendil ei ole sinu
toodet (nditeks ilma kindlustuseta dnnetusse sattumisel void ilma jadda kogu oma varast).

Kaubavalik on omaette teema ning soltub véga palju valdkonnast. Tihti saab edukalt miiiia iihte viga populaarset toodet vdi iihe konkreetse
kategooria tooteid. Fiiiisiliste ja odavamate kaupade puhul tuleb aga jélgida seda, et kliendi jaoks pole otstarbekas osta kirjaklambrid {ihest
e-poest ning pliiats teisest e-poest — keeruline ja ajakulukas, pealegi on transport kallis.

Kuidas klient jouab Sinu tooteni?



Alustuseks tasub investeerida otsingumootorite jaoks optimeerimisse (SEO), sotsiaalmeedias kisitsi postitamisse ning kliendi jaoks
kasuliku sisu loomisse. Edasijdudnumad peaks kasutusele votma ka Adwordsi ja Facebooki reklaamid ning e-posti turunduse.

Kuna need teemad kisuvad kdik véga pikaks ja spetsiifiliseks, soovitan eraldi juhendeid, millega tutvuda:

e SEO juhend

® Google Business seadistamise juhend
® Google Analytics seadistamise juhend
[ )
[ )

Google Adwords seadistamise juhend
FB reklaami ABC

E-poe spetsiifilisemad omadused aga soltuvad juba e-iri tegijate erinevatest kiipsusastmetest. Lahemalt allpool.
1. tase — eksperimenteerija ei vaja alati e-poodi ning saab hakkama miiiigiplatvormidega

2020. aasta kriisi iiks leidlikumatest ndidetest votta vastu tellimusi ilma e-poe platvormita on Dirhami pood Facebookis — see niitab, et
eespool nimetatud e-ostlemise jaoks ei olegi tihti e-poodi ennast tarvis. Sarnaselt saab niilid ka Balti Jaama turult tellida koju Itaalia

virskeid puuvilju, marju ja toiduaineid.

Alustuseks piisab ettevdttele ka lihtsast kodulehest ning kui inimestel on sinu toodet viga vaja, siis leiavad nad ka tooted iiles. Kindlasti on
hea, kui Sinu ettevote on alustuseks Google My Business i profiilina registreeritud (juhend) — siis on Sinu ettevote hésti leitav ka Google’i
kaardirakenduses.

Péris alguses oleks kdige kiiremaks lahenduseks eksperimenteerida, pannes oma kauba mones miiiigiplatvormis {iles — néiteks postitada
oma Facebooki lehele vai suurematesse gruppidesse, samuti Osta.ee vOi Yaga.ee portaalidesse.

E-poe spetsiifilisi funktsioone (makseviisid, transport) ei ole esimese asjana alati tarvis pakkuda — pigem tasub vastupidi olla ise
voimalikult palju kliendiga “kdsitdona” kontaktis, et saada aru kliendi tegelikest vajadustest ja soovidest. Niimoodi ldhenedes on peaaegu
kdige olulisem komponent lehel tdnapdeval hoopis mugav vestlusaken, millele ka operatiivselt vastatakse (kodulehele saab panna ka
Facebook Chati, Whatsapp Chati nii lingi kui vidina kujul voi mdne teise vestlusakna). Histi toimivad endiselt ka telefon ja e-post.

Kliendikontaktidest ja kiisimustest saab iilivajaliku sisendi tootekirjelduste muutmiseks, tootevaliku tdiendamiseks ning ka paljuks muuks,
mida ise ei mdtlegi vélja — ainult klientidelt kiisides saab mdnikord tdeliselt adekvaatset infot.

Ténapéeval hakkab tasapisi tekkima iga valdkonna jaoks oma rakendus voi platvorm, milles tasub kindlasti kohal olla. Néiteks toitu tasuks
miilia esmalt Wolt'i, Bolt'i ja teistel platvormidel, kes hoolitsevad nii klientide leidmise, toidu kohaletoimetamise kui ka maksmise eest.
Reisimisega seonduv koondub Booking.com, AirBnB ning Tripadvisori lehtedele jne. Vilismaale kaupa miiiies vdiks kaaluda ka
Amazoni, Etsy, Ebay jt miiligiplatvorme.

