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tyén haasteista. Opinndytety6 kasittelee sahkdpostimarkkinointia seka uutiskirjepalvelun
kayttoéonottoa Paakaupunkiseudun Kierratyskeskus Oy:n tarpeisiin, joka toimi myds tyon
toimeksiantajana. Osana ty6ta suunniteltiin kirjepohjan ulkoasuluonnokset valittuun uutis-

kirjepalveluun.

Teoriaosa toimi toiminnallisen osion johdantona. Teoriaosassa tutustuttiin sahkoépostimark-
kinointia koskevaan kasitteistddn. Painoarvoa annettiin myds digitaaliselle markkinoinnille
osana markkinointiviestintad. Koska tydssa keskityttiin erityisesti uutiskirjeisiin, perehdyt-

tiin niihin tarkemmin myds ilmiéna.

Tyodssa verrattiin neljaa alalla toimivaa aktiivista palveluntarjoajaa. Kilpailutuksen ja vertai-
lun perusteella valittiin toimeksiantajan kayttéén sopivin. Tyon lopussa perehdyttiin uutis-
kirjepohjan teknisiin rajoitteisiin, suunnitteluun ja perusrakenteeseen. Niiden pohjalta to-

teutettiin kirjepohjan ulkoasuluonnokset toimeksiantajayrityksen kayttoon.

Viimeiseksi esitetdgan tydn yhteenvetona kymmenen kohtaa sisaltdva ohjeistus uutiskirje-
palvelun kayttoonotosta, jota voidaan hyddyntda minka tahansa yrityksen vastaavassa
projektissa. Jotta sahkdpostimarkkinoinnista saadaan kaikki hyoty irti, vaatii se markkinoi-

jalta jatkuvaa kehittamistd ja uuden opettelua.
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1 Johdanto

Taman opinndytetydn aiheena on sahkoisen uutiskirjepalvelun kayttéonotto seka kirje-
pohjan suunnittelu Paakaupunkiseudun Kierratyskeskus Oy:lle, josta jatkossa kaytetdaan
nimitystd Kierratyskeskus. Tyon tavoitteena on vastata koko kayttédnoton projektista
selvitystydstd hankintapaatokseen ja oppia tuntemaan toimijoiden kenttda. Tarkoitus
on myds perehtya uutiskirjepohjan suunnitteluun seka toteuttaa toimivat kirjepohjan

ulkoasuluonnokset toimeksiantajayrityksen tarpeisiin.

Kierratyskeskus toimii tyon toimeksiantajayrityksend. Kierratyskeskus on sosiaalinen,
voittoa tavoittelematon yleishyddyllinen yritys. Yrityksen toiminnan tavoitteena on
elinymparistdén parantaminen tavaroiden uudelleenkdyttda edistdmalla seka tarjoamalla
ymparistokasvatusta ja -koulutusta erilaisille ryhmille. (Kierratyskeskus 2012.) Koko
yritys on mukana kehitysprojektissa ja erityisesti viestintdosasto on sitoutunut sahko-
postimarkkinoinnin kehittamiseen. Sahkdpostimarkkinointi on viestinndn vuoden 2012
kehittdmiskohde. Itse toimin kohdeyrityksessa viestintdkoordinaattorina. Aiheeseen
perehtyminen on alkanut syksyllda 2011 ja kirjallinen osio on toteutettu kevaan 2012

aikana.

Kierratyskeskus on muilta osin melko ajan tasalla digitaalisen markkinoinnin saralla,
mutta sahkopostimarkkinoinnin kehittdminen on jaanyt toteuttamatta resurssipulan
vuoksi. Ulkoasultaan ammattimaisten, yrityksen ilmeen mukaisten sahkodpostien usko-
taan parantavan viestinnan tehoa ja laatua seka tuovan uskottavuutta yrityksen mark-
kinointiviestintdan. Sahkopostiviestit vaikuttavat koko yrityskuvaan ja ovat monissa

tapauksissa koko kommunikaatiovirran perusta.

Tybn alussa luvussa kaksi tutustutan lukijan sahkdpostimarkkinointiin ja uutiskirjeisiin
littyvaan kasitteistéon. Verkkopalveluiden kohdalla kasitteiden viidakko on hdmmenta-
van runsas. Pyrin tyfssani pitdmaan kasitteiston sellaisena, ettd yrityksen viestinnan
parissa tydskenteleva henkild, asiantuntija tai alan ammattilainen pystyy sité vaivatta

lukemaan.



Tyon teoreettisessa osiossa luvussa kolme kuvataan internetin vaikutusta markkinoin-
tiin, digitaalisia markkinointikanavia, sahkopostia ilmiéna sekd perehdytaan sahkdpos-
timarkkinoinnin heikkouksiin, vahvuuksiin, mahdollisuuksiin ja uhkiin. Esittelen lyhyesti
myds sahkoépostimarkkinointiin liittyvia tilastoja ja lukuja, joista paljastuu mielenkiintoi-

sia yksityiskohtia esimerkiksi sahkopostin lahetysajoista.

Teoriaosuuden jalkeen luvuissa nelja ja viisi aion kuvata ja havainnollistaa tyon toista
toiminnallista osuutta, eli uutiskirjepalvelun valintaa. Sahkdpostimarkkinoinnin kayt-
tédnoton vaikeutena on kaytanteiden tuntemattomuus ja kdytannon toteutuksen haas-
teet. Aion vertailla ja kilpailuttaa eri palveluntarjoajia, minka jalkeen valitsen parhaiten
Kierratyskeskuksen kayttéon sopivan palvelun. Palveluntarjoajan valinnan jalkeen lu-
vussa kuusi suunnittelen toimivan kirjepohjan valittuun jarjestelmaan palveluntarjoajal-
ta saatujen rajoitteiden ja teorian pohjalta. Kirjepohjan suunnittelu on muun prosessin
ohella tarkea osa tyo6td, joten tydssa tullaan myds selvittdmaan uutiskirjeille tyypillista
perusrakennetta. Kirjepohjan ulkoasuluonnokset toteutetaan palveluntarjoajan toivo-

malla tavalla Adoben Photoshop-ohjelmaa kayttaen.

Tarkastelu on rajattu keskittymaan vain uutiskirjepalvelun kayttéonottoon. Tarkoitus
on, ettd palvelu on kirjepohjaa myéten valmiina Kierratyskeskuksen tarpeisiin kevaan
2012 aikana. Kasittelyn ulkopuolelle on rajattu kirjeen sisalldlliset asiat ja esimerkiksi
asiakasrekistereiden hankinta. Nama asiat kuuluvat oleellisesti sahkdpostimarkkinoin-
tiin, mutta ne on rajattu tdman projektin ulkopuolelle. Yrityksessa on useita toimintalin-
joja, jotka tulevat itsendisesti suunnittelemaan oman aikataulunsa ja kampanjansa se-
kd huolehtivat jatkossakin itse omasta sahkdpostimarkkinoinnistaan. Vaikka perehdyn
opinnaytteessani kirjeen suunnitteluun, olen paatynyt rajamaan kasittelyn kirjeiden
kohdalla kirjepohjan visuaalisiin ja teknisiin seikkoihin. Sisaltostrategia ja kampanja-

suunnittelu jaa tyon ulkopuolelle niista vastaaville henkildille.

Olen lahestynyt tutkittavaa aihetta kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen ottein.
Tassa tapauksessa tieto projektin taustalle keratédan padasiassa havainnoimalla ja do-
kumentoimalla. Tydn taustalla on paljon selvitysty6ta ja perehtymistd aihealueeseen.
Opinndyte ei sisallda varsinaisia haastatteluja, mutta palveluntarjoajat antavat tietoa
uutiskirjepalveluistaan asiantuntijan roolissa. Valituilta palveluntarjoajilta saatu tieto on

tarkedssa roolissa, kun tehdaan vertailua eri palveluiden valillda. En paneudu opinndyt-



teessani yksityiskohtaiseen prosessikuvaukseen silla tyén tarkoitus on ennen kaikkea
kuvata uutiskirjepalvelun kayttéonoton prosessi siten, etta sen avulla tavallinen viestin-
tahenkild voi selviytyd vastaavasta projektista. Tarkein henkilékohtainen tavoitteeni
onkin toteuttaa tyd niin, etta siitd on jatkossa hyotya kohdeyrityksen liséksi myds muil-

le alalla tydskenteleville tai alaa opiskeleville.

2 Opinnaytetyon keskeisimmat kasitteet

Sahkdiseen markkinointiin ja uutiskirjeisiin liittyva kasitteistd saattaa olla vierasta mo-
nelle viestinndn parissa tyoskentelevalle. Taman vuoksi on hyva selvittéa keskeisimmat
kasitteet heti tutkimuksen alussa. Aiheeseen liittyy paljon erityiskdsitteistéa ja mainos-
tajan pitéa ymmartaa ainakin perusasiat. Olen koonnut tutkimuksen teoreettisen taus-
tan eli keskeisimmat kasitteet yhteen, jotta lukija voi helpommin hahmottaa sahkdpos-
timarkkinoinnin asettumista markkinoinnin kenttddn seka tutustua uutiskirjeisiin lahei-

sesti liittyvaan termistoon.

Markkinointiviestinndn keinoja ovat mainonta, henkildkohtainen myyntityd, myyn-
ninedistaminen seka PR eli suhdetoiminta. Digitaalinen markkinointi on parhaimmillaan
osana kaikkia markkinointiviestinndn keinoja. Digitaalisen markkinoinnin muotoja ovat
muun muassa verkkosivut, verkkomainonta, sdhkdpostimarkkinointi seka mobiilimark-
kinointi. Uusia kanavia kdytetaan kaikilla markkinoinnin osa-alueilla. Digitaalisen medi-
an yrityskenttd on hajanaista ja toimijoita on erilaisia. Monimutkainen termisté hanka-
loittaa asioiden ymmartamistd. Myyntihenkiset yritykset myds keksivat kaiken aikaa

uusia tehosanoja, jotta erottuisivat kilpailijoista. (Jaaskeldinen 2010.)

Sédhkdpostimarkkinoinnilla tarkoitetaan markkinointimielessa sahkdpostitse lahetettya
materiaalia. Sisaltd avautuu ja on suoraan hybdynnettdvissa paatelaitteen lukuohjel-
massa. Sahkodpostimarkkinointia ovat erilaiset sahkdpostisuorat, graafiset uutiskirjeet

seka pelkkaa tekstia sisaltavat markkinointikirjeet. (Huttunen & Tursas 2011.)

Spam suom. spammi, eli roskapostiviesti (Juslén 2011, 364). Roskapostisuodattimet eli

filtterit kehittyvat koko ajan ja muuttuvat alykkaimmiksi. Filtterien toimintatapoja ovat



esimerkiksi avainsanojen tunnistaminen, IP osoitteiden skannaus, lahetysmaarien tark-
kailu ja osoitteistojen toimivuus. (Huttunen & Tursas 2011.) Roskapostisuodattimet
saattavat jossain maarin hankaloittaa markkinoijan tyéta, mutta suojaavat vastaanotta-
jaa turhilta viesteilta. Osa filttereista on jopa liilan tehokkaita, jolloin tarkeatkin viestit
saattavat paatya roskapostikansioon. Spam-trapit ovat jarjestelmid, jotka vertaavat
l[ahetettdvien viestien vastaanottajien osoitteita. Jos listalla on spamtrapeissa olevia
osoitteita, on luultavasti kyseessa kyseenalaisin keinoin hankittuja sahkdpostiosoitteita.
(Deliverability 2012.) Ostetut ja vuokratut listat ovat osoiterekistereitd, joita voi ostaa,
mikali yritykselle ei ole vield karttunut omaa asiakasrekisteria. Tallaiset listat ovat ky-
seenalaisia, eika niitd suositella kaytettdvan. Suomessa suositut ja laajasti kaytetyt os-
to-osoitteistot ovat helposti saatavilla, mutta osoitteistoja voi kayttéa vain yrityksille

suunnatussa markkinoinnissa. (Huttunen & Tursas 2011.)

Sahképostimarkkinointiin on kehitetty siihen erikoistuneita ohjelmistoja eli sdhkdposti-
markkinointipalveluja, joita kutsutaan my6s uutiskirjepalveluiksi, -ohjelmiksi tai -
valineiksi. Nimia on useita, mutta kayttétarkoitus on sama. Digitaalisen palvelun toteu-
tus tehdaan useimmiten SaaS- eli Software-as-a-Service -menetelmalla. Se tarkoittaa
sitd, ettd palvelua kaytetdan verkossa olevalta palvelimelta eli nettiselaimen valityksella
verkon yli. (Juslén 2011, 364.) Palveluntarjoajia, kuten Postiviidakkoa, Emaileria ja

eSuoraa kutsutaan Email Service Providereiksi eli ESP:ksi (Deliverability 2012).

Lahetysjarjestelmaan asennetun kirjepohjan ja uutiskirjeen muokkaus on helppoa ja
nopeaa, eika koodiosaamista tarvita valttamatta ollenkaan. Sahkdpostimarkkinointipal-
veluja on markkinoilla hyvin kirjavasti. (Huttunen & Tursas 2011.) Uutiskirjepalveluissa
on usein valmiiksi otettu huomioon myds lain vaatimat asiat, kuten mahdollisuus uutis-
kirjeen perumiseen. Erikoistuneissa ohjelmissa uutiskirjeiden hallinta ja Iahettdminen
on helppoa. Nailla erikoistuneimmilla ohjelmilla voi myds seurata ldhetyksen ja kam-
panjan onnistumista. Sahképostimarkkinoinnille tehdyt ohjelmistot ovat verrattavissa
internetsivustoissa kaytettaviin julkaisujarjestelmiin — ne on vain luotu graafisten eli
yrityksen nakoisten sahkopostien lahettamista varten. (Huttunen & Tursas 2011.) Jul-
kaisujérjestelmd eli Content Management System on siis ohjelmisto, jonka avulla ylla-

pidetdan internetsivuja (Juslén 2011, 358).



Uutiskirje on sahkopostilla tai verkkosyotteena toimitettava tiedote, joka sisaltda teks-
tia, kuvia ja linkkeja uutiskirjeen julkaisijan sivulle. Nimensda mukaisesti sisaltéén kuu-
luu muutakin kuin hintatarjouksia ja sen tehtdvana on yllapitdad suhdetta nykyisiin ja

potentiaalisiin asiakkaisiin. (Juslén 2011, 365.)

Uutiskirjeiden taustalla on Hypertext Markup Language eli HTML-merkintékieli (Juslén
2011, 361). HTML on avoimesti standardoitu kuvauskieli, jota kdytetédan kuvaamaan
linkkeja ja jolla nettisivuja rakennetaan. Graafiset uutiskirjeet tehddan HTML -koodilla,

joten HTML-kirje on sama asia kuin graafinen uutiskirje. (Huttunen & Tursas 2011.)

Graafiseen uutiskirjeeseen on suunniteltava myos ulkoasu. Suunnittelijan tyén tulosta
kutsutaan layoutiksi eli leiskaksi. Leiskan tarkoitus on nayttda tassa tapauksessa, milta

valmis kirjepohja nayttaa. (Jaaskeldinen 2010, 344.)

3 Internetin vaikutus markkinointiviestintaan

Internetin lapimurto tapahtui 1990-luvulla. Elektronisen kaupankaynnin lapimurto syn-
nytti ensin verkkokaupan, minka jalkeen muu markkinointi verkossa on kehittynyt yllat-
tdvan hitaasti. Viestinnassa internet jai aluksi passiiviseksi tiedon jakeluvayldaksi. Ensi-
vaiheessa verkkoon kylla vietiin paljon tietoa ja tarjouksia, mutta unohdettiin asiakkai-
den sitouttaminen ja asiakassuhteiden lujittaminen. (Merisavo, Vesanen & Virtanen
2006, 25.) Internetista on kuitenkin vuosien varrella muotoutunut tarkea vuorovaikut-
teisen viestinnan kanava ja se on ohjannut mediaa lapinakyvampaan, avoimempaan ja
interaktiivisempaan suuntaan. Internet mahdollistaa aivan uudenlaisen kommunikaati-

on yrityksen ja sen asiakkaiden valilla. (Karjaluoto 2010, 13.)

