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uutiskirjeeseen. Lahteena teoreettisessa viitekehyksessa kaytettiin alan kirjallisuutta ja
verkkolahteitd, kuten blogeja.

Tybssa toteutettiin kvantitatiivinen tutkimus, joka pohjautui aiemmin tehtyyn asiakas-
kyselyyn. Tutkimuksen sisaltd kasitteli l&ahinn& sahkodisen uutiskirjeen tilaajien tyytyvai-
syytta kirjeeseen. Yksi kyselyn tavoitteista oli my6s saada asiakkailta uutiskirjeita koskevia
kehittAmisideoita.
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sonointi asiakaskohtaisemmaksi, myymalamarkkinoinnin lisdaminen ja kirjeiden lyhenta-
minen.
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1 Johdanto

1.1 Opinnaytetydn taustaa

Budget Sport on urheiluvalineiden vahittaiskauppaketju. Se on Intersport Finlandin ty-
taryhtio ja nain ollen se kuuluu Kesko-konserniin. Budget Sportin ensimmainen myy-
mala avattiin vuonna 2006 Vantaan Tammistoon. Nykyaan ketjulla on Suomessa seit-
seman myymalaa ja verkkokauppa. Syksylla 2012 avataan kaksi uutta myymalaa.

Budget Sportin liikevaihto on vuonna 2012 noin 36 milj. € ja henkildstoa yrityksella on
noin 160 henkil6d. Budget Sport on kasvava, voittoa tekeva yritys. Ketju on myds
aloittanut laajenemisen ulkomailla: Sveitsissa on jo yksi myymala ja talvella avataan
myymala myds Ruotsiin. (Ruhanen 2012.)

Budget Sport -verkkokauppa on avattu vuoden 2009 kevaalla. Se on melko nuori, joten
se elaa viela kehityksen aikaa. Vaihtoehtoja opinnaytetythan olisi ollut runsaasti, mutta

talla kertaa siihen valittiin aiheeksi verkkokaupan uutiskirjeen kehittaminen.

Markkinointi ja markkinat ovat koko ajan muuttuneet yhd enemman digitaaliseksi. Eri
toimialojen yritykset avaavat omia verkkokauppojaan ja asiakasviestintd on alkanut
siirtya sahkodiseen muotoon. Tama saa aikaan sen, etta yritysten taytyy kehittdd omaa
digitaalista markkinointiaan ja asiakasviestintadnsa vastaamaan, tai jopa ennakoimaan,
nykyajan tarpeita. Tamén vuoksi yritysten on myo6s kehitettava sahkoépostimark-
kinointiaan. (Mattinen & Sierla 2009, 59-61.)

1.2 Opinnaytety6n tarkoitus ja tavoitteet

Opinnaytetydn tarkoituksena on analysoida nykyisten sahkoisten uutiskirjeiden toimi-
vuutta ja poimia niistd kehitettdvid asioita. S&hkoinen uutiskirje tai e-suora on s&hko-
postitse lAhetettdvd mainostava tai informoiva viesti (Kinnard 2000, 3-7). Kirjeiden
analysointi tehdaan aiheeseen liittyvan teorian ja asiakastyytyvaisyystutkimuksen poh-

jalta.



Tyon tavoitteena on esittaa kehitysehdotuksia Budget Sport -verkkokaupan e-suoriin ja
keinoja kehitysehdotuksien toteuttamiseen. Kehitysehdotukset pohjautuvat nykyisten
kirjeiden analysointiin ja keinot puolestaan aiheeseen liittyvaan kirjallisuuteen ja alan
toimijoilta saatuihin tietoihin muun muassa personointitavoista. Tyon aikana tutustuttiin
erilaiseen Kkirjallisuuteen koskien e-suoria. Kirjoista l0ytyi hyvin tietoa esimerkiksi
verkkokirjeen suunnitteluun liittyvistd asioista. Budget Sport -verkkokaupan sdhkoisen

uutiskirjeen tekemiseen tutustuttiin markkinointisuunnittelijan johdolla.

1.3 Opinnaytetyon rakenne

Raportissa on viisi osa-aluetta: johdanto, teoreettinen viitekehys, asiakastutkimus,
uutiskirjeen analysointi ja kehitysehdotukset sekd pohdinta. Opinndytetydn teoreetti-
sessa viitekehyksessa kasitelladn digitaalista markkinointia ja erityisesti sahkoposti-
markkinointia. Sahkopostimarkkinoinnissa keskitytdan tyon péaateemaan eli e-suoriin.
Jotta tyon tavoite eli kehitysideoiden esittaminen voidaan toteuttaa, selvitetddn ensin,
minkéalaisia ovat ideaaliset mainoskirjeet, ja verrataan niitd Budget Sport -verkkokau-

pan nykyisiin e-suoriin.

Luvussa kolme esitéan ja analysoin tulokset asiakkuusmarkkinointiyritys Seedin teke-
masta kyselysta, joka koski asiakkaiden tyytyvaisyytta ja toiveita Budget Sport -verkko-
kaupan uutiskirjeita kohtaan. Tutkimuksesta saadaan mielenkiintoista tietoa uutiskir-
jeistd asiakkaiden nakdkulmasta. Asiakastyytyvaisyyskyselyssa on keskitytty taman
opinnaytetyén kannalta oleellisiin asioihin. Kysely tehtiin ennen toimeksiantoa opin-

naytetyosta.

Neljannessa luvussa kayn ensin lapi verkkokaupan nykyista uutiskirjetta. Esittelen mil-
lainen kirje on, mitd se sisaltda ja miten sitd tehdaan. Sen jalkeen esitan kirjeen kehi-
tettavat kohdat. Kehitettdvien kohtien valinta perustuu nykyisen uutiskirjeen analysoin-

tiin ja aiheeseen liittyvaan kirjallisuuteen.

Pohdinnassa esitan kehitysehdotukset uutiskirjeeseen aiheeseen liittyvan kirjallisuu-
den, tyoéhon sisaltyvan tutkimuksen ja alan yrityksiltd saadun tiedon perusteella.

Lopuksi pohdin vieléd tydn onnistumista.



2 Digitaalinen markkinointi

2.1 Digitaalinen markkinointiviestinta

Digitaalinen markkinointi on ennen kaikkea vuorovaikutusta yrityksen tai brandin ja
asiakkaiden valilla. Siksi parempi termi talle onkin digitaalinen markkinointiviestinta.
Digitaalisella markkinointiviestinnélla tarkoitetaan sit&, kun digitaalisia kanavia ja muo-
toja kaytetd&n markkinointiviestinnassa. Naita digitaalisia kanavia ovat internet, s&dhko-
posti, matkapuhelimet ja digitaalinen televisio. (Karjaluoto 2010, 13.)