Koigi nende platvormide eeliseks on, et ainukene vaev toode sinna iiles panna on registreerida ja infoviljad téita ning siis reklaamida.
Miindi teine pool on aga see, et tdielikult enda omanduses ja kontrolli all saad hoida ainult oma domeenil asuvat kodulehte ja e-poodi, kuid
selleni jouame juba jargmise sammuga.


https://www.veebimajutus.ee/blogi/seo-optimeerimine-10-peamist-faktorit
https://www.veebimajutus.ee/blogi/google-business-minu-ettevote
https://www.veebimajutus.ee/blogi/marksona/google-analytics
https://www.veebimajutus.ee/blogi/google-adwords-reklaam
https://www.veebimajutus.ee/blogi/koduleht-facebookis
https://www.facebook.com/Dirhami-pood-519730674724055
https://www.facebook.com/italiantasteestonia/
https://www.veebimajutus.ee/blogi/google-business-minu-ettevote

2. tase — Alustajale sobib hiisti Voog valmislahendus
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Madalate kuludega isikliku domeeniga e-poe alustamiseks sobib vdga histi Voog’i e-poe platvorm, mis on koos e-posti teenusega saadaval
Veebimajutus.ee “Tee-ise-veeb Pluss” paketis. Swedbanki driklientidele on kdigi Veebimajutus.ee pakettide kasutamine 6 kuuks tasuta

— vaata pakkumist siit.

Voog.com'i valmisteema "Santiago".

Vaata alljargnevast videost, kuidas selle lahendusega oma e-pood 30 minutiga toimima saada:

Videos kirjeldatud néidispood on ka reaalselt eksisteeriv. Sellega saab tutvuda siin —Veebirebane.ece. Voog’i platvormil on kdik vajalikud
komponendid korraliku e-dri ehitamiseks olemas — tooted, transpordiviisid, makseviisid, automaatselt paigaldatakse lehele SSL
turvasertifikaat ning lisaks saab seadistada Google Analytics’i ning kasutada mugavat SEO tooriista. Valida saab mitme kujunduse vahel
ning lisades enda logo, graafika vdi fotod, on ka e-pood just Sinu firma nédgu.

3. tase — kui kisub tosiseks e-iriks

Noudlikumale kasutajale sobib histi WooCommerce’i platvorm WordPressil. See on vdga populaarne ja paljude vdimalustega — pead aga
arvestama, et suure tdendosusega liheb tarvis ka abi spetsialistilt arenduse osas.

E-poodi edasi arendades ning kui tootekirjeldused ja e-dri vundament on korras, tuleks mdoelda eeskitt levi peale ning tervikliku kliendi
ostuteekonna disainimisele, et klient teadvustaks toote voimalikult vara. Siis saaksid hakata juba miiligiprotsessi automatiseerima — seda
kutsutakse ka miitigilehtri ehitamiseks.

Jélgi, et nii reklaamid kui kauba presenteerimine klapiks omavahel védartuspakkumise osas. Selleks on hea teha eraldi maandumislehed


https://www.veebimajutus.ee/swedbank/
https://veebirebane.ee/

erinevate hitt-toodete voi olulisemate kategooriate jaoks. Maandumisehe sisu tuleks luua vastavalt sellele, kuidas reklaami voi
otsingutulemuse kaudu lehele joudnud kasutaja saaks voimalikult lihtsalt talle reklaamis huvi pakkunud toote voi teenuse ostmisega edasi
minna.

Klient ostab ainult siis, kui tal on périselt seda vaja vdi kui ostust saadud emotsioon on tema jaoks piisavalt tugev. Klient peab seda toodet
véadrtustama — nditeks ta tunneb, et leidis koige soodsama tdukeratta (samuti emotsioon) vdi et noor isa leidis oma lapsele kdige
turvalisema turvahlli. V§i siis pereema ostis oma lapsele loodust sdédstvad, nahasdbralikud ja Eesti disainiga riided. Kui tiks neist kahest
komponendist ei ole kliendi jaoks paigas, siis tunneb ostja end parast ostu halvasti ning jargmisel korral ostab mujalt.

4. tase — proffidele

Ka profid peavad jilgima koike eespooltoodut, panustama analiiiitikasse (Google Analytics eCommerce) ning erinevatesse
turunduskanalitesse.

Platvormidest sobib profile tegelikult kdik — eeskétt soltub palju pigem drimudelist (nditeks kas miiiid {iksikut toodet voi on eesmirk olla
laia valikuga kaubamaja) ning kitsamatest detailidest, mis teevad klientidele ostuprotsessi mugavamaks. Platvormid, mida kaaluda tasub,
on Magento, WooCommerce, Shopify, Prestashop, Voog jm.

Kui poes on palju tooteid, siis tuleb appi kategooriatesse jaotamine, tooteatribuutide ehk omaduste jargi filtreerimine ja muidugi otsing.