Internet on tiedonhaun, viihtymisen ja yhteydenpidon tarkea valine. Digitaalisen maa-
ilman merkityksen kasvu on vaikuttanut myés markkinointiin. Monet vanhat markki-
nointikeinot, kuten puhelinluettelot, ovat jopa menettdneet merkitystdan markkinoinnin
kentdssa. (Juslén 2011, 3.) Ihmiset viettavat yhd enemman aikaa internetissa. Jopa 89
prosenttia 16—74-vuotiaista kayttda nettia ja kolme neljasta kayttaa sita paivittdin. Ne-

tin kdyton yleisyydessa Suomi on lahellda Euroopan karked. Tama tekee suomalaisista



verkottuneen kansan. Tiedot kayvat ilmi kevaan 2011 Tieto- ja viestintatekniikan kaytto
—tutkimuksesta. Kaikki ikdryhmat lisadvat ldasndoloaan internetissa, eikda merkkeja sen
vahenemisesta ole. (Tilastokeskus 2011.) Vastaava tutkimus ruotsalaisista internetin
kayttajista kertoo, etta ikaryhmassa 18-65-vuotiaat 96 prosenttia kayttaa internetia.
Lahes kaikki internetin kayttdjat kayttavat sahkdpostia silloin talldin. Sahkoposti on
useimmille Internetin tarkein toiminto. Tutkimuksessa tuli ilmi, ettd 64 prosenttia kai-
kista Internetin kayttdjista tarkistaa saapuneet-kansion joka paiva. Sahképostimarkki-
noinnilla on siis erittdin hyvat mahdollisuudet saada ajankohtainen tieto markkinoille.
Mikali kaikki viestit saavuttaisivat lukijansa, olisi vastaanottajia enemman kuin milladn

muulla digitaalisella viestintdkanavalla. (Apsis 2012.)

Yrityksen viestinnassa digitaalisten kanavien kayton lapimurto on ollut pitkaan aluillaan.
Isot muutokset asiakkaiden kayttaytymisessa ovat olleet kuitenkin nahtavissa jo 2000-
luvun puolivalissa. (Merisavo, Vesanen & Virtanen 2006, 15.) Loppuvuodesta 2011 jul-
kaistu StrongMailin tekema kansainvalinen 2012 Marketing Trends -tutkimus paljastaa,
ettd yritysten panostukset sahkdpostimarkkinointiin ovat kasvussa vuonna 2012. Kyse-
lyn mukaan 60 prosenttia tutkituista amerikkalaisista yrityksista aikoi kasvattaa sahkoé-
postimarkkinoinnin budjettiaan vuodelle 2012. Koska oikein toteutettuna sahk&posti-
markkinointi on erittdin tehokasta ja kustannuksiltaankin lyématodn digitaalisen markki-
noinnin muoto, nayttdd se vakiinnuttavan asemaansa markkinointikanavana erityisesti
vaikeassa taloustilanteessa. (StrongMail 2011.) Kokemukseni perusteella nayttaa silta,
ettd talouden heikko kehitys ohjaa markkinoijia etsimaan edullisempia vaihtoehtoja ja
moni on ldytanyt verkon. Vaikka talouskehitys paranisi, uskon, ettd internetin kehitys
markkinointikanavana jatkuu edelleen ja monet markkinoinnin valineet korvautuvat

digitaalisella materiaalilla ennen pitkaa lahes kokonaan.

Markkinoinnin paatarkoitus on levittda informaatiota ja positiivisia mielikuvia tuotteista
tai palveluista, toisin sanoen saada ihmiset innostumaan ja tdméan seurauksena osta-
maan markkinoitua tuotetta. Markkinoinnin tulee olla aina tavoitteellista toimintaa: sen
tehtdavana on valittda organisaation haluama viesti ja saada ihminen tata kautta toimi-
maan organisaation toivomalla tavalla. Markkinointiviestien ldhettdminen on kdynyt
informaatioteknologian kehittymisen myétd helpommaksi ja samalla huomion arvoista
on, ettd viestien tulva vastaanottajan paassa on moninkertaistunut. (Hayrinen & Vallo

2003, 23; 36.) Vaikka kayttamani lahde on jo verrattain vanha, pitavat tiedot edelleen



paikkansa. Lahes jokainen meista saa paivittdin kymmenia viesteja eri kanavista, ja se
saattaa arsyttdd. Yritysten on entistd vaikeampaa saada omaa viestidgan kuuluviin ja
erottumaan kaikkien muiden yrittajien joukosta. Nahdakseni yrityksilla on vield paljon
opittavaa sen suhteen, ettd vain tarkein ja haluttu sanoma valittyisi kuluttajille koko-

naisvaltaisesti ja johdonmukaisesti.

Markkinointiviestinta on kilpailukeinoista se, jolla pyritddn vetoamaan kohderyhman
emotionaalisiin tarpeisiin littdmalla tuotteeseen positiivisia mielikuvia. Markkinointivies-
tintéd voi kohdistua suuriin kohderyhmiin seka tulla osaksi kahdenkeskista vuorovaiku-
tusta. (Hollanti & Koski 2007, 126.) Medioiden maaran kasvu on liséksi monipuolistanut
markkinointiviestinndn muotoja ja laajentanut sen toimintaymparistda. Yrityksilla on
nykyisin kaytettdvissaan entistd laajempi markkinointiviestinnan kenttd. Mahdollisuuk-
sia on paljon, mikd osaltaan helpottaa seka vaikeuttaa markkinointiviestinndn pure-
vuutta kuluttajiin. (Kuluttajavirasto 2012.) Kokemukseni mukaan markkinoinnin lisaan-
tyessa ihmiset ovat jopa oppineet valttdmaan perinteistd mainontaa. Mahdollisuuksien

maara on tehnyt kuluttajista jossain maarin immuuneja markkinoinnille.

3.1 Digitaaliset kanavat osana markkinointiviestintaa

Pitkaan kestaneen massamedioiden valtakauden uskotaan pikkuhiljaa paattyvan. Digi-
taaliset viestintdkeinot eivat varsinaisesti syrjayta perinteisten medioiden asemaa, mut-
ta ne ovat tulleet tarkedksi osaksi markkinointiviestintaa. (Karjaluoto 2010, 127.) Inter-
netin merkitystd markkinointikanavana ei kukaan enaa kyseenalaista. Kyse on nyt siit3,
miten markkinointi saadaan toimimaan verkossa. Internetin moniulotteinen ja reaaliai-
kainen toimintaymparistd on yritysten markkinointipaattajille edelleen vieras, eivatka
vanhat toimintamallit sellaisenaan siirry verkkoon. Tarvitaan uutta markkinointiajattelua

ja uusien valineiden hallintaa. (Juslén 2011.)

Digitaalisen markkinoinnin tarkeimpia muotoja ovat yrityksen omat verkkosivut, kam-
panjasivut, hakukonemarkkinointi, verkkomainonta, viraalimarkkinointi, arvonnat ja
verkkokilpailut sekd sahkdpostimarkkinointi (Karjaluoto 2010, 128-130). Digitaalisten
kanavien kautta viestintd on usein perinteista viestintad kustannustehokkaampaa. Kus-
tannustehokkuuden ansiosta yhteytta voidaan pitaa tiivimmin. Viestintdkanaville, joita

mediayhtiot kontrolloivat, on nyt vaihtoehto. (Merisavo, Vesanen & Virtanen 2006, 44.)



Digitaaliset kanavat ovat nousseet merkittaviksi kanaviksi markkinointiviestinnassa.
Digitaalisuus ei ole uusi ilmid, vaan keskeinen osa taman paivan markkinointia ja liike-
toimintaa. Yha useampi kuluttaja myds aloittaa ostoprosessinsa internetista. Koska
myds asiakkaat ovat aktiivisesti verkossa, on myds markkinoijien oltava sielld. Kohden-
nettu suoramarkkinointi on nykyisin edullisempaa kuin ennen, joten lahes kaikilla yri-
tyksilla on resursseja ottaa kayttoonsa esimerkiksi sahkdinen uutiskirje. Kustannukset
ovat vain murto-osa siita, mité kustannukset paperisen suoramarkkinointikirjeen teke-

misessa ja lahetyksessa ovat. (Merisavo, Vesanen & Virtanen 2006, 15-20.)

Digitaalinen markkinointiviestinta on tehokkainta silloin kun tavoitteena on branditietoi-
suuden lisddminen, brandiasenteiden muuttaminen, kokeilun aikaansaaminen tai asiak-
kuusmarkkinointi (Karjaluoto 2010, 128-129). Markkinoinnin siirtdminen verkkoon vaatii
erilaista ajattelua ja uusia taitoja. Digitaalisessa maailmassa markkinoivan on tunnetta-
va uudenlaisia tydvalineita, joita ovat muun muassa digitaaliset sisallét, hakukoneet,
blogit ja sosiaalinen media. Markkinointi internetissa ei perustu kampanjoihin, vaan se
on pitkdjanteistéd tyéta markkinoinnin osa-alueiden rakentamiseksi ja vahvistamiseksi
(Juslén 2011, 4-5.) Internet kehittyy jatkuvasti, joten se muuttuu my6s markkinoin-
tiymparistona. Uusia palveluita ja ilmi6itd syntyy kaiken aikaa. Ymparistén levottomuu-
den ei pida antaa hamatd. Markkinoinnissa on aina tarkeintad se, etta yritys pystyy te-
hokkaasti luomaan yhteyden asiakkaisiin ja vastaamaan heidan tarpeisiinsa. Voidaan
sanoa, ettd markkinoinnin suurimmat mahdollisuudet ovat talld hetkelld verkossa.
(Juslén 2011, 350-355.)

3.2 Sahkoépostimarkkinointi ilmiéna

Sahképostimarkkinoinnille ennakoitiin huikeaa kasvua jo 1990-luvulla. Aluksi naytti kui-
tenkin siltd, ettd uuden omaksuminen ei ollutkaan niin yksinkertaista. Vaikka ihmiset
kayttavat sahkopostia paljon asiaviestintaan, eivat kaikki ole vieldkdaan hyvaksyneet
sahkodpostia mainoskanavana. Joillain mainostajilla on myds pelko siita, etta sahkdpos-
tin maine on karsinyt lilasta roskapostista. Tama luo paineita asiallisille markkinoijille,
vaikka roskapostin aiheuttajat ovat kuitenkin useimmiten muita kuin suomalaisia yrityk-
sid. (Aavameri & Kiiskinen 2004, 26.) Kuten Aavameri ja Kiiskinen toteavat on roska-

posti jossain maarin pilannut sahkdpostin maineen viestinta- ja markkinointivalineena.



Yritykset, joille roskaposti on ongelma, nakevat asian usein hyvin mustavalkoisesti.

Heille kaikki sdhkodpostilla saapuva viestinta on roskapostia.

Vuoden 2010 markkinointiviestinnan kehityksesta tehdysta tutkimuksesta selviaa, etta
sahkdinen suoramarkkinointi on kasvanut voimakkaasti. Suoramarkkinoinnin kokonai-
suudessa mobiilimarkkinoinnin ja sahkdpostimarkkinoinnin osuudet ovat jatkaneet kas-
vuaan. Sahképostimarkkinoinnin maara vuonna 2010 oli 10 miljoonaa euroa ja kasvua

oli edelliseen vuoteen verrattuna 108 prosenttia. (Asiakkuusmarkkinointiliitto 2011.)

Digitaalisen markkinoinnin suurin lapimurto on siind, miten sitd kaytetdan asiakassuh-
teiden vaalimisessa ja kehittdmisessda. Muun muassa sahkdpostimarkkinointi tarjoaa
tahan kustannustehokkuutta seka helposti toteutettavan personoinnin ja vuorovaikut-
teisuuden. (Merisavo, Vesanen & Virtanen 2006, 25-26.) Sahkdposti on yksi verkko-
viestinnan kaytetyimmista valineistd ja se muistuttaa viestinnan aiempia muotoja mo-
nella tapaa (Koskela, Koskinen & Lankinen 2007, 129).

Hakukoneiden ja sosiaalisen median yleistymisestd huolimatta sahkdpostimarkkinointi
on edelleen vahvassa asemassa, ja myos siihen erikoistuneita yrityksia 16ytyy markki-
noilta varsin paljon (Tolvanen 2010). Uutiskirjeet ovat toiseksi suosituin digitaalisen
markkinoinnin muoto heti yritysten omien verkkosivujen jalkeen. Sahkopostimarkki-
noinnista on nopeasti kasvanut oma mediansa ja varteenotettava viestinnan jakelutie.
(Apsis 2011.) Sahkopostimarkkinointia voi perusidealtaan verrata osoitteelliseen suo-
ramainontaan, jolloin tiedetdadn vastaanottajan yhteystiedot. Koska valine on sahkoi-
nen, on myds kustannusrakenne aivan erilainen. Sahkdpostimarkkinoinnissa valtytaan
paino- ja jakelukustannuksilta, mutta suunnittelukustannukset on huomioitava. (Aava-
meri & Kiiskinen 2004, 25.)

Uutiskirje on kustannustehokas vaihtoehto sekd yrityksen ulkoiseen ettd sisdiseen tie-
dottamiseen. Sahkopostimarkkinointia kaytetaan seka B2C- ettd B2B-markkinointiin. 56
prosenttia yrityksistd kayttda sahkdpostimarkkinointia vain yrityksille, ja 18 prosenttia
vain kuluttaja-asiakkaille. Loput 28 prosenttia yrityksista kayttda sahkdpostimarkkinoin-
tia markkinoinnissaan molemmille tahoille. Suurin osa, 56 prosenttia yrityksistd, hoitaa

itse sahkodpostimarkkinointinsa alusta loppuun. (Fedma 2010.)
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Uutiskirjeen tarjoaminen asiakkaille ja sidosryhmille on yksi keskeisista keinoista luoda
ja hoitaa suhteita ja myyntimahdollisuuksia. Uutiskirjeen tilaajat ja lukijat haluavat
usein pysya ajan tasalla yritykseen liittyvissa asioissa. Uutiskirje on tarkeaa nahda juuri
asiakassuhteiden luomisen ja kehittémisen valineend. Taman vuoksi uutiskirjeessa tu-
lee olla muutakin mielenkiintoista kuin hintatarjouksia. Uutiskirjeen sisallén on oltava
monipuolista ja toimittava omalta osaltaan yrityksen tarinan kertomisen valineena. Jot-
ta kirje toimii markkinoinnillisesti, lukijan on koettava se hyddyllisena. (Juslén 2011,
302-303.)

Sahkodpostimarkkinointi nahdaan yrityksen ndkokulmasta asiakkaan palvelemisena ja
auttamisena enemman kuin myymisend. Keskeista siind on, etta tieto on helposti asi-
akkaan saatavilla ja han saa lisdarvoa. Kontaktin tavoitteena ei tarvitse olla aina tarjo-
us, vaan tarkeampaa on tiedon jakaminen. Sahkdposti on uusi mahdollisuus aktivoida
asiakasta. Saanndllinen yhteydenpito, valittdéminen ja kysyminen vaikuttavat asiakkaan
tyytyvaisyyteen, asiakasuskollisuuteen ja samalla lisdostamiseen. (Merisavo, Vesanen &
Virtanen 2006, 37-38.)

3.3 Lukuja ja tilastoja sahkdpostimarkkinoinnista

Selvitystydni perusteella sahkdpostimarkkinointity6kalujen raportointiominaisuudet
mahdollistavat monenlaisen tiedon keraamisen muun muassa viestinnan onnistumises-
ta ja viestien kiinnostavuudesta. Sahképostimarkkinoijalla on nykydan kaytéssaan
markkinainformaatiota, jota on ldhes mahdotonta keratd perinteisilla keinoilla. Ennen
kuin voidaan perehtya sahkdpostimarkkinoinnin tilastoihin ja lukuihin, on selvitettdva
vield muutama sahkdpostimarkkinoinnille ominainen termi. Naiden termien tunteminen
on hyddyllisia myds siind vaiheessa, kun alkaa analysoida ja seurata oman sahkdposti-
markkinoinnin onnistumista. Termistdsta ei kokemukseni perusteella ole vield vakiintu-
neita suomalaisia kaannoksid, joten vierasperdisia termeja kaytetdan laajalti myds

suomalaisten ammattilaisten parissa.