Strauss ja Frost puhuvat kirjassaan E-Marketing enemmankin e-markkinoinnista el
internetmarkkinoinnista, jota ei sindlldan pida pitdd digitaaliseen markkinoinnin syno-
nyymina, silla vaikka digitaaliseen markkinointiin kuuluu kaikki internetmarkkinoinnista,
asia ei ole kaannettavissa toisinpain. Kirjassa kuitenkin todetaan digitaalisen mark-
kinoinnin olevan digitaalisten teknologioiden kayttda lisdarvon luomiseen, viestimiseen
ja valittamiseen asiakkaille seka véaline hoitaa asiakassuhteita tavoilla jotka hyddyttavat
yritysta ja sen osakkeenomistajia. (Strauss & Frost 2009, 6.) Mielestani Straussin ja

Frostin kuvaus maarittelee digitaalisen markkinoinnin melko kiteyttavasti.

Tunnetuimpia digitaalisen markkinoinnin muotoja ovat sahkdinen suoramarkkinointi ja
internetmarkkinointi. Sahkoisella suoramarkkinoinnilla tarkoitetaan sahkopostitse lahe-
tettavilla mainos- tai uutiskirjeilla — e-suorilla, sekd mobiilisti, lahinna tekstiviesteilla
tapahtuvaa markkinointia. Internetmarkkinointiin kuuluvat omat verkkosivut, kampan-
jasivustot, bannerit eli verkkomainokset ja hakukonemarkkinointi. Digitaalisen mark-
kinoinnin muotoja on naiden lisaksi monia, kuten viraalimarkkinointi, mainospelit ja so-

siaalinen media. (Karjaluoto 2010, 14.)

Digitaalinen markkinointi on muuttanut paljon markkinoinnin luonnetta. Markkinointi on
muuttunut yha enemman asiakaslahtdisemmaksi. Kun ennen mainostettiin suurille
massoille, pyritaan nykyaan markkinointia kohdentamaan juuri oikealle kuluttajalle.
(Wertime & Fenwick 2008, 29.) Mielestani vuorovaikutteisuus markkinoijan ja kuluttajan
valilla on entisestdén kasvanut sosiaalisten medioiden tultua mukaan markkinoinnin
apuvalineiksi. Sosiaaliset mediat ovat myds mahdollistaneet avoimen keskustelun
brandin ymparilla. Ennen kuluttajat kertoivat brandi-kokemuksistaan toisilleen niin, etta
yrityksella ei ollut mahdollisuutta puolustautua tai vaikuttaa naihin mielipiteisiin. Sosiaa-

listen medioiden mukana td&m& on muuttunut. Nykyaan yrityksen viralliset sosiaalisen



median edustajat voivat Facebook-, Twitter- ja forum-keskusteluissa vastata asiakkai-
den vaéitteisiin ja huomioihin. Tata toimintamallia kdytetddn ainakin Budget Sportissa
(Warteva 2012).

Tama markkinoinnin luonteen muutos on vaatinut sen, etta markkinoijien on taytynyt
luoda markkinointikaavansa lahes alusta asti uudelleen. Koska suurin osa nykyajan
medioista on digitaalisia ja osa niista vield kaksisuuntaisia eli vuorovaikutusta yrityksen
ja asiakkaan valilla, ei markkinointiviestinta voi olla enda yksisuuntaista. Ei mydskaan
riitd, etta vanhoihin markkinointisuunnitelmiin olisi lisdtty muutama digitaalinen kanava,
vaan koko lahestyminen markkinoihin on taytynyt miettia uudelleen. Enaa ei voida
tehda tarkkoja pitkid markkinointisuunnitelmia, vaan kuluttajien mielipiteisiin on reagoi-
tava nopeasti. (Wertime & Fenwick 2008, 29-30.)

2.2 Sahkopostimarkkinointi

Wertime ja Fenwick kirjoittavat, ettd 90 % internetin kayttdjista kayttaa sahkopostia, ja
yli puolet heista paivittdain. Suurin osa kayttgjista kayttdd suuremman ajan sahkopos-
tissa kuin netissa surffaten. Niinpa ei ole mikaan ihme, ettd sdhkopostista on tullut yksi
digimarkkinoijan kaytetyimmista tyokaluista. (Wertime & Fenwick 2008, 128.)

Heikki Karjaluoto kasittelee kirjassaan Digitaalinen markkinointiviestintd myds sahko-
postimarkkinointia. Hanen mukaansa sahképostimarkkinointi on suoramarkkinointia ja
digitaalisesta markkinoinnista puhuttaessa se on sen yleisin muoto. Kuten aiemminkin
on todettu, digitaalinen markkinointi on vuorovaikutusta, joten on ilmiselvaa, etta sah-
kopostimarkkinointi on parhaimmillaan asiakkuusmarkkinoinnissa. Sahkopostimark-
kinointia kuuluisi lain mukaan kayttaa vain jo syntyneissa asiakassuhteissa ja naissakin
vain, jos kuluttaja on suostunut tdhan. Uusien kuluttaja-asiakkaiden hankkimiseen sah-
kopostia ei saa kayttaa. (Karjaluoto 2010, 73-77.)

Sahkdpostimarkkinointi on edullista verrattuna muihin suoramarkkinointikanaviin. Se ei
kuitenkaan ole myyntikanavana yht& tehokas kuin esimerkiksi puhelinmyynti tai muu
henkilokohtainen myyntityd. Sahkdpostimarkkinoinnissa voi kuitenkin muita kanavia
helpommin personoida viestinnan yrityksen ja asiakkaan valilla. Karjaluodon mielesta
myynnin kasvattaminen tulisi olla sahkodpostimarkkinoinnin p&atavoitteena. Brandin

mainostamisen han jattaisi vahemmalle arvolle. (Karjaluoto 2010, 73-77.)



Verkkokaupoille sahkdpostimarkkinointia voidaan pitdd lahes itsestdéanselvyytend. Se
on hakukonemainonnan ja -optimoinnin ohella tarkeimpia keinoja kasvattaa myyntia.
(Karjaluoto 2012, 73—77) Shannon Kinnard Kirjoittaa kirjassaan Marketin With E-Malil,
etta verkkokauppamarkkinoinnin johtavia informaatiosivustoja olevan ClickZ:n edes-
mennyt perustaja ja toimitusjohtaja Andy Bourland oli sanonut sahképostimarkkinoinnin
olevan verkkokaupan omistajan ja markkinoijan tarkein tyokalu (Kinnard 2000, xx).

Sahkdpostimarkkinointia ovat siis yleisesti yritysten asiakkaille l&ahettaméat mainos- ja
uutiskirjeet seka kaikki se dialogi yrityksen ja asiakkaan vdlilla, joka tapahtuu sahko-
postin valityksella. Myds sahkopostin kautta tuleviin palautteisiin vastaaminen on sah-
kopostimarkkinointia. Pelkkien mainoskirjeiden lisaksi sahkopostimarkkinointi voi siis

parhaimmillaan olla myds aitoa keskustelua yrityksen ja asiakkaan valilla.

