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Verkostoidutaan 



Gateway to Global Markets -projekti
• EU:n rahoittama, Interreg Central Baltic 2021–2027 -ohjelma

Päätoteuttaja Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulu eli Xamk, 
hankekumppaneina LIMOWA (Suomi) ja Prolog (Viro).

• Hankkeen päätavoitteena on auttaa suomalaisia ja virolaisia kosmetiikka-
ja elintarvikealan pk-yrityksiä aloittamaan vientitoiminta Japanin ja Etelä-
Korean markkinoille rajat ylittävän verkkokaupan kautta (cross-border e-
commerce).

• Lisäksi tavoitteena on perustaa yhteisvarasto, jonka avulla voidaan 
alentaa toimituskustannuksia ja lyhentää toimitusaikoja, ja 
logistiikkatoimijoiden verkosto vientikuljetuksiin avuksi.



Mikä on cross-border verkkokauppa?

• Cross-border e-commerce eli rajat ylittävä verkkokauppa 
tarkoittaa verkkokauppaa, jossa yritys myy tuotteita suoraan 
ulkomaisille asiakkaille verkkokaupan tai markkinapaikan kautta 
ilman paikallista myymälää tai jakelijaa. Ostajana on kuluttaja eli 
yksityishenkilö.

• Tunnettuja markkinapaikkoja: Amazon, eBay ja Etsy , 
verkkokauppa-alustoja: Shipyfy, WooCommerce

• Amerikassa ja Aasiassa erittäin suosittuja

• Verovapaa ostorajat hyvä pitää mielessä



Miksi cross-border verkkokauppa?
1. Helpompi/mutkattomampi pääsy kansainvälisille markkinoille

Cross-border verkkokauppa mahdollistaa tuotteiden myymisen 
ulkomaisille asiakkaille ilman, että yrityksen tarvitsee perustaa paikallista 
yritystä tai myyntiorganisaatiota. Yritys voi aloittaa myynnin suoraan 
verkkokauppa-alustojen tai markkinapaikkojen kautta. Markkinapaikoilla on 
jo yleisö.

2. Suuri asiakaspotentiaali

Erityisesti markkinapaikat, kuten Amazon tai Coupang, tarjoavat pääsyn 
miljooniin asiakkaisiin. Tämä antaa pienillekin yrityksille mahdollisuuden 
tavoittaa suuren asiakaskunnan nopeasti.



Miksi cross-border verkkokauppa?
5. Referenssi jälleenmyyjien löytämiseen (B2B)

Cross-border verkkokauppa voi toimia tärkeänä referenssinä, kun 
yritys etsii paikallisia jälleenmyyjiä tai jakelijoita. Kun tuotteella on jo 
myyntiä verkkokauppa-alustoilla ja näkyvyyttä kohdemarkkinassa, se 
osoittaa, että tuotteelle on kysyntää. Tämä helpottaa keskusteluja 
paikallisten jälleenmyyjien kanssa ja voi avata mahdollisuuksia B2B-
yhteistyöhön.



Miksi cross-border verkkokauppa?
6. Asiakaspalautetta saa helposti (Customer Reviews)

Verkkokaupan markkinapaikoilla asiakkaat voivat jättää helposti arvioita ja 
palautetta tuotteista. Se on suorastaan tapa, ainakin Aasiassa. 

7. Ei tarvetta paikalliselle ”maahantuontirakenteelle”

Cross-border verkkokaupassa tuotteita voidaan myydä suoraan 
ulkomaisille kuluttajille ilman, että yrityksen tarvitsee perustaa paikallista 
yritystä tai hankkia kaikkia perinteiseen maahantuontiin liittyviä lupia ja 
rakenteita. 

8. Jakelu onnistuu kuriiripalveluiden avulla



Toimintamalli GGM-hankkeesssa
• Etukäteen valittu markkinapaikat: Coupang Etelä-Korea ja Amazon Japanissa 

• Ulkopuolinen operoija eli ei hanketoimijat. Markkinapaikoilla yksi yhteinen myyntitili
• Coupangissa Nordic Shop

• Amazon Japanissa Scandinavian Store

• Mukaan tulevien yritysten tuotteet viedään näiden myyntitilien alle eli ei tarvetta omille myyntitileille

• Toiminta jatkuu, vaikka hanke loppuukin 2027

• Hanke etsii paikalliset toimijat ja rakentaa toimijaverkoston

• Hankkella yhteisvarasto, jossa mukana olevien yritysten tuotteet: hankekumppani vastaa 
tuotteiden lähettämisestä kohdemaihin tilausten tultua

• Hankevaroista maksetaan mm. käännöstyö ja tuotekorttien teko markkinapaikoille viidelle 
tuotteelle per yritys. 

• Kuluja syntyy yritykselle, mikäli haluavat ”boostata” markkinointia.





Prosessi mukaan tuleville yrityksille

https://centralbaltic.eu/project/ggm/



Esimerkit 
Coupangista



Kuka voi osallistua hankkeeseen?

• Kosmetiikka ja elintarvike-alan yritykset, jotka ovat Suomesta tai 
Virosta Central Baltic ohjelma-alueelta, joiden…

• tuotteet on pääasiallisesti valmistettu Suomessa tai Virossa

• brändi edustaa pohjoismaista laatua ja kestävyyttä

• taloudelliset valmiudet vientiin ovat hyvä

• varastointi ja varastonhallinta on järjestetty

• henkilöstöresurssit riittävät vientiin

• verkkokauppa on jo olemassa (ei pakollinen)



Mitä myyntien saaminen vaatii?
Markkinointia, markkinointia, markkinointia…

• Mahdollisuuksia markkinapaikkojen sisällä

• Vaikuttajamarkkinointi, Naver blog Etelä-Koreassa, Instagram ja 
Youtube

• Näiden kustannukset maksaa yritykset itse. Hankkeen paikallisten 
kumppanien avulla löytyy sopivia tekijöitä

• CosmoBeauty messut toukokuun lopussa Etelä-Koreassa -> 
kaikkia hankkeen yrityksiä markkinoidaan



Kiitos!
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