Open rate tarkoittaa avaamisprosenttia, eli sitd, kuinka moni avaa vastaanottamansa
sahkopostiviestin. Clickthrough rate on arvo, jolla verrataan esimerkiksi vastaanottajien
madraa henkildihin, jotka ovat klikanneet ennalta maarattya nappia tai linkkia. Delivery

rate taas kertoo prosentuaalisen maaran viesteja, jotka toimitettiin perille verrattuna
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kampanjalistan kokonaismaaraan. Conversion rate eli konversioaste on maaratty piste,
johon saapuessaan vastaanottaja on suorittanut tietyn askeleen, joka on kampanjan
kannalta olennainen. Deliverability tarkoittaa toimitusvarmuutta, johon vaikuttavat
muun muassa lahettdjan nettimaine ja viestin sisélté. Opt in tarkoittaa vastaanottajan
pyyntda tulla lisatyksi postituslistalle ja Opt out on vastaavasti pyyntd tulla poistetuksi
postituslistalta. (Deliverability 2012.)

Bounce on yksinkertaisesti pomppaus. Séahkdposti yrittaa paasta perille, mutta ei paase
syysta tai toisesta. On myds olemassa termi block bounce, joka tarkoittaa sitd, etta
toimitus estetadn seka soft bounce, joka taas tarkoittaa sitd, kun toimitus yrittda paas-
ta perille, mutta vastaanottajan postilaatikko on tilapaisesti saavuttamattomissa tai pois
kaytdstd. Hard Bounce vastaavasti yrittda paasta perille osoitteeseen, jota ei ole ole-

massa tai joka on toimintakelvoton. (Deliverability 2012.)

MailChimp (2010) on tehnyt tutkimuksen siitd, millaisia tuloksia eri aloilla olevat yrityk-
set voivat sahkopostimarkkinoinniltaan odottaa. MailChimpin palvelimilta Idhetetaan yli
40 miljoonaa sahkoépostia paivassa, joten heilld on paljon dataa kyseisesta aiheesta.
MailChimp on tutkinut yli 570 miljoonaa sahkodpostia ja selvittanyt toimialakohtaisesti
muun muassa keskimaaraiset avaus- ja klikkausprosentit seka soft ja hard bounce -
arvot. (MailChimp 2010.)

Non-profit-yritysten, kuten Kierratyskeskuksen, lahettdmien sahkdpostiviestien avaa-
misprosentiksi MailChimpin tekemadssa tutkimuksessa saatiin 20,5 (MailChimp 2010).
Nyrkkisaantona voidaan kokemukseni ja lukemani perusteella sanoa, ettd juuri joka
viides avaa saamansa sahkodpostiviestin. Viesti merkitdan luetuksi, kun siind oleva na-
kymatdén kuva latautuu. Avausprosentin kaytdssa piilee siis heikko kohta viestinnan
onnistumisen mittarina. Jos vastaanottaja on estanyt kuvien lataamisen automaattisesti
sahkodpostiohjelmaansa tai han lukee viestin matkapuhelimestaan ja jattaa kuvat la-
taamatta, viestin avaaja ei siis koskaan nay tilastoissa, ja tallaisten avaajien maara jaa

hamaran peittoon. (Ferm 2012.)

Yllattavaa kylla avausprosentin on tutkittu olevan suurin sunnuntaisin, jolloin se kipuaa
yli 40 prosenttiin. Yritykset kuitenkin ldhettdvat sahkdposteja asiakkailleen eniten maa-

nantaisin, jolloin avausprosentti on 20 prosentin luokkaa. Paras aika lahetyksille paivas-
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ta riippumatta on tutkimusten mukaan heti klo 8.00 aamulla, jolloin saadaan suurimpia
avausprosentteja. Tutkimuksen mukaan personoitujen viestien avausprosentti on suu-
rempi kuin viestien joita ei ole personoitu. (Abweber 2012.) Adweberin tutkimuksessa
vastaanottajaryhmia ei oltu eritelty milldan tavalla, minka naen vaikuttavan tutkimustu-
loksiin. Mikali tutkimus tehtaisiin eri vastaanottajaryhmille, voisivat esimerkiksi avaus-
prosentit eri viikonpaivina olla hyvin erilaiset vertailtaessa kuluttaja- ja yritysasiakkaita.
Itse ndkisin, ettd hyva lahetysajankohta B2B-markkinoinnissa on tiistai—torstai valilla
toimistoaikaan. Maanantai on toimistoilla hyvin kiireinen kun taas perjantaina vastaan-
otetut viestit jaavat helposti odottamaan viikonlopun yli. Kuluttajapuolella uskoisin vies-
tin menevan perille parhaiten iltaisin tai viikonloppuisin, silld vapaa-ajalla ihmisilla on
enemman aikaa keskittya ja tutustua itsed kiinnostaviin viesteihin. Tutkimustulokset
antavat osviittaa siitd, miten asiakkaat kayttaytyvat. Lopullinen vastaanottajan suhtau-

tuminen riippuu kuitenkin myds sisalldsta ja sen ajankohtaisuudesta.

Klikkausprosentiksi yleishyddyllisten yritysten kohdalla ylld mainitussa MailChimpin tut-
kimuksessa on saatu 3,5 prosenttia, mika kuulostaa melko pieneltd, mutta on samaa
tasoa muihin aloihin verrattuna (MailChimp 2010). Klikkausprosentti on avausprosenttia
parempi mittari. Klikkauksia mittaamalla saadaan tietda, ettd kirje on avattu myds sil-
loin, kun kuvien lataus on estetty. Klikkaukset kertovat myos lukijan aktiivisuudesta.
(Ferm 2012.) Soft ja hard bounce -arvot ovat alle kahden prosentin, mika tarkoittaa
sitd, ettd vain harva viesteistd jad menematta perille vastaanottajalleen (MailChimp
2010). Naitd arvoja kannattaa seurata myds omissa lahetyksissa, koska ne kertovat

sahkodpostilistan hyvinvoinnista (Ferm 2012).

3.4 Sahkoépostimarkkinoinnin nelikenttdanalyysi

Sahkodpostimarkkinoinnille on mahdollista tehdd SWOT-analyysi. SWOT-lyhenne tulee
englannin kielen sanoista strengths eli vahvuudet, weaknesses eli heikkoudet, oppor-
tunities eli mahdollisuudet, threats eli uhat. SWOT-analyysi on nelikenttdna toimiva
menetelmd, jonka avulla voidaan helpottaa strategian laatimista ja kuvata asioita sel-
kedsti. (Muhonen & Heikkinen 2003, 47.) Kuvioon 1 olen nelikentédn muotoon koonnut
sahkdpostimarkkinoinnin sisdisia vahvuuksia ja heikkouksia seka ulkoisia mahdollisuuk-

sia ja uhkia. Olen laatinut kuvion tydssani kertyneen kokemuksen perusteella.



Vahvuudet

o Tuloksia on helppo testata ja mitata
o Valiton palaute

o Segmentoinnin helppous

o Vastaanottajajoukon rajaaminen

o Helppo muunneltavuus

o Mahdollisuus laajentaa verkostoja

o Helppo tapa luoda kontakteja
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o Viestien erottuminen

o Kilpailijat ovat lasna

o Toteuttaminen vaatii osaamista

o Alkuun saattaminen vie aikaa

o Kontaktin laatu massapostituksissa

o Vaatii jatkuvaa oppimista ja kehittymista
o Ajanpuute

o Kontaktihinta on edullinen

o Markkinointiin reagoiminen helppoa

o Kontrolloitavuus laajuuden, sisallon
ja ajoituksen suhteen

o Ei jaa mieleen — Lyhyt muistijalki

Mahdollisuudet

o Suuremman kohderyhman tavoittaminen
o Suosio kasvussa o Ammattitaidoton toteutus

o Ajankohtaisen markkinatiedon kerdamisen o Vaarat sisaltovalinnat

o Muuttaa ja vahvistaa olemassa olevaa imagoa o Hairiétekijoiden lasnaolo

o Helpottaa kohderyhmien tavoittamista o Yleinen markkinointi-ilmapiiri

o Saannollisen uutiskirjeen malli o Sahkoposti on helppo poistaa ja jattaa lukematta
o Sivustolle uusia kavijoita o Viestien lahetys epaonnistuu

o Interaktiivinen markkinointi o Ihmisen kyky vastaanottaa viesteja on rajallinen
o Ei niin helposti kilpailijoiden nahtavilla o Roskapostisuodattimet

o Asiakkaan aktiivisuus

o Aika- ja paikkariippumattomuus

o Kohdennetumpaa markkinointia

o Personoidumpaa markkinointia

o Pienemmat viestinta-, jakelu- ja

tuotantokustannukset

Kuvio 1. Sahkdpostimarkkinoinnin nelikenttaanalyysi

SWOT-analyysin avulla on mielestani helppo hahmottaa syita siihen, miksi sahképosti-
markkinointiin kannattaa ryhtya. Ylla esitetystd kuviosta 1 ndkee yhdella silmayksella
tdman markkinointimuodon edut seka huonot puolet. SWOT-analyysin pohjalta voi
tehda jo suunnitteluvaiheessa paatelmia siitd, miten vahvuudet ja mahdollisuudet saa

kaytettyd oman yrityksen hyvaksi ja miten uhat ja heikkoudet voitaisiin valttaa.
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4 Taustaa uutiskirjepalveluiden vertailuun

Sahképostimarkkinoinnille on tyypillisté kayttda jotain muuta Idhetysohjelmaa kuin
henkilékohtaiseen kayttéon soveltuvaa sahkopostiohjelmaa (Huttunen & Tursas 2011).
Jotta kirjeiden julkaisu ja toimitus saadaan hoidettua, tarvitaan siis jonkinlainen uutis-
kirjepalvelu. Palvelussa olisi hyva olla ainakin automaattinen tilaajien rekisteréinti ja
automaattinen toiminto kirjeen tilauksen lopettamiseksi. Talldin markkinoijan tehtavaksi
jaa lahinna sisallon tuottaminen ja lahettdminen. (Juslén 2011, 304.) Kehittyneillda am-
mattilaisten viestintavalineilld on mahdollista muotoilla hyvinkin nayttavia uutiskirjeita,

jotka soveltuvat seka ulkoiseen ettd sisdiseen viestintdan (Huttunen & Tursas 2011).

Verkkopalvelun ostoprosessi ldhtee liikkeelle yrityksen tarpeesta muutokseen tai pa-
rannukseen. Tarpeesta riippuen jokainen prosessi on hieman erilainen. Kaikissa verk-
kopalveluissa on omat erityispiirteensd, jotka tulee huomioida sellaista hankittaessa.
Yhteistybkumppanin valinta on tarkedssa roolissa. (Jaaskeldinen 2010, 159.) Séahképos-
timarkkinoinnista kiinnostuneen kannattaa tutustua useampaan eri tuotteeseen ennen
valinnan tekemisesta. Kuten ldhes kaikissa web-palveluissa, on séahkdpostimarkkinoin-
nin lahetyspalveluita tarjoavia yrityksia markkinoilla runsaasti ja niiden vertailu voi olla
aluksi vaikeaa. Verkkosivujen ja puhelinesittelyn perusteella moni tuote voi nayttaa
hyvalta, mutta sisaltd kannattaa selvittéaa. (Tolvanen 2010.) Kokemukseni mukaan pal-
veluiden taustalla on paljon tekijoita, kuten teknisia seikkoja, jotka eivat ndy ostajalle
heti. On muistettava, etta alalta 16ytyy kaikenlaisia toimijoita, jotka eivat kaikki valtta-

mattd ole luotettavia.

4.1 Kierratyskeskuksen tarpeiden kartoitus

Kierratyskeskuksessa sahkdiset uutiskirjeet ja suoramarkkinointi otetaan kayttéon seka
yrityksen sisdisessa ettd ulkoisessa viestinndssa. Graafisessa muodossa oleva sahko-
postiviesti on mullistanut mainos- ja tietomaailman. Sahkdposti antaa mahdollisuuden

analysoida, testata ja seurata viestin vaikuttavuutta aivan uudella tavalla. (Apsis 2011.)
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Kierratyskeskuksella on jo kdytdssadan nykyaikaiset verkkosivut seka Facebook- ja Twit-
ter -sivut, jotka ovat hyvin ajan tasalla ja niihin panostetaan yrityksen markkinointi- ja
viestintdkanavina. Sahképostimarkkinointi on kuitenkin vield "lapsenkengissa”. Kierra-
tyskeskus lahettad sahkoposteja harvakseltaan kanta-asiakkaille, kuukausitiedotteen
henkilékunnalle seka uutiskirjeita kouluille Ymparistékoulu Polun toimesta. Yrityskoulu-
tuksia tarjoavalle Tuumalle séhképosti on tarkein markkinoinnin valine. Yritys on my6-
hassa kehityksestd sahkopostimarkkinoinnin osalta. Vain harvat yritykset lahettavat
enaa pelkkia tekstimuotoisia sdahkdposteja, niin kuin Kierratyskeskuksessa tehdaan.
Valilla viestiin on lisatty visuaalisia PDF-mainoksia, mutta harva jaksaa avata niitd vai-

keuden vuoksi.

Sahkodpostimarkkinointi on nahdakseni kehittynyt lyhyessa ajassa paljon ja se on tuo-
nut aivan uusia kommunikointimahdollisuuksia. Sahkdpostit ovat osa yrityksen kommu-
nikaatiota ympardivan maailman kanssa. Kierratyskeskuksella on kova tarve kehittya ja
tehostaa viestintaa ja markkinointia. Sahkdpostimarkkinointi on kustannustehokas tapa
saavuttaa vastaanottajat printtimuotoista kirjettd muistuttavalla viestilla. Sahkdposti on
kaytdssa viestinnan valineend lahes jokaisessa yrityksessa. Kuten luvussa 3 kerrotaan,
suurimman osan kuluttajista tavoittaa nykyisin sahképostitse. Kuulemani mukaan sah-
kdinen uutiskirje koetaan ekologisempana vaihtoehtona kuin painettu, koska se kulut-
taa véahemman luonnonvaroja. Keskeisin Kierratyskeskuksen arvoista on ymparistoys-
tavallisyys, joten sahkdpostimarkkinoinnin ymparistdystavallisyys sopii hyvin myo6s yri-

tyksen ajattelutapaan.

4.2 Uutiskirjepalvelun vertailuun tarvittavat taustatiedot

Sahkodpostimarkkinointi on oma erikoisalueensa, jonka laadukas toteutus vaatii tydka-
lulta varsin paljon. Uutiskirjeiden ldhettdmiseen ja sdhkdpostiviestien laadukkaaseen
toteutukseen liittyy paljon erityisasioita, jotka on hyva tuntea, jos haluaa tehda toimi-
vaa sahkopostimarkkinointia. Kun ryhtyy miettimaan, kuinka paljon erilaisia uutiskirje-
palveluita markkinoilla on, ymmartda, miten hankalasta alueesta on kysymys. (Tolva-
nen 2010.)

Sahképostimarkkinoinnin alalla toimii kymmenia palveluntarjoajia, joiden tuotteet, pal-

velut ja ammattitaito eroavat toisistaan hyvin suuresti. Alalle on helppo tulla, mutta
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kehittyneen tuotteen ja palvelun luominen vie aikaa ja vaatii sitoutuneisuutta. Ulkomai-
sia tuotteita kannattaa kayttaa vertailukohtana, kun etsii parasta tuotetta. Monissa ta-
pauksissa hinnoittelu ja ominaisuudet voivat olla ylivertaisia kotimaisiin verrattaessa.
Jos kotimaisesta tuesta ja kayttoliittyman kielestéd haluaa maksaa, tulevat palvelu ja

tuen saatavuus tarkeiksi asioiksi, joita kannattaa vertailla. (Tolvanen 2010.)