2.3 E-suora

2.3.1 E-suoran maarittely

E-suora tai sahkdinen uutiskirje on tiedote tai mainos, jonka yritys kuluttajalle sahko-
postin valityksella l&hettdd. E-suora on hyvin kaksijakoinen markkinointikeino. Toisaalta
se on todella edullinen tapa tavoittaa suuret maarat kuluttajia. Asian kaantépuolena on
se, ettd nykyaikana sdhkopostia liikkuu valtavat maarét ja ettd seassa on paljon erilai-
sia uutis- ja mainoskirjeita eri yrityksiltd. TAma johtaa vaistamaétta siihen, ettd suurin
osa mainoskirjeista jaa vaille huomiota, koska ihmisilla ei ole aikaa lueskella jokaista
mainosviestid. Moni e-suora meneekin vastaanottajalla joko roskapostisuodattimien
kautta tai muutaman sekunnin vilkaisun jalkeen suoraan roskakoriin. Haasteena onkin
ensin valttda joutuminen roskapostisuodattimiin ja toiseksi se, etta kuluttaja kiinnostuu

viestista niin paljon, ettd myos lukee sen. (Kinnard 2000, 3-7.)

Roskapostisuodattimet ovat yksi sahkdpostimarkkinointia vaikeuttava asia. NAma suo-
dattimet on tehty spammeja varten. Spam on séhkdpostiviesti, jonka lahettdja on ni-
meton tai salattu, se on lahetetty suurelle joukolle vastaanottajia ja viesti on tullut ilman
vastaanottajan pyyntoa tai tilausta (Comm2100 2012). Naita varten on kehitetty suodat-
timia, jotka automaattisesti siirtdvat saapuneet spamit suoraan roskapostikansioon.
Harmillisesti kuluttajat vain eivat oikein osaa s&atdd naitd suodattimia ja siksi jotkin
oikeat mainoskirjeet saattavat joutua roskapostilistalle. Helpoimpia tapoja valttaa jou-

tuminen roskapostisuodattimiin on kayttaa kuvia ja valttaa sellaisia sanoja, kuten ilmai-



nen, voita, free ja win, silla useat suodattimet perustuvat sanasuodatuksiin. (Wertime &
Fenwick 2008, 129-130.)

Toinen asia on sitten se, miten valttda joutuminen manuaalisesti roskapostilistalle. Suu-
rimpia syita joutua roskapostilistalle kuluttajan manuaalisella klikkauksella ovat sahko-
postien liian tihed lahetysrytmi sek& viestien turhuus. Onkin tarke&a, ettd mainos- tai
uutiskirjeita lahetetddn sopivin aikavalein ja vain, jos syy on hyva. Lisaksi kirjeiden pi-
taa olla iskevia, silla kuluttaja ei jaksa lukea koko viestia, jos siitéd ei nouse heti esiin
jotakin hanta kiinnostavaa. (Wertime & Fenwick 2008, 128-133.)

Wertimen ja Fenwickin mukaan sahkoépostit tuovat suuremman maaran klikkauksia, jos
kuluttaja on jo harkinnut kyseistd tai vastaavaa tuotetta. Niinpd sahkopostimark-
kinoinnin tehoa parantaakseen yrityksen olisi syyta pohtia mahdollisuuksia kayttaa
enemman personoituja sahkodpostimainoksia. Esimerkiksi, jos asiakkailta on
sahkopostilistalle liittyessdan kysytty, mitkd seuraavista tuoteryhmista kiinnostavat
hant&, voitaisiin ndiden pohjalta tehda yksittaisia ryhmia, joihin lahetettaisiin mainoksia
niiden tuoteryhmien mainostuotteista. (Wertime & Fenwick 2008, 131-132.)

Karjaluoto puolestaan nime&é kolme asiaa, jotka hanen kokemuksiensa perusteella
tekevat mainoskirjeista hyvia. Kirjeen pitaa olla hauska, mutta silti luottamusta heréat-
tava, siina tarjotaan rahallisia etuja, ja se on selked ja yksinkertainen. (Karjaluoto 2010,
73-77.)

2.3.2 E-suoran rakenne

Viestien aiheet, otsikot ja kirjeiden ylareunat saavat suurimmat huomiot sahkoisissa
kirjeissa ja niihin kannattaakin kiinnittd& huomiota. TAma siksi, ettd ne ovat ainoat asiat,
jotka lukija n&kee avatessaan viestin. Jos lukija haluaa n&hda lisda, hanen taytyy sela-
ta sivua alemmas. Tehdakseen nain lukijan taytyy kiinnostua asiasta. (Chaffey 2006,
200-214.)

Lukijan huomio heratetaén viestin aiheella. Aiheen, tai nimen, taytyy olla nykypaivan
sahkopostiruuhkassa sellainen, etta lukija vaivautuu sahkodpostin avaamaan. Taman
jalkeen on tarke&dd, etta otsikot ja kirjeen ylareuna siséltavat kaiken oleellisen tiedon
kirjeen sisallostd kompaktissa paketissa, joka lukijan taytyy saada tietda ryhtyakseen
jatkotoimiin. (Chaffey 2006, 200-214.)



E-suoran visuaalinen rakenne on hyvin téarked, jotta mahdollisimman moni sen lukisi.
Koska sahkoposteja lahetetd&n niin paljon, on markkinoinnissa kéaytettavissa viesteissa
syytéd panostaa erityisesti otsikoihin. Liséksi pitdd ottaa huomioon, ettd kirjeisiin liitetyt
kuvat eivat valttamatta nay. Nain ollen kannattaa myds miettia mihin kohtaan kuvan
laittaa viestissa. Toisaalta kuvia kannattaa kayttaa, silla ne tuottavat mielikuvia ja tuo-
vat eloa kirjeeseen. (Chaffey 2006, 163-181, 200-214.) Liséksi sdhkopostit, jotka sisal-
tavat kuvia, valttavat paremmin joutumisen roskapostisuodattimiin (Wertime & Fenwick
2008, 130).

Visuaalisessa ilmeessa ei voida sanoa olevan oikeata tai vaarad. Normaali kaytanto
on, ettd viestien ulkoasu pidetddn samankaltaisena kuin verkkosivujen. On kuitenkin
myo6s hyvin yleistad tehda viestin ulkoasu esimerkiksi jonkin myymalatapahtuman mu-
kaan, joko véarein tai teemoin. (Chaffey 2006, 163-181.)