Tooteatribuut ehk toote omadus on iiks vdimsamaid asju, mida tarvis, kui poes on samas kategoorias iile 20-50 toote. Atribuutide jargi
ehitavad voimsamad e-poe platvormid, nditeks Magento kategooriatesse filtrid antud tootegrupi kdige olulisemate omaduste jérgi. Igale
tootegrupile filtreerimise jaoks vajalikud atribuudid on hind ja kaubamérk, kuid néiteks kodumasinate puhul peaks kasutaja saama kohe ara
filtreerida, kas tegu on integreeritava tehnikaga vOi mitte, toote vérvi jargi samuti.

Head néited tooteatribuutidest leiad niiteks lehtedelt Euronics.ee, auto24.ee ning kv.ee.

Disaini miiligilehter selliselt, et oleksid kliendi kavatsustest alati sammu vorra ees. Naiteks kui miilid kodutehnikat, siis dra oota, et klient
“guugeldab” neid pelgalt tootenime jargi. Pigem on esmane teekond pigem selline, et otsija uurib vana kodumasina veateateid ning
siimptomeid, kui masin tdrgub vai viise selle parandamiseks. Seega tasuks juba selles etapis SEO-ga vilja tulla ka uue kodumasina miitigil.

Kindlasti vdoimalda klientidel tellida ka ilma kliendiks registreerimata ning véimalikult vdheste andmetega — kui ikka tellitakse eraisikuna
pakiautomaati ning arvet ei soovita, siis tegelikult pole tarvis kiisida rohkem andmeid, kui telefoninumber ning pakiautomaadi asukoht.
Juba e-posti aadressi kohustusliku véljana kiisimine on tegelikult liiast.

Fiitsiliste kaupade puhul on lisaks kauba leidmisele oluline selle kohaletoimetamine — nii kiiruse kui ka erinevate voimaluste poolest.
Seetdttu peaks e-poest tellimisel olema vdimalik valida voimalikult mitmekesiste ja mugavate transpordiviiside vahel. Hea, kui oleks
liidestatud koik suuremad teenusepakkujad ning klientidel oleks voimalik valida nii pakiautomaadi kui ka kulleri vahel.

Makseviiside puhul tasub suurema kéibe puhul kindlasti teha lepingud Eestis kdigi pankadega pangalinkide jaoks ning liidestada iga
pangaga eraldi. Nii hoiad kokku teenustasudelt. Samuti tasub klientidele pakkuda vdimalust tasuda e-poes nii deebet- kui ka
krediitkaardiga. NB! Praegu saavad Swedbanki érikliendid e-kaubanduse makselahenduse kasutusele votta ilma lepingutasuta ning teenust
kasutada kolm kuud ilma kuutasuta.

Tellimuse kiireks tditmiseks on mdistlik tellida pangast automaat-teavitused maksete lackumise voi isikutuvastuste kohta, et siisteem saaks
iseseisvalt kauba teele panna. Naiteks Veebimajutus.ee kasutab domeenide registreerimisel maksete lackumise kontrolliks lisaks
pangalinkidele ka Swedbank Gatewayd.

Koolita ka tavapoe personal vilja tooteinfo koostamiseks, kaupade sisestamiseks ning kategooriate ja tooteatribuutide lisamiseks. Kui see
on neile joukohane, siis ei pea seda todd véljast sisse ostma.

Edasijoudnutele on viga palju kasulikke koolitusi kodumaiselt ettevottelt CXL Institute.


https://www.euronics.ee/
https://www.auto24.ee/
https://www.kv.ee/
https://www.swedbank.ee/business/cash/ecommerce/ecommerce
https://www.swedbank.ee/business/cash/ecommerce/ecommerce
https://www.veebimajutus.ee/
https://www.swedbank.ee/business/d2d/ebanking/gateway
https://cxl.com/institute/

Videojuhis, kuidas seada iiles oma e-pood VOOG platvormil 30 minutiga.

e Tegijad

e [ahendused


https://www.am.ee/index.php/tegijad
https://www.am.ee/index.php/taxonomy/term/23

	Kuidas alustada soodsalt ja kiirelt oma e-poega?
	E-poe planeerimine – millest alustada?
	Miks on oluline teadvustada, mis etapis Sa hetkel enda e-äriga asud?
	4 kõige olulisemat e-poe komponenti
	Kuidas klient jõuab Sinu tooteni?
	1. tase – eksperimenteerija ei vaja alati e-poodi ning saab hakkama müügiplatvormidega
	2. tase – Alustajale sobib hästi Voog valmislahendus
	3. tase – kui kisub tõsiseks e-äriks
	4. tase – proffidele