Palveluntarjoajaa valittaessa kannattaa perehtya palveluun ja sen taustalla olevaan
yritykseen hyvin tarkasti. Perehtyminen on hyva aloittaa selvittamalla yrityksen tausta-
tiedot ja kirjeiden lahetysmaarat. On uskallettava vertailla myds verkkosivuja ja toimi-
joita palvelun taustalla. Osa palveluista sisdltda kolmannen osapuolen lahdekoodia,
eivatka ne valttamatta ole oikeasti palvelun tarjoajan tuottamia. Hyvan palvelun merk-
keja on myds kehitysty®, jota palveluntarjoaja tekee asiakkaan tarpeesta. On tarkeda,
ettd palvelu on taysin raatalditavissa ja palveluntarjoajalla on oikeus paasta kasiksi
lahdekoodiin, jolloin han voi kehittaa palvelua kayttdjan toivomaan suuntaan. Ulko-
maisten palveluntarjoajien kanssa toimimisessa on riskinsa. Jos vuosien varrella tulee
vastaan ongelmatilanteita, on myds hyva selvittda, minkd maan lakeja tallaisissa tilan-
teissa noudatetaan. (Huttunen & Tursas 2011.) Kokemukseni perusteella ulkomaisilta
palveluntarjoajilta on hyva my6s varmistaa tunnistaako palvelu eri kielet ja toimiiko se

esimerkiksi skandien ja erikoismerkkien kanssa.

Tekniikka palveluiden taustalla erottaa hyvan sahkdpostimarkkinointipalvelun huonosta.
Selvitettdvia teknisia seikkoja ovat ainakin lahetystekniikka seka palvelimen tiedot. Pal-
velimella tarkoitetaan tietoliikenteen yhteydessa tietokoneessa suoritettavaa palve-
linohjelmistoa seka tallaista ohjelmistoa suorittavaa tietokonetta. Palvelimen ominai-
suuksista tarkeita ovat jarkeva nopeus ja hallittavuus. Palvelimien kohdalla oleellista
on, ettei mitdan lahetysohjelmaa kannata asentaa ostajayrityksen omalle palvelimelle.
Oman palvelimen kayttd vaikeuttaa paivitysta ja se voi tulla todella kalliiksi. Oman pal-
velimen kaytté voi myos vaarantaa koko yrityksen sahkdpostiliikenteen. Uutiskirjeiden
lahettdmisen taytyy siis tapahtua palveluntarjoajan palvelimilta. Usean palvelimen kayt-
té on palveluntarjoajalle térkea kriteeri. Jos yksi palvelin kaatuu tai joutuu roskaposti-
toimittajien mustalle listalle, on laadukkaalla kumppanilla tarjottavissa muita vaihtoeh-
toja. Tama turvaa lahetysvarmuutta. Myos tietoturvan on oltava kunnossa, joten kan-
nattaa pyytaa palveluntarjoajalta tietoturvakuvaus ja tiedot varmuuskopioinnista. (Hut-
tunen & Tursas 2011.)
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Palvelun laatu ja tukipalvelut ovat merkittdva tekija tehtdessa valintaa. On erittdin tar-
keda selvittdd, millaisia palveluntarjoajan tukipalvelut ovat ja onko saatavilla henkil®-
kohtaista palvelua, jolloin mahdolliset ongelmatilanteet ratkeavat nopeammin. (Huttu-
nen & Tursas 2011.)

Palveluntarjoajan oman uutiskirjeen tilaaminen on erittdin suositeltavaa. Talldin nakee,
millaista jdlkea jarjestelmdlld saa aikaan. Suositeltavaa on myds vertailla demoja ja
tarkastella referensseja, jotka ovat usein saatavilla palveluntarjoajien omilta verkko-
sivuilta. (Huttunen & Tursas 2011.) Mikali yrityksessa tulee olemaan useita henkil6itd,
jotka kayttavat valittua palvelua, nousee mielestani palvelun helppokayttéisyys avain-
asemaan valintaa tehtdessa. On hyva pyytda palveluntarjoajilta pieni esittely jarjestel-
man kaytdsta ja toiminnallisuuksista. Uutiskirjepalvelun ostoa harkitsevan yrityksen on

tarkkaan pohdittava toiminnallisuudet, jotka ainakin ovat valinnan kannalta keskeisia.

Kustannussaastdjen lisaksi, joista kerron tarkemmin luvuissa 3.1 ja 3.2, sahkdinen uu-
tiskirje mahdollistaa seurannan, jolla kampanjan tulokset ovat markkinoijan saatavilla
heti. Laadukkaassa uutiskirjepalvelussa voi selvitykseni perusteella ndhda kaikki tilastot
jopa yksilétasolla. Tilastojen avulla markkinointia on mahdollista kehittaa toivotumpaan
suuntaan. Hyvat ja kattavat tilastot ovat mielestani tarkea kriteeri uutiskirjepalvelun

valinnalle.

Tarjouksia vertailtaessa selvisi, ettd tarjoukset ja hinnoittelumallit eivat ole aina vertai-
lukelpoisia. Toiset hinnoittelumallit osoittautuivat sopivammiksi asiakkaille, jotka lahet-
tavat kirjeita usein ja laajoille vastaanottajalistoille. Toiset taas sopivat paremmin uu-
tiskirjeiden maltilliseen lahettédmiseen. Eroja I6ytyy muun muassa viestimaarien hinnoit-
telusta, palvelun kuukausimaksuista, aloituskustannuksista seka koulutusten ja muiden
lisdpalvelujen hinnoista. Hinta ei kuitenkaan kokemukseni mukaan ole tarkein valinnan
mittari. On muistettava, ettei halvin ole valttamatta huonoin tai kallein vastaavasti pa-

ras.
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5 Uutiskirjepalveluiden vertailu ja kilpailutus

Palveluntarjoajiin tutustumisen ja yhteistydkumppanin etsimisen voi aloittaa, kun on
muodostanut selkean kuvan siitd, mitd haluaa. Vaikka tarjouspyyntdon ei vield kirjaisi
kaikkia selvitettdvia asioita, kannattaa pyytda palveluntarjoajilta palvelukuvaukset.
Sahkodpostimarkkinointiin tarkoitetut tyokalut ovat vuosia olleet kysytyimpia julkaisujar-
jestelman lissominaisuuksia. Ei kuitenkaan ole valttématta jarkevaa ostaa samalla ker-
taa julkaisujarjestelmaa ja sahkopostimarkkinointitydkalua. Sahképostimarkkinointi on
oma erikoistumisalueensa. Vain muutamilla kotimaisilla julkaisujarjestelmatoimittajilla
on oikeasti hyva sahkdpostimarkkinointitydkalu oman tuotteen rinnalla. Useimmat ky-
seisista lisatoiminnoista ovat huonosti koodattuja eikd niitéd voi edes nimittaa oikeiksi
markkinointitydkaluiksi. (Tolvanen 2010.) Kierratyskeskuksen kayttdma julkaisujarjes-
telma koetaan valilla haastavaksi yksinkertaisissakin paivityksissa. Taman vuoksi on

paadytty siihen, ettd hankitaan erillinen jarjestelma sahképostien lahetysta varten.

Aktiivisia ja erikoistuneita toimijoita sahkdpostimarkkinoinnin saralla ovat kotimaisilla
markkinoilla ainakin Postiviidakko ja Emaileri. Erilaisia palveluntarjoajia |8ytyi kuitenkin
todella paljon. Aloittaessani tutustumisen palveluntarjoajien kenttdan huomasin, etta
jonkinlaisen kuvan saamiseksi kannattaa tutustua useampaan eri tuotteeseen ennen
valinnan tekemisesta. Tuotteiden valilla on huomattavia eroja kaytettéavyydessa ja omi-

naisuuksissa.

Valitsin mukaan vertailuun ja kilpailutukseen neljd luotettavalta vaikuttavaa palvelun-
tarjoajaa suositusten ja oman selvitystydon perusteella. Vertailussa mukana ovat koti-
maiset palvelut Postiviidakko seka Emaileri ja ulkomaiset palvelut MailChimp seka Ap-
sis. Ulkomaiset palvelut tulivat mukaan vertailuun digitoimiston ja mainostoimiston
suosituksesta. Myds foorumit osoittautuivat téssa vaiheessa tarkeiksi kayttajakokemus-
ten lahteiksi. Vertailussa mukana olleet palveluntarjoajat on esitelty tarkemmin jaljem-
pana luvuissa 5.1-5.4. Palveluntarjoajien kuvaukset ovat yritysten omista ldhteista,

jonka vuoksi ne voivat olla puolueellisia.

Lahestyin palveluntarjoajia yhteydenottolomakkeella. Sahkdiset yhteydenottopyynnot
I6ytyvat lahes kaikkien palveluntarjoajien verkkosivuilta. Palvelut on kilpailutettu aja-

tuksella, ettd yrityksen tarpeena on ldhettda kuukaudessa korkeintaan 2000 sahkéista
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uutiskirjetta. Uutiskirjeiden maarat kuukausittain jakautuisivat esimerkiksi kanta-
asiakkaiden, sisdisten tiedotteiden seka koulutuspuolen sdhkdpostimarkkinoinnin ja

uutiskirjeiden kesken.

Palveluiden hinnoista vertailin erityisesti kustannuksia kuukausitasolla seka aloituskus-
tannuksia, joihin kuuluu yleensa koulutus, perustamiskulut seka kirjepohjan koodaus.
Padasiassa kuukausittainen veloitus oli pakettihinta, joka sisalsi tietyn maaran kontak-
teja. Kaikki vertailussa mukana olleet palvelut eivat nailtd osin kuitenkaan olleet hin-
noittelumalliltaan vertailukelpoisia. Muiden tdiden hinnoittelusta, joihin lukeutuu esi-
merkiksi uutiskirjeen tilauslomake, uudet viestipohjat seka lisakoulutukset, 16ytyi myds

hieman hintaeroja.

5.1 Apsis

Apsis on Pohjoismaiden markkinoilla toimiva palveluntarjoaja, jolla on toimisto myo6s
Suomessa. Apsis on markkinajohtajaratkaisu uutiskirjeiden luontiin ja lahettdmiseen.
Apsis on tarjonnut vuodesta 2001 lahtien Apsis Newsletter Prota valineeksi oikeaan
sahkodpostimarkkinointiin. Yrityksen tarjoama palvelu sisaltda toimintoja, jotka auttavat
ajan saastamisessa ja toteutuksessa. Apsista edustavat useat kotimaiset digitoimistot,
joten palveluun saattaa térmatd, vaikka olisi pyytanyt tarjousta joltain julkaisujarjes-
telmatoimittajalta tai digitoimistolta. Apsis on siis tekninen toimittaja, joka tekee mielel-
Iadn yhteisty6ta eri tahojen kanssa tarjotakseen asiakkaille kokonaisratkaisuja. Palvelu

otettiinkin mukaan vertailuun eraan digitoimiston suosituksesta. (Apsis 2012.)

5.2 Emaileri

Emaileri on suunniteltu tavalliselle viestintahenkildlle, eikd koodausosaamista tarvita.
Emaileri on jo pidempaan markkinoilla ollut kotimainen uutiskirjetydkalu, jonka toimisto
sijaitsee Turussa. Omien sanojensa mukaan Emaileri on johtava kotimainen sahkéisen
markkinoinnin ja uutiskirjeviestinnan palvelu, jota kayttavat useat sadat yritykset Suo-
messa. Asiakasyrityksia on talld hetkelld noin 400. Palvelun tarkeimpida ominaisuuksia
ovat helppokayttdisyys, laatu ja joustava asiakaspalvelu. Emailerilla Idhetetaan vuosit-

tain noin 70 miljoonaa sahkodpostiviestia. (Emaileri 2011.)
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5.3 MailChimp

MailChimp on ulkomainen palveluntarjoaja, joka on suosittu myods Suomessa erityisesti
pienten yritysten keskuudessa. MailChimplla voi lahettdda myos ilmaisia viesteja, jos
tarve kuukausittaiseen lahetykseen on pieni. MailChimp-tiimissa on talla hetkelld noin
100 tydntekijad. Yritys lupaa pitdda huolen monimutkaisista asioista, jotta kayttéja voi
keskittyd vain tyéhonsa. MailChimplld uutiskirjeen suunnittelu on helppoa. Palvelussa
on erilaisia valmispohjia, joita on helppo muokata kunkin yrityksen tarpeisiin. (Mail-
Chimp 2011.)

5.4 Postiviidakko

Postiviidakko on kotimaisen Koodiviidakko Oy:n kehittdma tuote. Yritykselld on alalta jo
kymmenen vuoden kokemus ja silld on toimistot Oulussa ja Helsingissa. Koodiviidakko
on digitaalisen median ohjelmistoyritys, jonka ydinosaamista ovat juuri web-pohjaiset
sovellukset ja kehitystyd. Yritykselld on Viidakko-ohjelmistoperhe, joka tarjoaa tytkalu-
ja digitaalisen viestinnan toteutukseen. Postiviidakko on suunniteltu ammattitason sah-
kopostiviestintdan. Yritys tarjoaa asiantuntevaa palvelua ja auttaa seka opastaa kay-
tannon toissa. (Postiviidakko 2011.)

5.5 Palveluntarjoajan valinta

Kilpailutuksen ja palveluntarjoajien vertailun jalkeen kaksi palvelua karsiutui joukosta
helposti. Mainostoimistojen ehdottamat vaihtoehdot Apsis ja MailChimp eivat selvityk-
sen perusteella vastanneet tarpeisimme hinnoittelumalliltaan ja kaytettavyydeltaan.
Suomenkielinen palvelu on varmempi valinta, kun jarjestelmaa tulevat kayttamaan hy-
vin erilaiset kayttajat. Apsiksesta jai myds kuva, etta se soveltuu paremmin tarpeitam-
me suurempien kirjemaarien lahetykseen. Apsiksen palvelua ei voinut kayttdaa Koulu-

tuspalvelu Tuuman tarpeisiin eli sahkdpostimarkkinointikirjeiden lahettamiseen.
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Lopullinen valinta tehtiin siis Postiviidakon ja Emailerin valilla. Palvelut ovat tarjonnal-
taan melko samanlaisia, eika huomattavia eroja ominaisuuksista 16ytynyt. Nain mo-
lemmilta palveluntarjoajilta kattavan esityksen kirjeen rakentamisesta ja lahettamises-
td. Seka Postiviidakko ettda Emaileri soveltuvat hyvin tavallisen viestintdihmisen tarpei-
siin. Kirjepohjan taittaminen naytti helpolta ja palveluilla saatiin luotua nayttavia vieste-

ja.

Kayttoliittymien visuaalisuudessa sen sijaan on paljon eroja. Kayttdliittyman vertailun
tueksi ja muistin virkistykseksi molemmilta palveluntarjoajilta pyydettiin kuvia kayttdliit-
tymasta. Emailerin palvelu on ulkoasultaan hyvin selked, vaalea ja yksinkertaisen na-
kéinen. Postiviidakko taas on panostanut paljon visuaalisiin elementteihin ja varit ovat

paljon rohkeammat ja tummemmat.

Suurimmat erot 18ytyivat kuitenkin palvelun laadusta syntyneestd mielikuvasta. Vaikka
useat palvelut siirtyvat kokonaan verkkoon, on térkeda saada myo6s hyvaa henkildkoh-
taista palvelua. Toimittaessa eri palveluntarjoajien kanssa tulin myo6s tutuksi usean yli-
innokkaan myyjan kanssa. Valilla tiivis yhteydenpito on hyvasta, mutta likka on liikaa.
Koska palveluiden ominaisuuksissa ei ollut suuria eroja, oli mahdollista antaa mielikuvi-
en ja tunteiden vaikuttaa paatdkseen. Koska Kierratyskeskus toimii ekologisten arvojen
mukaan, my6s ymparistdasiat seka ekologiset tekijat saivat painoarvoa valintaa tehta-
essa. Nama asiat nostettiin esiin vain valitun palveluntarjoajan toimesta. Vertailussa
kallistuttiin pitkallisen harkinnan jalkeen Emaileriin, joka on tarjonnut sahkoista uutis-
kirjepalvelua jo vuodesta 2004. Toimitusjohtaja kavi esittelemdssa meille palvelua ja
vakuutti meidat tietdmykselldan aiheesta. Myds keskustelupalstoilla kehutaan jarjes-

telmaa ja yritykselta saatua palvelua.

Emailerin etuja ovat kayttdliittyman helppous, palvelun ominaisuudet, verrattain edulli-
nen hinta sekd henkildkohtainen ja nopea palvelu. Tarkea paatokseen vaikuttava tekija
oli myds se, etta yritys tekee jatkuvaa kehitysty6ta, joka lahtee asiakkaiden tarpeista.
Palvelu tilastoi kaikki teknisesti tilastoitavissa olevat asiat, joten seuranta ja analysointi
on helppoa. Yritys jarjestaa koko paivan koulutuksen ohjelman kaytdstd, jossa palvelua

kayttavat voivat ottaa tekniikan haltuun asiantuntijan opastuksessa.
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Tassa vaiheessa on muistutettava, ettd mielipiteita on yhta monia kuin on kayttajiakin.
Kenenkaan ei pida nojata paatostaan pelkastdan toisen yrityksen tekemiin paatoksiin.