Tekninen rakenne liittyy viestien muotoon. Chaffeyn mukaan tavallisin tapa lahettaa
sahkaoista uutiskirjettdq, on kayttda monimuotoista MIME -sahkopostia, eli siind viesti
avautuu vastaanottajalle siind muodossa kuin se on mahdollista. Paras muoto on
HTML-muoto, johon pystytaan sisallyttamaan hyperlinkkeja. HTML-muodossa viestin
saa monipalstaiseksi, joka helpottaa tekstin luettavuutta ja maksimoi tilankayton.
HTML-viestit saavatkin Chaffeyn mukaan parhaat vastausmaarat. Sahkdinen uutiskirje
voidaan myos lahettdd tekstimuodossa. Tekstimuoto voi olla hyva silloin kun viesti on
lyhyt tai vastaanottajat ovat kovin teknisesti osaavia tai haluavat muuten vain kirjeen
tekstimuodossa. Liséksi osa sahkodpostiohjelmista ei vélttamatta tue HTML-muotoa
kovin hyvin. Sahkdéinen uutiskirje kannattaa siis lahettda sekd HTML- ettd tekstimuotoi-
sena. (Chaffey 2006, 170, 194.)

2.3.3 Asiakasrekisteri

E-suorien lahettamista varten tarvitaan kuluttajat, joille viesteja voidaan lahettéaa. Aivan
kenelle tahansa mainoskirjeita ei voida kuitenkaan lahettda. Tarvitaan markkinointilupa,
joita keratddn asiakkailta erilaisin keinoin. Yksi yleisimmistd tavoista saada
markkinointilupa on jarjestaa jokin kilpailu, jonka yhteydessa voi tilata uutiskirjeen. Toi-
nen keino on esimerkiksi uutiskirjeen tilaamisen mahdollisuus yrityksen verkkosivuilta.
Lisdksi aina kun joku tilaa verkkokirjeen, kannattaa viela varmistaa, etta asiakas todella
sen haluaa. Tama voidaan tehdd esimerkiksi niin, ettd asiakkaalle lahetetdén

vahvistussahkoposti verkkokirjeen tilaamisesta ja asiakkaan taytyy vahvistaa asia klik-



kaamalla viestissd olevaa linkkida. N&in ollen asiakas tietda, ettd hanet on nyt lisatty
yrityksen rekisteriin. Kun toimii esimerkin tavoin eik& laheta mainoskirjetta sellaiselle
ihmiselle joka sita ei halua, sailyy asiakkaan luottamus yritykseen. (Wertime & Fenwick
2008, 131.)

Mainoskirjeen peruuttaminen pitaa olla vahintdan yhté helppoa kuin sen tilaaminenkin.
Jokaisen mainoskirjeen loppuun pitaa laittaa ohjeet tai linkki mainoskirjeen tilaamisen
lopettamiseksi. Tassakin tilanteessa kannattaa kuitenkin viela yrittdd hakea kehitys-
ideoita. On tarkeaa yrittda selvittda miksi asiakas haluaa peruuttaa kirjeen. On hyva
selvittaa, onko syy siséllossa vai kenties huonossa kokemuksessa. Yksi mahdollisuus
tahan on perumisen yhteydessa asiakkaalle |ahetettdva varmistus viesti, jossa tiedus-
tellaan syyta perumiselle. (Wertime & Fenwick 2008, 131.)

2.3.4 E-suoran suunnittelu ja sisaltd

Kun e-suoraa l&hdetdédn rakentamaan, taytyy sitd suunnitellessa ottaa muutamia
asioita huomioon. Tarkeimpéna asiana on paattaa miksi kirje tehdaan. Yleisesti paa-
syyna mainoskirjeissd on myynnin kasvattaminen, mutta syita voi olla muitakin. Chaf-
feyn mukaan e-suoran idean suunnittelussa kannattaa miettia 5 S:n listaa: Sell, Serve,
Speak, Save, Sizzle. Sell tarkoittaa puhtaasti myynnin kasvattamista. Se onkin melko
yleinen syy e-suorien lahettamiseen. Serve, tarkoittaa sitd, ettd annetaan lisdarvoa
kirjieen tilaajille. Nain voidaan tehda esimerkiksi antamalla etuseteleitd tai erikois-
tarjouksia. Speak puolestaan tarkoittaa vuorovaikutukseen ja jopa dialogiin pyrkimista
yrityksen ja asiakkaan valilla. Yritettaisiin oppia asiakkaan mieltymyksista seurannan
kautta. Save tarkoittaa kulujen saastamista. Saastoja syntyy kun ei tarvitse tehda niin
paljon painettuja mainoksia eikd maksaa postikuluja tavallisen postin mukana kulke-
vista mainoskirjeista. Viimeisena Sizzle, vapaasti k&&nnettyna sahise, tarkoittaa sita,
ettd pidetd&n brandi pinnalla asiakkaiden mielissd ja vahvistetaan mielikuvaa siita.
(Chaffey 2006, 163-181.)

Kun e-suoran tavoitteet ovat selkeat, voidaan alkaa miettia kirjeen sisaltéa. On tarkeaa
|6ytad tasapaino myynnin edistajan ja asiakkaalle lisdarvoa tuovan komponentin valilla.
Taytyy muistaa, ettd e-suoran tilaajan taytyy kokea saavansa jotakin enemman kuin
sellaiset kuluttajat, jotka eivat uutiskirjetta tilaa. Loppujen lopuksi mainoskirjeen sisaltd
on sen tarkein elementti. (Chaffey 2006, 163-181.)



Melkein yhtd tarkeda kuin siséltd, ovat kirjeen rakenne ja visuaalinen ulkoasu. Moni
uutiskirje sisaltaa erilaisia tehosteita ja kuvia ja animaatioita. Kaikki selaimet ja
vastaanottajan atk-laitteistot eivat naitd kuitenkaan aina pysty ainakaan suoraan tois-
tamaan tai nayttaméaan. Tallaisessa tapauksessa vaikka viestin aukaisee, siind ei nay
mitaan. Moni lopettaa viestin lukemisen t&han ja siirtda viestin roskakoriin. Siksi onkin
tarkeda pohtia kuinka paljon kuvia ja muita tehosteita kayttdd mainoskirjeessd, jotta
viesti aukeaisi mahdollisimman monelle. Kirjeiden avaamista kannattaa aina testata eri
selaimilla ja asetuksilla, jotta voidaan varmistua sen toimivuudesta. (Chaffey 2006,
163-181.)

Rakennetta miettiessa kannattaa muistaa, ettd nayttdjen koot voivat sylimikroissa olla
melko pienid, puhumattakaan alypuhelinten naytoista. Niinpa tarkeimmat asiat uutis-
kirjeessa kannattaa sijoittaa ylos. Myds tarkeiden asioiden, kuten otsikoiden korosta-
minen, esimerkiksi boldauksella, on suositeltavaa. Otsikoissa kannattaa antaa tarkein
tieto asiasta, mutta ei aivan kaikkea. Kannattaa myds miettia miten tekstit kirjeeseen
asettaa. Chaffeyn mukaan kolumnimuotoinen asettelu helpottaa lukemista ja maksimoi
tilan kayton. (Chaffey 2006, 163—-181.)