Jonkun muun yrityksen tarpeisiin toinen palvelu voi hyvin olla parempi ja sopivampi.

6 Kirjepohjan suunnittelu uutiskirjepalveluun

Suurin lisdarvo uutiskirjeviestinndssa syntyy kirjeen visuaalisen ilmeen tuomasta huo-
mioarvosta, jolla yrityksen viestintd erottuu paremmin muusta viestitulvasta (Emaileri
2008). Uutiskirjeen suunnitteluun voi keskittya sen jalkeen, kun uutiskirjepalveluntar-
joaja on valittu. Visuaalisuus on uutiskirjeissa tarkeaa. Uutiskirje kannattaa toteuttaa
aina tekemallad tarkoitusta varten oma kirjepohja. Kirjepohjan avulla kaikkien lahetetty-
jen kirjeiden ulkoasu on yhtendinen. Kirjepohjassa kannattaa kayttaa visuaalisia ele-
menttejd, jotka ovat tunnistettavissa myds muusta viestinnasta. (Juslén 2011, 303.)
Kokemukseni mukaan nykyisessa informaatiotulvassa erottuminen ja huomion tavoit-
taminen on melkoinen haaste. Viestin on oltava ilmeeltaan ja sisalléltéan kiinnostava ja

erottuva.

Monissa yrityksissa sahkodpostia kdytetaan esimerkiksi viikkotiedotteiden lahettamiseen.
Usein tiedotteet ovat pelkkda tekstid, jossa ei ole kaytetty mitdan visuaalisia keinoja
parantamaan luettavuutta. Kaikki ndytdlta tapahtuva lukeminen on ensisijaisesti viestin
silmailya, jolloin pyritdan nopeasti hahmottamaan kaikki olennainen. Kayttamalla

otsikoita, valiotsikoita ja luetteloja, viestin silmailtavyytta voidaan huomattavasti paran-
taa. Jos tiedotteen lahettda pelkkana teksting, on viestinnallinen teho heikko. Kuvat
tekstin seassa tuovat voimaa sisalldlle. Saanndllisesti ilmestyva, yhdenmukaisen ilmeen
ja rakenteen omaava uutiskirje tulee vastaanottajalle tutuksi. Tuttu vakiomuotoinen
viesti saavuttaa hyvin vastaanottajan huomion ja viestinndllinen teho paranee, koska

hanen ei tarvitse opetella viestin rakennetta. (Jalonen 2008.)

Hyva viestipohja on selked, helposti muokattava ja toimii kaikilla yleisimmilld séhképos-
tiohjelmilla. Toisin kuin moderneissa web-sivuissa, viestipohjissa on huomattavasti
enemman rajoitteita. (Huttunen & Tursas 2011.) Tarkemmat suunnittelun speksit eli

rajoitteet saa pyytamalla ohjeet suoraan valitulta palveluntarjoajalta.
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Olen huomannut, etta riippuen palveluntarjoajasta saattaa kirjepohjan suunnittelussa
joutua huomioimaan myds joitain laissa maarattyja seikkoja. Laki vaatii, etta kirjeessa
annetaan mahdollisuus helppoon kirjeen perumiseen ja osoiteldhde on kerrottava aina.
Erikoistuneimmissa uutiskirjepalveluissa téma on huomioitu valmiiksi ja palvelu tuottaa
automaattisesti nama laissa maaratyt tekstit kirjeen yla- tai alareunaan. Vaikka lain-
saadantdon ei tarvitsisi perehtya suunnittelijan roolissa, on saantéihin joka tapauksessa
hyva tutustua ennen kuin aloittaa sahkdpostimarkkinoinnin. Sahkdpostin saannét pe-
rustuvat lakiin, asetuksiin seka hyvaan tapaan. Saannot [oytyvat useiden palveluntarjo-
ajien kotisivuilta tai Asiakkuusmarkkinointiliton sivuilta. Asiakkuusmarkkinointiliiton
sivuilta [8ytyvat saannét on valmisteltu Suomen Asiakkuusmarkkinointiliiton ja sen pii-
rissa toimivien vastuullisten palveluntarjoajien toimesta. Ohjeistuksen teossa on huo-
mioitu toimialakdytantdjen ja viranomaisohjeistusten ohella henkiltietolaki ja sahkoi-

sen viestinnan tietosuojalaki. (Asiakkuusmarkkinointiliitto 2012.)

6.1 Kirjepohjan teknisia ominaisuuksia

Uutiskirjeissa ei tule kayttda Javascriptia, Active Xaa, Flashid, upotettuja videoita tai
HTML —lomake-elementteja. Tallaiset mediatyypit tulevat yleensa estetyksi sahkdposti-
ohjelmissa virustorjuntaohjelman tai tietoturva-asetusten vuoksi. (Huttunen & Tursas
2011.)

Sahkdisten uutiskirjeitten koodaaminen niin, ettd ne avautuisivat kaikissa sahképostioh-
jelmissa samanlaisena on melkeinpa mahdotonta. Vaikka toteutus olisikin tehty niin
kuin pitdd, on olemassa muutamia poikkeuksia. Kaikki sahkdpostiohjelmat eivat tue
HTML —muotoisia viesteja. Taman vuoksi uutiskirjeesta kannattaa lahettda seka visuaa-
linen ettd tekstiversio. Se, kumpi versioista vastaanottajalle naytetaan, riippuu sahko-
postin asetuksista. Pelkka tekstiversio on tarkea niille vastaanottajille, joiden sahkdpos-
tiohjelma ei tue HTML-viesteja. Usein myds mobiililaitteista luetaan tekstiversioita
HTML-viestien sijaan. (Huttunen & Tursas 2011.)
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6.2 Kirjepohjan rakenne ja elementit

Uutiskirjeeseen voidaan suunnitella yritysilmettd mukaileva graafinen pohja. Kokemuk-
seni perusteella voin todeta, ettd usein kirjepohja teetetdan kokonaisuudessaan
ulkopuoilisilla, joko mainostoimistolla tai ostamalla koko paketti palveluntarjoajalta. Itse
suosittelen palveluntarjoajalta ostettua kirjepohjaa. Erikoistunut palveluntarjoaja on
asiantuntija omalla alallaan ja tietdd parhaiten, mitd on mahdollista toteuttaa. Tassa
tapauksessa kirjepohja suunnitellaan osana opinnaytettd, jolloin voidaan saastaa kus-
tannuksissa. Pohjan koodaus jatetaan kuitenkin palveluntarjoajalle, jotta saadaan var-
masti toimiva kirjepohja, jossa kaikki oleellinen on huomioitu. Niin kuin muussakin
verkkosuunnittelussa, haasteena kirjepohjan suunnittelussa on se, miten suunnitella
kirjepohja niin, ettd suunnittelija ja koodaaja puhuvat samaa kieltd ja ymmartavat toi-

siaan.

Uutiskirjeiden sisallén vaihtelu, tulee ottaa huomioon jo graafista suunnittelua tehtaes-
sa. Sahkoisen HTML-uutiskirjeen suunnittelussa jarjestelmaan on huomioitava useita
teknisia seikkoja. Kirjepohjan leveys voi eri lahteiden mukaan olla 600-670 pixelid. Oi-
kein koodattu uutiskirje skaalautuu eli venyy sisallon pituuden mukaan pituussuunnas-
sa. Graafisen suunnittelun kannalta tdma tulee ottaa huomioon, silld esimerkiksi kuvina
toteutettavat kirjeen reunojen varjostukset ja vastaavat tehostuskeinot eivat toimi kir-
jeen pituuden kasvaessa. Asiantuntevalla koodauksella kuitenkin voidaan jotain osaa
uutiskirjeen reunuksessa toistaa ja saada kirje skaalautumaan myds erikoisempien reu-

naefektien kanssa. (Huttunen & Tursas 2011.)

Suunnittelun pohjaksi on hyva vertailla muiden yritysten ja yhteiséjen uutiskirjeita ja
poimia niistd parhaat palat ja ideat. Liitteeseen 1 olen koonnut esimerkkeja erilaisista
sahkdisista uutiskirjeista. Liitteesta 16ytyvat uutiskirjeet on valittu kevaan 2012 aikana
tilaamistani uutiskirjeistda. Pyrin kerdamaan liitteeseen kuvia uutiskirjeistd, jotka ovat
visuaaliselta ulkoasultaan erilaisia, jolloin niitéd voi hyédyntdad omien ulkoasuluonnosten
virikemateriaalina. Kaikki uutiskirjeet ovat eri toimialoilta, joten otos on myds silté osin
kattava. Liitteestd I0ytyvia uutiskirjeita vertailemalla voi myds hahmottaa kirjeille tyypil-

listd rakennetta, jota lahes kaikki uutiskirjeet noudattavat. Vertailun perusteella olen
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tehnyt kuvion 2 havainnollistamaan tatd perusrakennetta seka kuvannut seuraavissa

kappaleissa kirjeen perusrakenteessa esitettyjen elementtien yleisimpia piirteita.

Ylareunan vakiotekstit

Ylakuva

Sisaltoalue

Footer

Alareunan vakiotekstit

Kuvio 2. Uutiskirjeen tyypillinen perusrakenne
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Useimmiten kirjeen yla- ja alareunassa on vakiotekstit, jotka tulevat suoraan jarjestel-
masta. Yldreuna on myods luonnollinen paikka sijoittaa kuvalliset linkit esimerkiksi yri-

tyksen Facebook- ja Twitter —sivuille.

Headeriin sijoitetaan yleensa esimerkiksi organisaation kuva tai logo seka muita kirje-
pohjan ylareunan ilmeeseen vaikuttavia elementteja. Y/idkuva taas on térkea huomion
herattdja, minka vuoksi sita kutsutaan myos fiiliskuvaksi. Kuvalla on oltava merkitys ja
sen tunnistettavuus on tarkeaa. Kuva on tarvittaessa voitava vaihtaa helposti. Yldkuvaa
vaihtamalla voi vaikuttaa eniten uutiskirjeen ilmeeseen. Ylakuvan suunnittelussa on
mahdollista hieman leikitelld liséamalld kuvaan teksteja tai muita graafisen ilmeen ele-

mentteja.

Sisaltdoalue on tyypillisesti vaalealla taustalla oleva tyhja tila. Suunnittelussa varataan
tyhjaa tilaa sisallélle, johon kayttaja voi palvelun editorissa tuoda kappaleet, linkit, ku-

vat ja tehda palstajaot.

Footeriin sijoitetaan yleensa esimerkiksi yrityksen yhteystiedot. Yrityksen tietojen ja y-
tunnuksen esittdminen tuovat luotettavuutta (Huttunen & Tursas 2011). Alareunaan
voi myos laittaa esimerkiksi kuvan tai varjon, jolla on mahdollista vaikuttaa alareunan

ilmeeseen.

Kirjeen taustavari maaritetddn HTML body -elementtiin. Soluilla ei voi olla taustakuvia,
ainoastaan taustavari. Esimerkiksi taustan liukuvarit eivat toimi kaikissa sahkopostioh-
jelmissa. Myds kaikille teksteille voi maarittda suunnitteluvaiheessa fontin, varin ja kir-
jasinkoon. Kuten netissa yleensakin, myds kirjeissé on kaytettdva websafe-fontteja.
(Huttunen & Tursas 2011.)

Uutiskirje avautuu yleensa niin, etteivat kuvat lataudu automaattisesti. Taman vuoksi
kannattaa ainakin uutiskirjeen tarkein kuva, eli logo, upottaa viestiin, jotta se nakyy
heti viestid avattaessa. Kaytanndssa kaikki kirjeen kuvat voidaan nykyisin upottaa. Kir-
jeen kuvituksissa kannattaa kayttda web-optimoituja kuvia. Viestin koko kannattaa

pyrkid pitdmaan kuvineen enintdan 150-250 kb:ssa (Huttunen & Tursas 2011).
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Koska uutiskirjeiden koodaus, asennus ja testaus aiheuttavat usein kustannuksia laajan
testauksen takia, kannattaa pohjasta laatia sellainen, ettd osioita vaihtamalla siitéd saa-
daan tarvittaessa hyvin eri ndkdinen. Vaihtamalla esimerkiksi fiiliskuva uutiskirjeeseen
saadaan siita helposti ja edullisesti edelleen aivan uudenlainen pohja. (Huttunen & Tur-
sas 2011.)

6.3 Kierratyskeskukselle suunniteltu kirjepohja

Kierratyskeskukselle tekemieni kirjepohjien leiskat eli ulkoasuluonnokset |6ytyvat liit-
teestd 2. Kirjepohja noudattaa pitkalti uutiskirjeen perusrakennetta, jonka olen esitellyt
edellisessa luvussa. En nahnyt tarpeelliseksi lahtea muuttamaan rakennetta, johon
myds kirjeen vastaanottajat ovat tottuneet. Kierratyskeskus toivoi kayttédnsa yksinker-
taista pohjaa, jonka ulkoasua on mahdollista muuttaa helposti, mutta jossa yrityksen
ilme sdilyy yhtendisena toimintalinjasta riippumatta. Toteutin pohjan niin, etta siita saa
mySdhemmin helposti hyvinkin erilaisia versioita esimerkiksi varia vaihtamalla. Ensim-
maiseksi tehtiin kaksi Kierratyskeskuksen graafisen ilmeen mukaista variversiota, violet-

ti ja vihrea.

Kierratyskeskuksella on kaytdssaan koko yrityksen kattava yhteinen logo seka kullekin
toimintalinjalle, joita ovat Kadentaitopalvelu Narpa, Koulutuspalvelu Tuuma, Ymparis-
tokoulu Polku, Kierratyskeskus kaupat sekd Plan B, omat logonsa. Taman liséksi on
logoja myds valiaikaisille hankkeille. Kullakin toimintalinjalla ja hankkeella on myds
omat yhteystietonsa. Suunnittelin kirjepohjan siten, ettd headerin logo seka footerissa
sijaitsevat yhteystiedot on helposti vaihdettavissa yrityksen toimintalinjan mukaan. To-
teutin ulkoasuluonnokset Adoben Photoshop-ohjelmaa kayttden. Psd-tiedosto sisalsi
kaikki koodaajan tarvitsemat ohjeet, kuten elementtien sekd fonttien koot ja varit.
Myo6s vyrityksen eri linjojen logot ja linjakohtaiset yhteystiedot tallennettiin psd-

tiedostoon omiksi kansioikseen ja tasoikseen.

Lopullisessa kirjepohjassa toimintalinjojen logot paadyttiin toteuttamaan header-
elementtiin vaihdettavina kirjeen levyisind bannereina. Tahan paadyttiin siksi, etta
bannereita on jatkossa helppo tehda itse, mikali toimintalinjoja ja sen myéta uusia lo-

govariaatioita tulee lisda. Footerista 10ytyy toimintalinjan mukaan vaihtuvat yhteystie-
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dot seka koko Kierratyskeskuksen yhteinen logo. Kirjepohja koodattiin siten, ettd sen
sisaltdalue venyy pystysuunnassa. Myds ylakuvan paikka koodattiin niin, etté se venyy
pystysuunnassa 400 pixelin korkeuteen asti, mutta leveys on vakio. Kirjeen ylareunaan

lisattiin viela ikonilinkit, joista paasee Kierratyskeskuksen Facebook- ja Twitter -sivuille.