Teemat ovat hyvid e-suorissa, silla ne erottuvat paremmin joukosta. On kuitenkin hyva
pitdad visuaalisesti mainoskirje hyvin samankaltaisen kuin kotisivu, jotta se osataan yh-
distaa brandiin. (Chaffey 2006, 163-181.)

Hubspot blog -sivustolta 16ytyy artikkeli, jossa listataan 11 tapaa parantaa e-suoran
Click-Through Rate -lukua eli kirjeessa olevien linkkien klikkausten maaraa verrattuna

l&hetettyjen sdhkopostien maaraan. Listalta 10ytyvat seuraavat kohdat:

1. Viestin aihe. Viestin aihe tai otsikko pitaé olla riittavan iskeva, jotta lukija viitsii
sen avata.

2. Lyhyet e-suorat. Mainoskirje on hyva pitaa lyhyena, jotta lukija ei kyllasty siihen.
3. Sisallyta kirjeisiin jako-mahdollisuus. Sosiaaliset mediat ovat aikamme iso juttu.
On tarke&a antaa lukijalle mahdollisuus jakaa kirjeen siséltda sosiaalisessa

mediassa.

4. Segmentoi asiakkaat. Kuluttajat ovat erilaisia ja heita kiinnostavat eri asiat. Jaa
asiakkaita mahdollisimman paljon eri segmentteihin.

5. Laheta asiakkaille kohdennettuja tarjouksia. Taman takia asiakkaiden segmen-
tointi on tarkeaa.

6. Personoi e-suorasi. Kayta hyvaksesi asioita, joita tiedat asiakkaasta l&hettaes-
sasi mainoskirjetta. Tallaisia asioita on esimerkiksi ostohistoria.
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7. Poista hairidtekijat kirjeestd. Keskity yhteen asiaan per kirje. Valta kayttamasta
montaa tarjoustuotetta samassa kirjeessa. Voitko jattaa linkin kotisivuille viestin
ylareunasta pois?

8. Toimi- tai osta -linkki selkedasti esille. Linkki, jota haluat asiakkaan painavan, on
oltava sellainen, etta sita ei voi olla huomaamatta.

9. Laita kirjeen loppuun P.S.. Tama kirjainyhdistelma vetaa silméé puoleensa.
Taman kanssa esimerkiksi tarjouksen toisto on toimiva.

10. Tee lukijalle kiireen tunne. Aseta tarjoukselle paattymisaika tai kerro tuotteen
saldojen rajallisuudesta.

11. Varmista, etta e-suorasi on mobiilioptimoitu.

(Eridon 2012.)

Budget Sport -verkkokaupan sahkoéinen uutiskirje tayttaa naista kohdista talla hetkella
vain muutaman. Viestien aiheet tai otsikot ovat yleensad melko iskevét ja toimi tai osta -
linkit ovat selkeasti esille. Liséksi Budget Sportin tarjouksilla on lahes aina méaaraaika.
Mainoskirje sisaltda kuitenkin usein useamman tarjoustuotteen eikd personointiakaan

ole viela tehty.

3 Budget Sport -verkkokaupan uutiskirjeen asiakastyytyvaisyystutkimus

Taman tutkimuksen tavoitteena on loytaa kehitysehdotuksia uutiskirjeisiin. Tutkimuk-
sessa tehdyn kyselyn tarkoituksena on selvittdd uutiskirjeiden tilaajien tyytyvaisyytta
nykyisiin Kirjeisiin. Kyselysta saatujen tulosten avulla voidaan analysoida nykyisen

uutiskirjeen kehityskohtia.

Asiakaskysely tehtiin talvella 2011 - 2012 ja sen toteutti asiakkuusmarkkinointiyritys
Seed. Mielestani kyselyssa selvitettiin oleellisia asioita, ja siihen oli helppo ja nopea
vastata. Mikali tutkimuksesta olisi halunnut syvallisemman, olisi se todennékdisesti

vaatinut enemman rahallista panostusta ja muutaman syvahaastattelun.

3.1 Tutkimusmenetelmé

Tassa tyosséa kaytettdava tutkimus on kvantitatiivinen eli tilastollinen tutkimus. Tilastol-
linen tutkimus vaatii suuren ja edustavan otoksen eli téllaisessa kyselytutkimuksessa
vastaajia tulee olla riittavasti ja heiddn tulee edustaa tasaisesti koko potentiaalista
vastaajajoukkoa. Esimerkiksi vastaajien joukossa tulee olla mahdollisimman laaja ikéa-
haitari, jolloin kaikki mahdolliset ikAryhmat ovat edustettuina. (Heikkilda 2004, 16-17.)
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Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tulokset voidaan aina esittdd numeroin eli ne ovat
mitattavia ja niitd voidaan havainnollistaa erilaisin taulukoin ja kaavioin. Tilastollisesta
tutkimuksesta kaytetd&n myos nimitysta maarallinen tutkimus, joka kuvaakin sita melko
hyvin, silla kyseisesta tutkimuksesta saatavat tulokset vastaavat kysymyksiin: mika,
missd, paljonko ja kuinka usein. Kvantitatiivisen tutkimuksen heikkous on siin&, etta
vaikka se nayttaakin melko tarkasti tdman hetkisen tilanteen, se ei pysty avaamaan
syita asioiden taustalla. (Heikkila 2004, 16-17.)

Taman tutkimuksen kohderyhmana olivat kaikki Budget Sport -verkkokaupan uutis-
kirjeen tilaajat. Kysely lahetettiin 56 433 henkildlle, joista kyselyyn vastasi 6935 henki-
|64. Vastausprosentiksi muodostui 12,3 %, ja se on riittdva antamaan suuntaa-antavia

tuloksia kyselysta.

3.2 Tutkimustulosten analysointi

Kyselysséa kysyttiin kuusi kysymysta, joiden lisdksi annettiin viela mahdollisuus antaa
vapaata palautetta kehitysideoiden muodossa. Seuraavaksi analysoin néista kysymyk-

sista nelja sekd nostan vapaasta sanasta esiin muutaman toistuneen teeman.

Kyselyn ensimmainen kysymys koski ajankohtaa, jolloin tilaaja uutiskirjetta lukee. Kysy-
mys kuului: "Mihin aikaan paivasta luet yleensa Budget Sportin uutiskirjeen?” Vastaa-
mista oli helpotettu antamalla vain kolme vaihtoehtoa. Vaihtoehdot olivat aamu, paiva
ja ilta. Aamuisin Kirjeen kertoi lukevansa 12,4 %, paivalla 40,9 % ja illalla 46,7 % vas-
taajista (kuvio 1). Paivalla tai illalla kirjeen lukee siis yli 85 % vastaajista. Tama johtu-
nee siitd, ettd suurin osa rekisterin sahkdpostiosoitteista on henkildkohtaisia eika tyo-

paikan. Henkilokohtainen sahkdposti tarkistetaan vasta toiden jalkeen kotona.



12

Uutiskirje luetaan
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Kuvio 1. Mihin aikaan paivasté BS-verkkokaupan uutiskirjeen tilaajat lukevat uutiskirjeen?

Kyselyn toinen kohta koski kirjeiden m&aran sopivuutta. Tehtavana oli taydent&é lause,
joka kuului: "Saatko Budget Sportin uutiskirjeen sahképostiisi...” Vastausvaihtoehtoina
olivat: liilan usein, sopivasti ja liian harvoin. Tulos tastd on melko selkea. Jopa 93,1 %
vastaajista oli sita mieltd, ettd uutiskirjetta lahetetaan sopivasti (kuvio 2). Kirjetta lahe-
tetddn lahes viikoittain, joka koettelee teoreettisen ohjeistuksen antamia rajoja. Budget
Sportin asiakaskunta nayttdd kuitenkin haluavan pysya kaupan tarjouksissa jatkuvasti

ajan tasalla.

Uutiskirjetta lahetetdan

M lilan harvoin
M sopivasti

[ liian usein

Kuvio 2. Vastaajien mielipidejakauma kirjeen lahetyssykilille.
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Kyselyn kolmannessa kohdassa pyydettiin arvosanaa kirjeiden kiinnostavuudelle.
Kysymys kuului: "Miten kiinnostavia Budget Sportin uutiskirjeet ovat mielestasi?”
Asteikkona oli 1-10, siten etta 10 tarkoitti erittin kiinnostavaa ja 1 ei lainkaan kiinnos-
tavaa. Keskiarvoksi tdssa muodostui 7,0 ja moodiksi 8. Tasta voidaan tehda paatelma,
ettd verkkokaupan uutiskirjeen tilaajat ovat keskimaarin melko tyytyvaisia kirjeiden kiin-
nostavuuteen (kuvio 3). Tata tukevat myos vapaassa kommentoinnissa useasti esiinty-
neet kommentit, joissa todettiin kehitysideoiden olevan tarpeettomia, kirjeen nykyisen

mielekkyyden vuoksi.

Arvosanajakauma

2500

=2 000

=1 500

EJEEIN

—1 000

300

Uutiskirjeen kiinnostavuus

Kuvio 3. Arvosanajakauma uutiskirjeen kiinnostavuuteen kaikkien vastaajien kesken. Asteikko:
1 = ei lainkaan kiinnostava, 10 = erittéin kiinnostava.

Kun vertaillaan arvosanajakaumaa sen mukaan missd myymalassa kirjeen tilaajat
asioivat, nahdaan etta jakauma on kaikilla lahes identtinen (kuvio 4). Taman perus-
teella voidaan todeta, ettéa uutiskirjeen teho ja kiinnostavuus eivat kanna pelkastdan
verkkokaupan asiakkaisiin, vaan myos kivijalkamyymal6iden asiakkaat lukevat uutis-

kirjetta ja pitavat sitéa kiinnostavana. Kysymyksessa osa vastaajista valitsi useamman
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kuin yhden myymalan. Arvosanoja saatiin noin 1 200 kappaletta enemman kuin oli
vastaajia. Keskiarvot myymalgittain: Espoo 6,8; Vantaa 6,9; Jyvaskyla 7,1; Raisio 7,0;
Oulu 7,0; Ideapark 7,0; Lahti 7,2; Verkkokauppa 7,2. Verkkokaupassa asioivia oli eni-
ten (1972) ja Vantaan Tammistossa toiseksi eniten (1672).

Arvosanajakauma myymaldkohtaisesti

800
700 == Espoo
==\antaa
600 —
== Jyvaskyld

>00 A == Raisio
400 / \ ——=0~-0ulu
300 2

200

Ideapark

Lahti

Verkkokauppa
100

Kuvio 4. Arvosanajakauma madrallisesti uutiskirjeiden kiinnostavuuteen luokiteltuna sen mu-
kaan, missa myymalassa asiakas asioi eniten.

Neljantena kohtana esitettiin kysymys: "Haluaisitko saada lahimméan Budget Sport -
myymalasi omia uutiskirjeitd?” Yli 70 % vastaajista oli kiinnostunut saamaan lahimman
myymalansa tarjouksia uutiskirjeessa (kuvio 5). Tama kertoo siitd, ettd verkkokaupan
uutiskirjetta tilaavat paljon myds sellaiset ihmiset, jotka tekevét yleensa ostoksensa
yrityksen kivijalkamyymaloissa.
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Myymalakirjeet

Kiinnostus
myymalakirjeista

WE
H Kylia

Kuvio 5. Kiinnostus oman myymalan uutiskirjeesta.

Vapaassa sanassa palautteen sisaltd heittelehti laidasta laitaan. Muutama teema kui-
tenkin toistui muita useammin. Téallaisia teemoja olivat esimerkiksi ajankohtaisuus ja jo
edelld mainitut mainokset myymaloista. Liséksi toivottiin my6s paljon kohdennettuja
mainoksia eli kuluttajaa itseaan kiinnostavista urheiluvalineista ja -vaatteista. Tasta tuli
myds jonkin verran negatiivista palautetta, kun kirjeissa oli ollut usein tuotteita, jotka
eivat tiettyja kirjeen tilaajia kiinnostaneet. Padsaantoisesti vapaan sanan kommentit
olivat kuitenkin positiivisia ja yleisin kommentti oli, etta kirjetta ei tarvitse parantaa, silla
se on nyt jo hyva.

4 Budget Sport -verkkokaupan sahkoinen uutiskirje

Budget Sport -verkkokaupan sahkdisen uutiskirjeen tavoite on kasvattaa verkkokaupan
myyntié ja muistuttaa brandin olemassa olosta. Uutiskirje on verkkokaupan, mutta sil-
loin talléin kirjeissa mainostetaan myds myymaléiden tapahtumia. (Warteva 2012.)

4.1 Nykyinen uutiskirje

Talla hetkella Budget Sportin mainoskirje tehd&dan valmiille pohjalle, jonka on Budget
Sportille raataldinyt sahkopostimarkkinointitydkalu Apsis Pron toimittava Apsis (Tolo-
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nen 2012). Sdhkodpostipohjassa on erilaisia elementteja, joihin voidaan lisatd kuvia ja
linkkeja. Elementit ovat neliskulmaisia ja niitd on kahta eri kokoa. Iso elementti on koko
sivun levyinen ja suorakulmion muotoinen. Pienia elementteja mahtuu kaksi vierekkain.
Pienemp&é elementtia voi myds kayttaa siten, etta laittaa yhden elementin ja sen vie-
reen tekstia. Yleensd Budget Sportin kirjeissa kaytetddn useampaa elementtia kerralla.
(Warteva 2012.)