7 Toiminnallisen osion yhteenveto

Tassa luvussa esitelladn toiminnallisen osion, luvut viisi ja kuusi, yhteenvedoksi laati-
mani ohjeistus uutiskirjepalvelun kayttéonotosta. Ohjeistus perustuu omaan kokemuk-
seeni seka aiemmissa luvuissa (kaksi, kolme ja neljd) esitettyyn teoriaan. Ohjeistus
sisaltdd kymmenen askelta, joiden avulla uutiskirjepalvelun kayttdéonotto on helppo
aloittaa. Ennen kuin ryhtyy seuraavien kymmenen askeleen toteuttamiseen, on pohdit-
tava tarkkaan, onko uutiskirjepalvelulla ja sahkdpostimarkkinoinnilla tarjottavaa sinun
yrityksellesi. Kun olet vakuuttunut, etta haluat Idhted kehittdmaan pitkajanteistéa mark-
kinointity6ta voit edeta projektissa kohta kohdalta. Ohjeen siséltdamat kymmenen askel-
ta ovat sahkdpostimarkkinointiin ja uutiskirjeiden maailmaan perehtyminen, yrityksen
tarpeiden kartoittaminen, palveluntarjoajiin tutustuminen ja tarjousten pyytaminen,
uutiskirjepalveluiden vertaileminen, palveluntarjoajan valitseminen, kirjepohjan suun-
nittelu tai suunnittelun ostaminen ulkopuolelta, kouluttautuminen, kayttédnoton jalkeis-
ten tehtdvien aloittaminen, yritysten yhteisten pelisaantéjen sopiminen seka jatkuva

uuden oppiminen.

1. Perehdy sahkopostimarkkinointiin ja uutiskirjeiden maailmaan
Ennen kuin ostat kayttdodsi uutiskirjepalvelua, tutustu alaa koskevaan kasitteistéon ja
perehdyttava sahkdpostimarkkinointiin. Vaikket tietdisi kaikkea alasta, on hyva ymmar-

taa edes suurin piirtein, mista on kyse ja mika sinua odottaa.

2. Kartoita yrityksesi tarpeet

Yrityksillda on uutiskirjepalveluiden suhteen erilaisia tarpeita ja odotuksia. Kannattaa
selvittaa itselleen, mitd ominaisuuksia palvelussa on oltava ja mitka tekijat nousevat
tarkeiksi palveluita vertailtaessa. Toiset yritykset arvostavat henkilokohtaista palvelua

ja toiset taas edullista hintaa. Tarkea mietittdva asia on myds, kuinka monta viestia



29

yrityksenne tulee kuukaudessa keskimaarin ldhettdmaan. Vaikka uutiskirjepalvelun
kayttéonotto on suhteellisen pieni investointi, on siihen muistettava varata resursseja

seka budjetista etta tyétunneista.

3. Tutustu palveluntarjoajiin ja pyyda tarjous

Tutustu markkinoilla oleviin aktiivisiin toimijoihin. Kannattaa muistaa, ettd myds fooru-
mit ovat hyvia kayttdjakokemusten lahteitd. Ota rohkeasti yhteytta sinua kiinnostaviin
palveluntarjoajiin ja pyyda tarjous. Tassa vaiheessa kannattaa jo vertailla demoja, esi-

tyksia, palveluntarjoajien verkkosivuja ja tietoja yritysten taustalla.

4. Vertaile uutiskirjepalveluita.

Vertaile seuraavaksi palveluiden hintoja, kayttéliittymaa, teknisia ominaisuuksia seka
palvelun laatua. Pyyda palveluntarjoajilta esittelyt kirjeen tekemisesta ja lahettamises-
ta. Hyva keino selvittaa uutiskirjepalvelun laatua on tilata palveluntarjoajan oma uutis-
kirje, joka kertoo yllattédvan paljon yrityksesta ja sen tuotteesta. Hyva palveluntarjoaja

osaa myds antaa vinkkeja juuri sinun yrityksesi sahkdpostimarkkinointiin.

5. Valitse palveluntarjoaja
Palveluntarjoajan lopullinen valinta voi tuntua vaikealta. Palveluntarjoajilta voi aina
pyytaa lisatietoa, mikali on epavarma jonkun asian suhteen. Punnitse, mitka asiat va-

linnassa nousevat tarkeimmiksi. Mielipiteitd on yhtd monia kuin on kayttajiakin.

6. Suunnittele kirjepohja itse tai osta suunnittelu ulkoa

Kirjepohjan suunnittelun voi toteuttaa itse, ostaa mainostoimistolta tai tilata koko val-

miin paketin uutiskirjepalvelun tarjoajalta. Palveluntarjoaja tietda usein parhaiten, mita
on mahdollista tehda. Mikali suunnittelet kirjeen itse, muista pyytaa ohjeet kirjepohjan
suunnitteluun, ettet tee turhaa ty6ta. Jata aina kirjeen koodaus ammattilaiselle, joka

tuntee tarjoamansa palvelun parhaiten.

7. Kouluttaudu ja huomioi resurssit

Koulutus asiantuntijan opastuksessa kannattaa. Koulutuksessa paaset heti sinuiksi pal-
velun tarkeimpien ominaisuuksien kanssa. Huolehdi, ettd koulutukseen osallistuu yri-
tyksestdanne kaikki tarvittavat henkilét. Talléin yrityksenne ei rasita mydskaan turhaan

palveluntarjoajaa jatkuvilla tukipyynndilld. Muista myds motivoida henkildstda tutustu-
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maan uuteen tydkaluun. Uuden palvelun kayttédnotto vaatii yritykseltd resursseja ja

henkilostolta aikaa seka innostusta.

8. Kayttoonoton jalkeen on viela paljon tehtdavaa

Sinun tulee esimerkiksi vieda valitsemaasi palveluun asiakasrekisterit ja tuottaa kirjei-
siin sisaltéa ja kuvamateriaalia. Mydskaan kampanjasuunnittelua ei tule unohtaa. Muis-
ta, ettd sahkopostimarkkinointi on pitkdjanteista ty6ta ja parhaimmillaan se tuo lisaar-

voa asiakkaalle.

9. Sovi yrityksen yhteiset pelisaannot
Sovi yrityksellesi peliséannét, jos useampi henkilostosta kayttaa palvelua itsendisesti.
Tarkead on sopia ainakin siitd, kuka yrityksessasi vastaa sahkdpostimarkkinoinnista ja,

mitd kukin osasto saa hoitaa itsendisesti seka miten kontaktimaarat jakautuvat.

10. Opettele lisaa!

Jotta uusi markkinointivaline alkaa toimia, on siihen tutustuttava ja asiaa opiskeltava.
Koska sahkdpostimarkkinointi ja uutiskirjepalvelut muuttuvat nopeasti, on muistettava
pitaa itsensa ajan tasalla kehityksessa. Kun olet padssyt hyvaan alkuun, voit pyytaa

palveluntarjoajalta lisékoulutusta, jotta saat uudesta tydkalustasi kaiken irti.

Ylla kuvattuja vaiheita seuraten saatiin toiminnallisen opinndytteen tuloksena Kierratys-
keskuksen kayttdon uutiskirjepalvelu ja toimiva graafinen kirjepohja, joita voidaan

kayttaa sahkdisten markkinointiviestien lahetyksessa.

8 Pohdinta

Tassa luvussa tulen kuvaamaan tydn kulkua ja lopputulosta. Liséksi kasittelen jatkotut-
kimusaiheita, joita tydn pohjalta on syntynyt. Opinndytetydn aiheena oli uutiskirjepal-
velun valinta, kayttéonotto seka kirjepohjan suunnittelu Paakaupunkiseudun Kierratys-
keskukselle. Ty6elamalahtdisen opinndytteen tekeminen oli hyvin opettavainen koke-

mus.
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Aloitin opinnaytetyoprosessini aihealueeseen tutustumisella ja lahteiden etsimisella.
Koin tarpeelliseksi selvittdd myds tarkeita kasitteitd opinndytetydn taustalle. Toiminnal-
lisen projektin vaiheita teoriaan tutustumisen lisaksi olivat selvitystyon tekeminen, tar-
vittavien taustatietojen kerda@aminen, uutiskirjepalveluiden vertailu ja kilpailutus seka
kirjepohjan suunnittelu uutiskirjepalveluun. Projekti eteni aikataulun mukaisesti siten,
ettd valittu uutiskirjepalvelu, Emaileri, oli Kierratyskeskuksen kdytdssa jo maaliskuun
2012 aikana. Kirjepohjan suunnittelu rajattiin teknisiin ja visuaalisiin asioihin, joten
Kierratyskeskuksella on vield paljon tehtdvaa kirjeen sisallollisten asioiden miettimises-
sa. Toteutin projektin kokonaan itse alusta loppuun ja huomion arvoista on myoés, etta

tarve uutiskirjepalvelun hankintaan on lahtenyt omasta ehdotuksestani.

Opinnaytetytssa esitettyjen projektin vaiheiden lisdksi tehtdviini on kuulunut mydés
muita kayttoonottoon liittyvia tehtdvid. Vaikka pohjan koodaus jai palveluntarjoajan
vastuulle, olen kuitenkin muokannut palveluun kullekin toimintalinjalle omat mallipohjat
ulkoasuluonnosteni perusteella. Kirjepohjan testaaminen kaytdnndssa jai myds minun
vastuulleni. Kun suunnittelemaani pohjaa kokeiltiin oikean kirjeen kasaamiseen, paa-
dyin vield suunnittelemaan yhteisty6ssa palveluntarjoajan kanssa kirjepohjan sisalto-
alueelle elementtejad, joita kayttamalla ilme saadaan sailymaan yhtendisend. Element-
teihin tehtiin Kierratyskeskuksen ilmeen mukaiset listaelementit, sekd maaritettiin mak-
simi leveydet ja paikat kuville seka yksipalstaisessa etta kaksipalstaisessa kappaleessa.
Talla pyritddn estamaan se, ettei kukaan kayttdjista lisad kirjeeseen esimerkiksi liian
leveita kuvia, jolloin kirje hajoaa lahetysvaiheessa. Suurimmat haasteet matkan varrella
olivatkin, miten saada kaikki kayttdjat perehdytettya palvelun ja yrityksen uutiskirje-

pohjan kayttéon.

Koulutuksen koordinointi ja yrityksen yhteisten pelisadantéjen sopiminen oli my6s iso
osa kayttéonottoa, joka oli kokonaisuudessaan minun vastuullani. Pelisadantdihin kirjat-
tiin muun muassa kenelld yrityksen sisalla on koordinointivastuu palveluun liittyen. So-
vimme myds, ettd vain koulutukseen osallistuneet saavat kayttad Emaileria itsenaisesti.
Tukipalveluiden osalta oli helpointa, etta vain palvelun padkayttajalla on oikeus kaytta-
jatukeen ja muiden kysymykset ohjataan palveluntarjoajalle padakayttdjan kautta. Tal-

I6in valtymme turhilta tukipyynnailta.
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Jotta Kierratyskeskuksen uutiskirjeiden ilme sailyisi mahdollisimman yhtendisend, nain
jarkevaksi, etta kirjeen fiiliskuvat tilataan jatkossa viestinnaltd. Kayttajia muistutettiin
pelisddannoissa myods uutiskirjeen muusta ilmeesta. Kirjeen sisalto tulee pitaa selkeang,
kappaleet lyhyina ja virkkeet yksinkertaisina. Nyrkkisdannoksi sovittiin, etta lukija pyri-
taan ohjaamaa linkkien avulla verkkosivuillemme lukemaan aiheesta lisda. Tallensin
Emaileriin testilistan, jotta viestien ilmetta ja sisaltéa voidaan aluksi keskitetysti valvoa
viestintdosaston toimesta. Kaikki kirjeet tullaan ainakin aluksi lahettdamaan ensin testi-
listalle. Testilista pitaa sisalladn viestintdosaston yhteystiedot, ja jonkun viestinndsta on

annettava lahetyslupa ennen kuin lopullinen lahetys talon ulkopuolelle voidaan tehda.

Sovimme talon sisalla myds uutiskirjeiden lahetysaikataulusta, joka kootaan viestinnas-
sa. Kukin linja toimittaa viestinnalle lahetysaikataulun, seka arvion tarvittavista kontak-
timaarista. Talld tavoin pystymme ennakoimaan kuukausittaisen kontaktimadran riitta-
vyyttd. Nain tarpeelliseksi pitaa erilliset sisdiset palaverit toimintalinjojen kanssa, joissa
kasasimme yhdessa kunkin toimintalinjan ensimmaiset kirjeet ja sovimme muista toi-

menpiteistd, kuten asiakasrekisterien viemisesta palveluun.

Ensimmainen ilmeen mukainen uutiskirje yrityksen ulkopuolelle |dhetettiin 228:lle vas-
taanottajalle huhtikuussa 2012 Kadentaitopalvelu Napran nimissa. Kirje lahetettiin vas-
taanottajille perjantai-iltapaivana, joka ei luvussa 3.3 mainitun tutkimuksen mukaan ole
paras aika lahettad uutiskirjeitd. Lahetys onnistui kuitenkin hyvin ja ensimmaisen vuo-
rokauden aikana jo 28 prosenttia vastaanottajista oli avannut kirjeen. 24 prosenttia

viestin avanneista klikkasi vahintdan yhta kirjeen linkkia eli halusi tietda aiheesta lisaa.

Kerron luvussa 3.2 vuoden asiakkuusmarkkinointiliiton tekemasta tutkimuksesta mark-
kinointiviestinnan kehityksestd. Taman aiemmin esitellyn tutkimuksen mukaan sahkd-
postimarkkinointi on kasvanut viime vuosina voimakkaasti. Voimakkaan kasvun myé6ta
on tutkimani aihe todella ajankohtainen ja sen tuntemus alalla térkeda. Opinndytetyon
tuotokset ja tulokset edistavat erityisesti Kierratyskeskuksen digitaalista markkinointia.
Kyseessa on vahvasti tydelamalahtéinen tyd. Uusi palvelu mahdollistaa yritykselle myds
viestien analysoinnin ja markkinoinnin seurannan aivan uudella tavalla. Nakisin, etta

tyostad on hyotya Kierratyskeskukselle jatkossa myds osana perehdytysta.
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Tyon toteuttajana sain paljon kokemusta verkkopalvelun ostamisesta, kilpailuttamisesta
seka tyoskentelystd eri toimijoiden kanssa. Perehtymalld aiheeseen opin ymmartamaan
alan sanastoa ja palveluntarjoajien verkostoa, seka paasin perehtymaan alati muuttu-
vaan sahkdiseen mediaan. Sain paljon arvokkaita kontakteja yritysmaailmassa. Sahko-
postimarkkinoinnin ja uutiskirjeiden tuntemus voidaan nahda etuna tydmarkkinoilla.
Oman oppimisen kannalta on hyva tarttua hieman vieraampaan ja haastavampaan

aihealueeseen.

Vaikka tekemani opinndytetydn hy6ty on suurin toimeksiantajayritykselle, nakisin siita
olevan hy6tya myds viestinnan ja markkinoinnin parissa tytskenteleville seka muille
alan opiskelijoille. Opintomme eivat pida sisallaan syvempaa opetusta sahképostimark-
kinoinnista, joten hydty muille opiskelijoille, jotka haluavat tdydentaa osaamistaan talla
saralla, on merkittdva. Olen itse jo useammassa alan tydpaikassa térmannyt uutiskir-
jeiden suunnitteluun ja tuotantoon. Sahkdpostimarkkinointi on tarked osa digitaalisen
viestinndn ammattialaa ja sen tuntemus on eduksi jokaiselle alalla tyoskentelevalle.
Uskon opinndytetydsta olevan hyotya myds henkiléille, jotka tekevat vain satunnaisia
verkkopalveluprojekteja, eika aihealue ole tuttu. Kaikki projektin vaiheet ja tyon tulok-
set ovat ammattialan hyddynnettdvissa. Tyd varmasti auttaa ymmartamaan sitd, mita
palveluntarjoaja ajattelee ja mita asiakkaan roolissa on huomioitava. Opinndytetta on
mahdollista hyddyntdad myds, kun on tarvetta perustella uutiskirjepalvelun ostopaatosta

esimerkiksi yrityksen johdolle.

Kuten tavoitteenani olikin, opinndytetyé on jo saanut kiitosta lukijoilta siitd, ettd siina
on kaytetty helposti ymmarrettavaa yleiskieltd. Tama tekee tydsta oppaan oloisen. Sel-
ked ja suomenkielinen yhteenveto madaltaa kynnysta ryhtya itse vastaavaan projektiin.
Tyosta on jo nyt koettu olevan hydtya myos uutiskirjepalvelua tydssaan kayttaville,
jotka eivat ole itse viestinndan ammattilaisia. Prosessin aikana kollegani ovat lukeneet
tyotani ja kommentoineet tekstia. Tyon lukemalla he ovat saaneet hyvan pohjatiedon
ennen kuin lahtevat tekemaan uutiskirjeitd itsendisesti. Opinndytetyd on herattanyt
kiinnostusta my6s palveluntarjoajan puolelta, mika myds osaltaan kertoo opinnayte-

tyon tarpeellisuudesta ja ajankohtaisuudesta.