Mainoskirje tehdaan talla hetkella sekd HTML- etta tekstimuodossa, jolla varmistetaan
viestin nakyvyys Kkaikille tilagjille. Ohjelma muuntaa kirjeen automaattisesti teksti-
versioksi, mutta ennen lahettdmista sita taytyy siivota, esimerkiksi poistamalla turhat
nakyvissa olevat html-koodit ja muutenkin visuaalista ilmetta taytyy kaunistaa. (War-
teva 2012.) Yleisesti katsoen kirje on visuaaliselta ilmeeltaan ja rakenteeltaan hyva. Se
on tehty samalla teemalla verkkosivujen kanssa. Nimet ja otsikot ovat huomiota ja kiin-
nostusta herattavia, tosin ne ovat pidemman paalle melko samantyyppisia. Kirjeiden
pituus on yleensa melko pitkd, joka ei aiheeseen liittyvan kirjallisuuden mukaan ole

valttdmatta hyva asia.

Budget Sport tekee télla hetkella kahta uutiskirjettd: Plussa- ja omaa uutiskirjetta.
Omaa uutiskirjetta lahetetdan keskimaarin 3-4 kertaa kuussa. Kirjeen siséllosta vastaa
verkkokaupan markkinointisuunnittelija. Han paattéa kullakin viikolla, mita kirjeeseen
laitetaan. (Warteva 2012.) Toisin sanoen uutiskirjeiden teossa ei kayteta lainkaan val-
miiksi suunniteltua strategiaa ja kirjeen teko on enemmaén tai vahemman yhden ihmi-

sen vastuulla.

Plussa-kirje lahetetddn noin kerran kuukaudessa ja se pitaa varata etukateen Keskolta.
Plussa-kirje ei eroa verkkokaupan omasta kirjeesta juurikaan. Merkittavin ero on, etta
kirje lAhtee suuremmalle vastaanottajajoukolle. Plussa-kirjeessa on myo6s paljon pa-
rempi mahdollisuus tehd& personoituja viesteja, silla Plussan alla olevat rekisterit ovat
laajemmat ja ne on lokeroitu Budget Sportin omaa rekisteria tarkemmin. Plussan alta ei
I0ydy rajauksia urheilulajien kiinnostuksesta, mutta esimerkiksi ikaryhmat ja maan-
tieteelliset rajaukset on helppo tehda. Sisalléllisesti ja visuaalisesti kirje on siis saman-

lainen kuin oma uutiskirje. (Warteva 2012.)

Uutiskirjeiden siséltond on useimmiten sesonkituotteita tai niiden kokoelmia, jotka myy-
vat kyseisella hetkella hyvin. Joskus kaytetaan myos brandimarkkinointia, eli mainos-

tetaan vain jonkin tietyn merkin tuotteita tietysta tuoteryhmasta. Silloin talléin uutis-
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kirjeissa mainostetaan myds myymaldiden tapahtumista ja erikoispaivistd. (Warteva
2012.)

Molempien kirjeiden toimivuutta seurataan. Seurantaan on otettu mukaan tarkeimmat
mittarit, kuten klikkausten maara elementeittain ja linkeittain. Kirjeiden vaikutuksesta
tapahtuvaa myyntia ei kuitenkaan raportoida vaan myyntien tutkiminen on silmé-

maaraista. (Warteva 2012.)

Uutiskirjeen peruminen on helppoa, mika on pelkastaan hyva asia. Se antaa luotta-
muksen tunteen asiakkaalle. Peruminen tapahtuu kirjeen alareunassa olevaa linkkia
painamalla ja hyvaksymalla uuteen ikkunaan avautuvan vahvistuspyynnén perumi-

sesta.

4.2 Uutiskirjeen kehitettavét kohdat

Budget Sport -verkkokaupan séhkdisen uutiskirjeen tekeminen valmiille pohjalle helpot-
taa toisaalta kirjeiden tekoa, mutta se tuo mukanaan myds ongelmia. Koska kirje on
taynna elementteja, ei monikaan sahkdpostiohjelma avaa sita suoraan. Lukijan taytyy

hyvaksya kuvien ndytté ennen kuin viestistd nakyy mitaan.

Nykyiset mainoskirjeet sisaltavat talla hetkelld 1ahes aina useita tuotteita, joskus jopa yli
kymmenenkin tuotetta (lite 2). Tama ei aiheeseen liittyvan kirjallisuuden mukaan ole
paras mahdollinen ratkaisu. Liiallisen pituuden vaarana on, ettd lukija ei lue kirjetta
loppuun, silla han kyllastyy, mikali kirjeesta ei heti nouse esiin jotakin hanta kiinnosta-

vaa.

Uutiskirjeiden suunnittelu on yhden ihmisen vastuulla. Tama kuormittaa markkinointi-
suunnittelijaa paljon, koska hédnen on jatkuvasti oltava selvilla mitka tuotteet tai tuote-
ryhmat ovat talla hetkella suosittuja eli mitka tuotteet myyvat. Lisdksi hdnen taytyy etsia
haluamistaan tuoteryhmista ne tuotteet joilla on riittavasti saldoja, jotta niita voidaan
kayttad mainonnassa. Lisdksi mahdolliset yllattavat poissaolot aiheuttavat tavallista

enemman ongelmia markkinoinnissa.

Talla hetkelld kaikille Budget Sport -uutiskirjeen tilaajile menee samanlainen Kirje.

Uutiskirjeen tilaajien joukko koostuu hyvin erilaisista ihmisista. Eroja on esimerkiksi
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ihmisten elaméantilanteissa ja kiinnostuksen kohteissa, joten he ovat kiinnostuneita eri
tuotteista. Jarkevaa onkin pohtia mahdollisuuksia tehdd enemman personoitua markki-

nointia.

Kehitettavia kohtia ovat myds myymalamarkkinointi, uutiskirjeen toimivuuden seuranta
ja uutiskirjeen perumismalli. Liséksi kirjeen kokonaisvaltaisen kehittymisen kannalta on

hyva miettia mahdollisuutta hiljaisten asiakkaiden houkuttelemiseen jalleen ostamaan.

5 Pohdinta

5.1 Kehitysehdotukset

Tekniselta rakenteeltaan verkkokaupan uutiskirje on mielestani hyva. MIME-muotoista
nykyista kirjepohjaa on jarkevaa kayttaa, silla kuluttajalle pitaa olla tarjota HTML-muo-
don lisdksi myds tekstiversio. Kehitysehdotus tahan on viestin ylaosan muuttaminen
tekstimuotoon. Nykyinen elementeista rakentuvan kirjepohjan heikkous on se, etta mo-
net séahkopostiohjelmat eivat avaa niita suoraan, vaan lukijan taytyy itse hyvaksya ku-
vien nayttd. Tama aiheuttaa sen, ettd osa vastaanottajista saattaa jattaa viestin luke-
matta, kenties tietokonevirusten pelon vuoksi. Jos kirje alkaisi normaalilla tekstilla ilman
elementteja tai muunlaisia kuvia, nékisi kuluttaja ainakin kirjeen ylareunaan sijoitetun
viestin, joka kirjeessa halutaan antaa. Jos tama viesti on kiinnostava, vastaanottaja

todennakdisesti avaa viestin kokonaan, jolloin h&n nadkee myds kaikki kuvat.