Sahkodpostimarkkinointi on kehittynyt paljon viime vuosina, ja mahdollisuuksia on todel-

la paljon. Tekniikka on olemassa, samoin tiedot — mitka vain on kaivettava esiin. Tut-
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kimuksessa on kaytetty paaosin tuoreita ajantasaisia lahteitd, koska kasiteltédva aihe ja
iimidkentta muuttuu nopeasti. Lahteiden I6ytaminen olikin yksi opinnaytetydn suurim-
mista haasteista. Sahkopostimarkkinoinnista on kirjoitettu melko vaéhan, joten tdman
vuoksi olen joutunut turvautumaan myds pariin hieman vanhempaan teokseen. Koska
painettua kirjallisuutta ei ole paljon, ovat keskustelufoorumit ja blogit tarkeitd tausta-
tyon valineitd. Keskustelufoorumeilta 16ytyy paljon asiantuntijatietoa kyseisesta aihees-
ta. Vasta viime aikoina aiheesta on kirjoitettu oppaita. Naissa oppaissa haasteena on
se, ettd ne ovat palveluntarjoajien kirjoittamia ja julkaisemia, mika tekee julkaisuista
hieman puolueellisia. Palveluntarjoajat voivat antaa puolueellista tietoa myds aiheesta,
josta ei edes kysytd. Joistain asioista vaietaan mielellddn. Koska tdma opinnaytetyd
perustuu myds paatelmien tekoon ja selvitystyon tuloksiin, on tydn luotettavuutta han-
kala arvioida. Tutkimuksen tekijaltéd vaaditaan perehtymista ja huolellisuutta, jotta tu-
lokset ovat mahdollisimman luotettavia ja patevia. Virheet tiedonkasittelyssa ja tulkin-

nassa voivat myos vaikuttaa tutkimuksen luotettavuuteen.

Opinndytetydtd tehtdessa nousi esiin paljon jatkotutkimusideoita. Sahkdpostimarkki-
noinnista riittdisi helposti asiaa kokonaiseen kirjaan. Sahkdpostimarkkinoinnin aloitta-
minen ei suinkaan jaa pelkkaan uutiskirjepalvelun kayttéonottoon. Sahképostimarkki-
noija keskittyy usein pelkastdan kirjeen ulkomuotoon ja sisaltéon. Hyva kirje ei kuiten-
kaan yksin riita — yhtd térkeda on miettia, mihin uutiskirjeelld pyritédn ja mihin lukija
kirjettd lukiessaan paatyy. Viestiin on siis myds suunniteltava looginen linkkirakenne,

jotta kiinnostuessaan lukijalla on mahdollisuus saada lisatietoa.

Uutiskirjeita on mahdotonta lahettda ilman vastaanottajia. Osoiterekisterin kerdys on
ehka yleisin pullonkaula sdahkdpostimarkkinoinnin maailmassa. Jos yrityksen oma rekis-
teri tuntuu pieneltd, voi miettia eri mahdollisuuksia hankkia osoitteita. Helppoja tapoja
kartuttaa osoiterekisteria ovat sosiaalinen media, osto-osoitteet seka osoitteiden ke-
réaaminen messujen ja kilpailujen yhteydessa. Kuten aiemmin mainittiin, kannattaa os-
to-osoitteiden kanssa kuitenkin olla erityisen varovainen. Kierratyskeskuksen tai minka
tahansa yrityksen tulisi my6s integroida verkkosivuihinsa helposti 16ydettava lomake,
jolla voi tilata uutiskirjeita kiinnostavista aiheista. Uutiskirjeen tilaaminen on asiakkaalta
osoitus siita, ettd han on kiinnostunut yrityksesta tai sen tuotteista. Uutiskirjeen tilaa-
minen on usein ensimmainen askel, jonka mahdolliset asiakkaat ottavat kohti asiak-
kuutta.
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Myos itse sahkdpostin lahettdminen ja sisalté vaativat tuekseen kampanjasuunnitelman
ja sahkopostimarkkinointikonseptin. Kuten muukin markkinointiviestintd, my6s sahko-
postimarkkinointi vaatii paljon etukateissuunnittelua. Suunnitteluty6ta ja kirjeiden aika-
taulutusta on Kierratyskeskuksessa jo aloitettu, mutta tata tyota on edelleen kehitetta-
va suunnitelmallisempaan suuntaan. Huolellisella suunnittelulla voidaan varmistaa, etta

lopputulos on laadukasta ja ammattimaista.

Jotta sahkdpostimarkkinointi ei olisi lilan helppoa, tulee muistaa ettd digitaaliset kana-
vat elavat jatkuvassa murroksessa ja on hyva pitdaa mielessd, etta nyt jo yha useammat
lukevat uutiskirjeensa puhelimen naytdltd. Muutokset ovat usein positiivisia, mutta nii-

hin kannattaa varautua.
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Kuvia uutiskirjeista

Mikil viesi o ndy olkein, voit katsoa sen selaimessas st inkists.
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Ansaitse itsellesi 1 kk ilmaista treeniaikaa!

Tuo ystavisi ELIXIAN jaseneksi helmikuun aikana ja saat seuraavan oman kk-
harjoittelusi hintaan O J4tA ystévési nimi ja puhelinnumero seké oma nimesi ELIXIAN
jasenneuvojille tai vastaanottoon, me hoidamme asian siité eteenpin!

Ravintotietoutta harjoittelun tueksi!

Tervetuloa ELIIAN ravintoluennolle torstaina 8.3. kello
18.00-19.30 Sellon Bio Rex- elokuvateatteriin!
lmoittautuminen ELIXIA Sellon vastaanottoon (luento on
‘maksuton). Luennolla kuulet terveellisista eldmantavosta ja
terveellisests ruokavaliosta, seks ruokailun ja harjoittelun
Yhteensovittamisesta. Juttelemme myos pikadieteists,
Karppaamisesta ja muista ajankohtaisista asioista. Halutessasi
Vot ravintoluennon yhteydessa varata ajan
kehonkoostumusrittaukseen ja analysointin (15min)
erikoishintaan 20 Eur. Huom! Luenolle on paikkoja
rajoitetusti. Imoittaudu pian!

Seuraavat painonhallintakurssit ovat
alkamassa.

ERdit viela mainiost pudottaa painoa kessén mennessal
Light Cl

maaliskuussa.

Infotlaisuudet ELXIA Sellon aulassa tistaina 28.2. kio 18.00
ja keskiviikkona 29.2. klo 17.00

Lisitietoja osoitteesta www.elixia i tai sahkopostilla

tomi satta@elixia.fi

OTAYHTEVTTA  VAUTSEKESKUS  AIKATAULU

Jos 1ama viest & ny oken, Kikkaa 18518 5

FRIENDSIFOREVER

VERO MODA Mermber' Cl

BLOUSE
2KPL 19,95¢€
o 19,956 kP

PE 10.2.
PIECES BOLERO
2KPL 12,95¢€
o 12,95¢ KL

LA-SU

CLOUD TOP.
2KPL 24,95€
OWH 24,95€ KPL.

MA 13.2.
LUCTA TOP

2KPL 9,95€
ow 9,95¢ KR
I 14.2.

AGATHA TOP
2KPL 16,95€

oM 16,95€ KPL

I FOLLOW US ON FACEBOOK | STORE LOCATOR

PROFIL UPOATE

PPl Uutiskije 20.2.2012

Jatehuollo  Vesi  Seututieto  Ota yhteytta

HSY:n uutiskirje 2/2012 illisil

Tilaa Pura jétepommi -tydpaja ammattiin opiskeleville

HSY:n Pura jatepommi tySpaja kisitteles jatteta ja kionnonvarojen kulutusta toiminnalisten
tohtavion avula. Tybpajassa kaydaan lapi eriammatiiaoile sopivia keinoja jatieen vahentamiseksi ja
tot lasketaan

Tyopa un
Kinnykén ekologista sakareppua ja pelataan sananseltys- ja lailalupaleia.

Tydpajan kesto on 45-00 minuutta ja se jarestetian yhdala opetusiyhmale kamallaan. Tydpajaa
voiat varal ja Kikkonummen

Varauksat ja satietoja: Paakaupunkiseudun Kierratyskeskus, Ymparistokoulu Polku, puh. (09) 310
887 13 tai sahkbpostise polku@kematyskoskus fi. Lus isaa tyopajastal

Huomio biojatteen keréykseen talvella
Taivella ukona olevat biojateastiat voivat jaatya pakkasten takia. Astian pohjalia oleva biojate jaatyy

Kinni astiaan, joloi vain pinnala oleva tuoreempi aines saadaan tyhjsnnetlya. Tama on aieuttanut
ongelmia ertyisssti koulujen, pavakotien ja muiden suurksitioiden biojatisen keréyksessa.

Kostea jéte jaatyy kaikista helpoten. Pakkasila biojate kannattaa pakata ertyisen huolelisest
Latoskeiltvissa ruokajate on hyva jaihdyitas ja valutiaa nestet pois ennen jatieen lattamista
biojateastiaan.

Paperipyyhkoot imevat hyvin kosteutta. Ne kannattaa lajtsla bijétteen joukkoon, il esimerkisi
ruokalassa syntyva biojile on usein markai. Myds luokissa syniyvat kisipapert kelpaavat
biojatiseseen.

Tervetuloa iimaiselle kompostointikurssille!

Vi Khaile ja maksutiomia Helsingissa, Espoossa,
taal, Kauniaisissa ja Kurssile ovat tervetuleita sek kokeneat
kompostoiat. Katso kevaan ohjoima

Pyttyasiaa

HSY muistuttas, otts biohajoavaa jitetta oi saa holtéa we-pantissn. Kislto koskee ruuantahteidan
ja paistorasvojon lisaksituottoita, joissa lukoe flushable o huuhdeltava.

Vaikka hushdeltaviksi mainostotut tuotioet, kuten paperhylsytja kultuiinal, likenevat veteen, niden
kutumassa on kuommaa 558 voi myss
siheuttaa tukoksia kintaistojen pulkistoissa ja viemarverkostossa. Lue saa HSY:n neltiswuita.

Vetavalisin torveisin,
HSY:n jatehuotol Neuvonta

Fiksu vaF

ntéa jatotta hsy.fifksu
HSY lahettaa uutiskijetta alueen oppiailoksin, paivahooon ja yhtaistydtahoile. Aheena ovat
jattaen synnyn ehicisyn ja jitehuolion ajankohlaiset kuulumiet.

© Holsing

Soita ja sovi esittely
P.0207 920265

11/ VAPAAT TILAT /

UUSITTUA toimitilaa
Hameentie 157

Uusi toimistohotelli avattu!
Edulliset tilat Arabianrannasta 22-920 m2

Loft Office on

jost tys-ja
t. Sopiva
ttolyyn TO 1.3. kio 12-14 ja PE 2.3, klo 1214

harjoitamiseen. Tervetuloa o

TUTUSTU | X, SOITA 1A VARAA AIGA ESITTELYYN PUHELIN 0207 320 85

Uusittua toimitilaa edullisesti alkaen 450€/kk

Loft Officen edustavien ja néyttavien tiojen avulla pienikin yritys voi luoda
. ) ol

%, SOITA 42 VARAA AIGA ESITTELYYN PUHELIN 0207 520 268

Vuokra sisiltai internet-yhteyden, sahkot ja
neuvottelutilojen kayttdoikeuden

tarvitse tehdé muuta kuin saapua paikalle. Vuokraan sisiityy muun
s it I

edustavat aula- a keittidtilat.

TUTUSTU | %, SOITA JAVARAA AKA ESITTELYYN PURELIN 007 320 285

22 m2 36m2 y 1m2 950 m2

vuokra. wuolsa, ‘ vuokra. vuokra

600€/kk 8006k o FPR tosenk 16.950€/kk
Nappéir 12 hidn ia aihar

toimistohuone. tysntekile. ‘mahtuu paljon! yrityksellsi.

TurusTU TutusTU TurusTU TutusTU

Loft Office - User focused design! Hameentie 157, 00560 Helsinki
Puhelin 0207 920 265 | www Loft-Ofice.fi | info@lof-offce.f | Hinnat alv. 0%
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Jos ot nas vist,

My Oiittala

litala-myymalat] litala outiett | litala-verkkokauppa

Variloistoa esillepanoon.

litalan Vitiintrasiattarjoavat hauskan tavan asetiaa natile akkaimpla esineiti. Rasiota yhdistelemall volt rakentaa
auniin a esilepanon Vitini taroaa

séilytykseen kuin esillepanoon. Valitse yksi, useampi tai vaikka kaikki ja tuo Vitriinin vériloisto kotiisi

P.S. Tilaa nytitala-verkkokaupasta ilman postkuluja. Pakettien toimitusmaksu Postiin 0 € tai kotiovelle vain 5 €,
etu voimassa 20.2. 2012 asti. Siiry tasta verkkokauppaan >>

vuTUUS vuTUUS litala Birds by Toikia vuTUUS
litala Vitiini litala Vitiini Kuukunen 70x50 mm litala Birds by Toikia
rasia 6060 mm rasia 108x108 mm Kalkki varit esim. Vuosilint 2012 Mirella
vaalealila vaaleanpunainen valkoinen 210x130 mm

56,50 € 6450€ 59,00€ (89,00 €) 199,00 €

littala Birds by Toikka 40 vuotta.

Oiva Toikan Birds by Tolkka kokoelmassa hanen rajaton
mielikuvituksensa Ja taiteellinen nakemyksensa yhdistyvat
perinteisen lasinpuhalluksen taitoon. Luonnon
inspiroimana Toikka on suunnitellut i 400 lintua
vimeisen neljankymmenen vuoden aikana. Jokainen lintu
on suupuhalletiu ja yhta ainutiaatuinen kuin kerailjansz.

= Tutustu nyt littala-myymaloissa, litala outleteissa ja littala-
— 6 verkkokalpassa Birds by Tolkka -sarjan Uutuksiin
. —%_ Sy thsts verkkokauppaan >

Kierrita nyt kattilakaupalla hyvas

ympiristolle!
'\ Hackmanin perinteisillé kierratysviikoilla tehdaan hyvaa

ymparistalle. Autat luonnonvarojen sadstamisessa
tuodessasi Kierratykseen loppuun kaytamési katilat,

ssakkaidemme vanhat ktia, pannuta tarmet
—HACKMAN- wusiokiydn,

KIERRATYSVIIKOT 1.-29.2.2012 Tarjoamme normaalihintaisista keito- a paistoastolsta
seka aterimista -20%:n alennuksen helmikuun ajan. Etu
on voimassa myss litalz-myymaldissa ja itala-
Verkkokaupassa 20.2.2012 astl

SilFry thsta verkkokauppaan >>

Arabia lllusia punainen -50 % vain littala
outleteista.

Nyt Arabia lliusia punaisen loppuers -50 % vain litalan
outieteista.

Esim. Arabia lllusia punainen lautanen 22 cm
10,55€(21,10€)

Etu voimassa ltala outleteissa 29.2.2012 asti i niin
Kauan kuin totteita riitiza.

Katso tist lahin littala outletisi >>

Jasenetusi ja kurkistus uutuuksiin.

Meilla on ilo palkita sinut stusetelili kitoksena viime
uoden lopun ostoksistasi. Saat Iahipiving postiise oman
setelisi

Ensimmaiset kevaan uutuudet ovat jo saapuneet
myymalginimme. Myitzalan netisivuilla ruotsalainen
freelancer stylistja toimitaja Emma Fexeus inspiroituu
uutuuksistamme Ja kertoo ajatuksiaan kevaan trendeista.
Lue Emman haastattelu englanniksi ja kurkista myss
tulevaan kesaamme osoitieessa www.itala.com/myiitala
SaatatI6ytas oman suosikisi.

# Voita FME-paketti Tiketin
Facebook-sivulla!

Tiketin Facebook-sivuilla on juuri
kéynnistynyt arvonta, jossa volt voittaa liput
Finnish Metal Expoon Helsingin
Kaapelitehtaalle ensi vilkonloppula
17.-18. helmikuuta. Paketti pita sisallasn
myds upean FME-kangaskassin ja -pipon.
Voittajille imoitetaan henkilokohtaisesti
keskiviikkona 15.2.

1[! rve n Tiketin FB-siv:

Maailman suurimmassa metalliin keskittyvéssd
messutapahtumassa lavoille nousevat mm.
Paradise Lost, Edguy, Die Apokalyptischen
Relter, Stam1na, Turisas, Evergrey ja
lukuisia muita. Tsekkaa koka kattaus Tiketin
sivuilta.

Bluesrockin supertahti ZZ
Top saapuu Helsinkiin

Bluesrockin supertéhtikaartiin lukeutuva
22 Top saapuu

Helsingin Kaisaniemen puistossa

jarjestettavaan Rockin' Hellsinki-

21.
Konsertin liput tulevat myyntiin
maanantaina 13. helmikuuta.

Maailmanlaajuiseen suosioon
aurinkolaseistaan, stetsoneistaan ja komeista
2z

Top nousi 80-luvulla megahittienss - kuten
“Gimme All Your Lovin"", “Sharp Dressed
Man®, Legs" ja "Rough Boy" - mydts. Yli 40
vuotta kesténeen taipaleensa aikana yhtye on
julkaissut 14 albumia, joita on myyty yhteenss
yli 50 miljoonaa kappaletta. Nailla nakymin
kevaslls julkaistavaa uutta albumia bandi on
tydstényt huipputuottaja Rick Rubinin kanssa.

La 21.07.2012 Helsinki, Kaisaniemen puisto
Liput alk. 65,50 € (portilta 69 €), ikérajaton
Lipunmyynti alkaa ma 13.2.2012 klo 9.00

Brittildinen Peter Doherty
esiintyy Korjaamolla

The Libertinesin ja Babyshamblesin
nokkamiehena tunnetuksi tullut, sittemmin

myds

Peter Doherty esiintyy soolona Korjaamol
torstaina 29.

Liput keikalle tulevat myyntiin maanantaina

13. helmikuuta.

Vahintéankin varikkaan rock “n “roll

mydté otsikoissa
Dohertyn sooloura kéynnistyi vuoden 2009
albumilla “Grace/Wastelands". Viime aikoina
mies on tydstanyt uutta materiaalia ja
muun muassa tahdittanyt yhdessé Charlotte
Gainsbourgin kanssa uutuuselokuvaa
“Confession Of A Child Of The Century”.

To 29.3.2012 Helsinki, Korjaamo
Liput alk. 33,50 € (ovelta 35 €), K-18
Lipunmyynti alkaa ma 13.2.2012 kio 9.00

4 uutisia | Tiketin tolmipisteet: Espoo, Seinajoki, Helsinki, Himeenlinna,
Joensuu, Jyviskyls, Jrvenpss, Kaarina, Kouvola, Kuoplo, Lahti, Mikkell, Oulu,
Pori, Porvoo, Rauma, Tampere, Turku, Valkeakoski, Vantaa | Yhteystiedot

Palvelumaksu 1,50€/lippu | Postimaksut 7€/I8hetys (kotimaa); 15€/Ihetys
(ulkomaat)
Toimitusehdot | Toimitus- ja palvelumaksuhinnasto

Liite 1
2(3)



Jos viesti nakyy vadrin, Kikkaa (3

Vastuullisen kaivosalan tekijat

AIKA: Keskiviikko 21.3.2012 klo 8.30-11.00
PAIKKA: Klaus K -hotelli, Rake-sali, Bulevardi 2, Helsinki

Tyé- ja elinkeinoministerion vuonna 2010 julkaistussa a Suomelle kaavaillaan globaalin
gatkbuijin rools mivaranlin kestbund | toivotaan
kotimaista kasvua ja alueiden elinvoim: . Samalla halutaan parantaa suomalaisyritysten edellytyksia

Kehitas ja tarjota ratkaisula q\obaa\:mm Kaivostominnan haasteicin. Myos ymparistohaitiojen vahentsminen on
mineraalistrategian keskeinen tavoi

Globaalit esimerkit kuitenkin osoittavat, etta kansantaloudellisten, ympariston ja sosiaalisten intressien valisilts
ristiriidoilta on kaivosteollisuudessa hyvin vaikeaa valtty. Nain on kdynyt mybs Suomessa.

FiBSin ja G i
Vastuullisuusteomoista koko arvokeljusea ja kysytia

o Miten rakenntaan kestivs minerasiilusteri?
iten mineraaliteollisuuden ym;

yhdyskuntahaitat voidasn miimoida?

Maleinen jurkdinan jo vapensiriokian sSnnteth

tarvitaan, jotta kaivostoiminta ei muutu a l
hallitsemattomaksi? E

it menetelmia ja tyokaluja vastuullisimmiksi

tunnistetut kaivosalan yhtiot kayttavat Innovative Solutions
Mik on jatkojalostajan vastuu kaivannaisten

alkuperasta? Jfor Sustainability

Tilaisuuden ovat mm. Peida Suomela (Tys- ja elinkeinoministeric),
vashempl ssiantunta Mikle Halonen (Gais Consultno), OTT Caspar Herler (Asianajoaimisto Borenius O}),
professori Rauno Sairinen (Ita-Suomen yliopisto), ymparistd- ja turvallisuusjohtaja Joanna Kuntonen-van't
Riet (Northiand Resources), kestavin kehityksen otass Eeva Ruokanen (Talvivaaran Kavososakeyhts Ov))
ja Senior Manager

Ohjelma

9.00 Avaus
Johtava konsultti Tiina Pursula (Gaia Group) ja toiminnanjohtaja Mikko Routti (FIBS)

9.10 Alustuspuheenvuorot

Kaivosala pohjoisen kasvun moottorina
Pekko Suomela, kaivosylirkastajs, Tyé- jo elinkeinoministeris

Kaivosalan vastuullisuus - case Keski
Mikko Halonen, vanhempi asiantuntija, Gaia Group

Kaivostoim n toimiluvan tarkoitus
Casper Herler, OTT, osakas, Asianajotoimisto Borenius Oy

" i iaali " gl
Rauno Sairinen, VTT, professori, Its-Suomen yliopisto
10.30 Tauko

10.45 Case-esimerkit

Northland Resources: ksen to}
Seanna Kontonen-van't Rict ymparsts. Jo turvasaussontais, Norehiand Resourees

Talvivaaran Kaivososakeyhtid Oyj: Talvivaaran kestévin kehityksen suuntaviivat
Eeva Ruokonen, kestavan kehityksen johtaja, Talvivaara

Nokia Oyj: ji vastuu kes i
Seija Saynevirta, Senior Manager, Supply Chain Sustainability

1130  Keskustelua
12,00 Tilaisuus paittyy

Kenelle

Tilaisuus on suunnattu kaikille vastuullisesta yritystoiminnasta kiinnostuneille.

Ilmoittautuminen

15.3.2012 mennessa
Voit valittsa kutsun mybs kollegallesi

Osallistumismaksut

Tilaisuus on maksuton ja kaikille avoin.
Peruuttamattomista iimoittautumisista veloitetaan 50 €.

Lisitietoja

Ulla Roiha, puh. 040 873 2706, ulla.roiha@fibsry.fi

Tervetuloa FiBS Aamukahveille keskustelemaan ja verkostoitumaan!

Osoitelahde: FIBSin asiakasrekisteri
Tilaa tai peru uutiskirje Iahettamalia viesti osoitteella: fibs@fibsry.fi

(FiBS) on vastuiisen verkosto,Jonka tarkoituksens on cdtad
yheiskuntavastuullista ymysmrmmma ‘Suomessa. Autamme yrityksia loytamaan Kilpailuetua vastuilisu
tarjoamaila jasenillemme tietoa, eis, vertaistakes f nakyvyy /s, FISGn asenecs voiat Ity Kakks r ymykszt
o yhtciaoe, otka pyrcvdt cagamasn yheciokuntavasiats omessa tominniataan. FI85 on COR Europe, G
Reporting Initiative ja CSR 360 Global Partner Network jarjestojen jasen. Lue /is3a verkkosviuiltamme:

Finnish Business & Soclety, Lugviginkaty 68, 00130 Helsink!
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Lue viest mieluummin selaimessa

72 postiviidakko - Tyskalu ammattimaiseen sahkspostiviestintazn

Rakenna toimiva
uutiskirje - lue 5

testattua vinkkiamme! E

Léhets kaverlle »  Tykk Facehook

Sahkopostimarkkinoinnissa yksinkertainen on kaunista -
kokosimme vinkit toimivan uutiskirjeen koostamiseen

dentaa Toimivaan
el siten ole yhts oikeaa vastausta tal varmuudella toimivaa
reseptis. Autiaa kutenkin, kun tletyt perusasiat kirleessd on
huolella tehty. Kokosimme muutamia hyvaksi havaittja vinkkejd
toimivaan uutskijeeseen.

1. Yksinkertainen on kaunista.
Valta lian montaa palstaa ja monimutkaisia rakenteita. Muista,
et kirjeen padtentava on usein ohjata lukiat Kikkeamaan linkida.
‘Suunnitele siten rakenne loogiseksi ja ohjaa lukija linkiiasi
Kohden. Tarkein asia kannattaa nostaa ylimmaiseksi,

2. Kayta tokstia Ja kuvaa sopivassa suhteessa.

Jos viestisi on pelkkaa kuvaa, lkitaan se helpost roskapostiksi
‘Sopiva maira optmoituja ja naytavia kuvia tekee kuitenkin
viestistasi huomatiavasti houkutelevamman ja vetoavan... lue
tama Ja kolme muuta vinkKkia nettisivuita »

Postiviidakon kayttdjana voit keskittya tarkeimpaan eli
sisaltoon - jata tekniikka meidan huoleksemme!

fekniset ongelmat viestpohjissa pilaavat usein mutoin
onnistuneen viestinnan. Postividakon kéytiajana voit keskittya
olennaiseen elisisaltoon, ja a4 teknilkan kokonaan meidan
huoleksemme.

« Testaamme viestipohjat kakila yleisimmili
‘sahkapostiohjelmilla. Viestipohjasi toimii - vaindat vain kuvat
Ja teks,ja kirees! on valmis I&htemaiin maaiimalle
Postiviidakola tehdyissi viesteiss kuvat avautuvat
‘suoraan. Kuvia el tarvitse hyvaksyé tai ladata erikseen auki -
Kifoesi naytaytyy vastaanotajalle suoraan juuri sellaisena,
uin ol tarkoitianut

Tutustu tarkemmin Postiviidakkoon »

Tilastoja Postiviidakosta - vuoden 2011 aikana yli 70
miljoonaa lahetettya viestia!

Vuosi 2011 ol sahkspostmarkkinoinnille menestyksekis vuosi
Eiké loppua ndy, painvastoin - uskomme, et
sahkBpostimarkkinoint vahvistaa ja vakiinnuttaa edelleen
paikkaansa suomalaisten yriysten markkinoinnissa. Viesimaaran
Kasvaessa viestien kohdennus tlee kuitenkin entista

avoitaneet viestl tulevat luetuiksi,

Vuoden 2011 alkana Postiviidakko teki tahan astisen
tlastoennityksensa - vuoden alkana yl 70 mioonaa

%
useat valtionhallinnon organsaatiot uutiskirieiden ja naytiavien
markkinointiviestien lahetykseen.

Tutustu aslakaskuvauksimme »

Postiviidakon referensseja:

Postiviidakko - Tyokalu ammattilaisen
sahkopostiviestintaan!

Postiviidakolia tofeutat graafiset uutiskireet ja
‘SMS-kampanat helpostifa kustannustehokkaasti

Otayhteytta ja kysyisaa » Psthidakp [

Seuraa Koodiviidakkoa Kerro kaverille
sosiaalisessa mediassa

facebook  (ufiiiber
Koodiviidakon asiakkaita

E [ I
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Kierratyskeskuksen kirjepohjan ulkoasuluonnokset

Ylareunan vakiotekstit: Verdana 12 px Jos kirje ei nay oikein, klikkaa tasta!

. o Y
KIERRATYSKESKUS

Koulutuspalvelu Tuuma

Lorem ipsufn
dolor sit amet!

OTSIKKO VERDANA 13 px

Otsikko Georgia Bold 18 px
Leipateksti Verdana 13 px.

Etiam eu congue felis. Suspendisse at nulla nisl. Fusce pellentesque libero vel urna im-
perdiet aliquet. Nullam ipsum lacus, ultricies at consequat vitae, cursus eu quam. Pha-
sellus bibendum purus et neque sodales volutpat faucibus sem sagittis. Phasellus fer-
mentum semper lectus, nec feugiat eros volutpat ac. Duis libero metus, tincidunt eu
egestas egestas, dictum ut libero. Proin turpis sem, cursus quis aliquet et, placerat vel
urna. Pellentesque enim eros, vestibulum sit amet sagittis tincidunt, molestie nec elit.

Linkki Verdana Bold 13 px

Lorem ipsum Lorem ipsum
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur  praesent quis velit ac neque elementum
adipiscing elit. Aliquam in sapien eget luctus. Sed id nisi erat, id suscipit quam.
mauris aliquet molestie. Proin dui lacus, Nullam cursus aliquam augue, et convallis
accumsan vel accumsan eget, rhoncus @  augue interdum ut. Suspendisse pretium
sapien. In viverra semper orci nec dapi- felis a felis auctor facilisis. Vestibulum ante
bus. Morbi pretium pharetra vestibulum. ipsum primis in faucibus orci luctus et
Etiam eu metus sollicitudin mi fermen- ultrices posuere cubilia Curae; Aenean ut
tum interdum pulvinar vitae turpis. ipsum augue. Praesent lectus sem, fermen-
tum quis fermentum eget, aliquam quis
Lue lisda turpis.
Tilaa tasta

Koulutuspalvelu Tuuma nmirmnx@

Hermannin rantatie 2 A, 00580 Helsinki | Tiedustelut 0400 348 115, 045 636 6310
Paakaupunkiseudun Kierratyskeskus Oy | www.kierratyskeskus.fi | tuuma@kierratyskeskus.fi

Alareunan vakiotekstit: Verdana 12 px



KIERRATYSKESKUS

jentaitopalvelu N&pr:

Otsikko Georgia Bold 18 px

Leipateksti Verdana 13 px.

Jos kirje ei nay oikein, klikkz

OTSIKKO VERDANA 13 px

Etiam eu congue felis. Suspendisse at nulla nisl. Fusce pellentesque libero vel urna im-
perdiet aliquet. Nullam ipsum lacus, ultricies at consequat vitae, cursus eu quam. Pha-
sellus bibendum purus et neque sodales volutpat faucibus sem sagittis. Phasellus fer-
mentum semper lectus, nec feugiat eros volutpat ac. Duis libero metus, tincidunt eu
egestas egestas, dictum ut libero. Proin turpis sem, cursus quis aliquet et, placerat vel
urna. Pellentesque enim eros, vestibulum sit amet sagittis tincidunt, molestie nec elit.

Linkki Verdana Bold 13 px

Lorem ipsum

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur
adipiscing elit. Aliquam in sapien eget
mauris aliquet molestie. Proin dui lacus,
accumsan vel accumsan eget, rhoncus a
sapien. In viverra semper orci nec dapi-
bus. Morbi pretium pharetra vestibulum.
Etiam eu metus sollicitudin mi fermen-
tum interdum pulvinar vitae turpis.

Lue lisda

Kédentaitopalvelu Napra

Lorem ipsum

Praesent quis velit ac neque elementum
luctus. Sed id nisi erat, id suscipit quam.
Nullam cursus aliquam augue, et convallis
augue interdum ut. Suspendisse pretium
felis a felis auctor facilisis. Vestibulum ante
ipsum primis in faucibus orci luctus et
ultrices posuere cubilia Curae; Aenean ut
ipsum augue. Praesent lectus sem, fermen-
tum quis fermentum eget, aliquam quis
turpis.

Tilaa tasta
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Tiedustelut 050 501 4854, ilmaistukku 0400 348 170 | marja.peltola@kierratyskeskus.fi
Padkaupunkiseudun Kierratyskeskus Oy | www.kierratyskeskus.fi
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