Yksi keino paasta kuvien naytén estosta on sisallyttaa uutiskirjeeseen pyynto, etta kir-
jeen tilaaja lisdisi kirjeen lahettdjaosoitteen yhteystietoihinsa. Taméa antaa sahkoposti-
ohjelmalle tiedon, etta kyseinen l&hettdja on sahkopostitilin omistajan tuntema, ja nain
ollen ohjelma ei enda esta kuvien ndkymista. Lahettjan tunnistaminen poistaa myo6s

riskin joutua roskapostisuodattimiin.

Talla hetkella kaikille Budget Sport -uutiskirjeen tilaajille menee samanlainen kirje. Kir-
jeen tilaajat ovat kuitenkin erilaisia ja heita kiinnostavat erilaiset asiat. Jarkevaa onkin
pohtia mahdollisuuksia tehdd enemman personoitua markkinointia. Seuraavaksi esi-

telladn kaksi tapaa tehda personointia uutiskirjeissa.
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Asiakkaiden segmentointi on perinteinen aloitus, kun halutaan tehda personoituja
viestejd. Segmentointia varten tarvitaan tietoa asiakkaista ja heidan kiinnostuksen-
kohteistaan. Helppo keino saada tietoja asiakkaan kiinnostuksenkohteista on esimer-
kiksi kysya niista, kun asiakas tilaa uutiskirjeen ensimmaisen kerran. Nykyisten uutis-
kirjeiden tilaajien kiinnostuksen kohteita voidaan selvittaa esimerkiksi kampanjakyselyn
avulla. Vastauksia voidaan kayttaa hyvéaksi jakamalla asiakkaita segmenttiryhmiin kiin-

nostuksenkohteiden mukaan.

Tallainen asiakkaalta kerattyyn tietoon perustuva personointi on mahdollista hoitaa
Apsis Prolla siten, etta tehtaisiin yksi kirje, johon liitettaisiin paljon tuotteita tai tuote-
ryhmid. Viestid lahetettdessa ohjelma suodattaisi sitten kirjeen sisallésta vastaan-
ottajille ne moduulit, jotka valittujen suodattimien perusteella hanelle kuuluisivat. Suo-
dattimet voivat perustua esimerkiksi vaestotietoihin, valittuihin kiinnostuksenkohteisiin,

klikkauksiin tai avauksiin. (Tolonen 2012.)

Vaestotietoja ovat paikkakunnat, ikd ja sukupuoli. Valitut kiinnostuksen kohteet ovat
juuri niitd asiakkaan itsensa valitsemia tuoteryhmid. Nama tiedot pohjautuvat asiak-
kailta saatuihin tietoihin. Klikkauksiin perustuva suodatus tarkoittaa sita, ettd poimitaan
rekisteristd ne tilaajat, jotka ovat klikanneet jotakin tiettyd tuotetta edellisessa uutis-
kirjeessda. Hieman samankaltainen on avauksiin perustuva suodatin, jossa voidaan

suodattaa ne tilaajat, jotka avasivat jonkin aiemman viestin. (Tolonen 2012.)

Taman personointimallin heikkous on siina, ettd nyt tarvitsee 16ytdd entistd enemman
tuotteita, joiden saldot ja houkuttelevuus riittdvat markkinointiin. Liséksi kyseisesséa
personointitavassa ei voida olla varmoja siita, ettei jokin tietty tarjoustuote olisi kuiten-

kin kiinnostanut toisen kirjeen saanutta tilaajaa.

Personointia on my6s mahdollista toteuttaa ilman, etté kuluttajan taytyy itse valita kiin-
nostuksenkohteensa. TAma onnistuu seuraamalla asiakkaiden kayttaytymista verkko-
kaupan sivuilla. Budget Sportin kanssa téallakin hetkella yhteisty6ta tekeva atk- ja
ohjelmistokonsultointiyritys Nosto Solutions tarjoaa tyokaluja seurata asiakkaan kayt-
taytymista verkkokaupan sivuilla yhdistamalla kuluttajan kdyttdman selaimen kuluttajan
kayttamaan sahkopostiin. Nain ollen ohjelma pystyy arkistoimaan mitd tuotteita ja
tuoteryhmia asiakas on verkkosivuilla tutkinut. Taman tiedon perusteella voidaan tehda
personoitua markkinointia, tai niin sanottuja alykkaita suosituksia, juuri niista tuotteista

ja tuoteryhmista, joita asiakas on harkinnut. (Valvanne 2012.)



20

Tallainen kayttaytymisen seuranta on paljon tehokkaampaa kuin asiakkaalta kerattyihin
tietoihin perustuva, silla kiinnostuksen kohteet vaihtuvat. Ja vaikka kuluttaja itse ei olisi
kiinnostunut jostakin tuoteryhmasta, voi hén silti harkita sielté tuotetta lahjaksi jollekin.
Kyseiselld personointitavalla téllaisetkin tilanteet tulevat otetuksi huomioon.

Nosto Solutionsin mallissakin on kuitenkin kehityskohtia. Mikali ohjelma valitsee auto-
maattisesti mitad tuotteita se asiakkaalle tarjoaa, on vaarana etta tuotteella jota tarjo-
taan, on esimerkiksi hyvin vahan saldoja jaljella. Tassa tilanteessa asiakkaan nako-
kulmasta ei varmastikaan ole kovin mukavaa, jos asiakkaalle tarjotaan hanta kiinnos-
tavaa tuotetta, josta ei ole hanen haluamaansa kokoa. Toisaalta taas, jos yritys itse
valitsee tuotteet, joita ohjelma voi kayttaa, lisdd se markkinoinnista vastaavien ihmisten
tydmaaraa. Tassa tilanteessa on syyta selvittdd onko ohjelmaan mahdollista raataldéida

saldoihin pohjautuva suositus.

Kehitysehdotus personoinnin suhteen on, ettd siihen kannattaa uutiskirjeissa siirtya.
Tapa, jolla sitd tehd&én, vaatii kuitenkin lisaselvitystd. Edella esitetyt personointimallit
ovat molemmat kehityskelpoisia.

Mainoskirjeiden suunnittelu on talla hetkella yhden ihmisen vastuulla. Kehitysehdotus
tdhan on, ettd mainoskirjeiden suunnittelu otettaisi osittain markkinointisuunnittelun
alle. Uutiskirjeen sisaltd pitdad olla ajan tasalla, joten kokonaan sitd ei voi etukateen
suunnitella. Mutta markkinointisuunnittelijan tyémaara helpottuisi huomattavasti, jos
esimerkiksi joka kuukaudessa olisi muutama valittu tuote tai tuoteryhma, jotka olisi yri-

tyksen oston puolesta suunniteltu kirjeisiin.

Uutiskirjettd lahetetaan kolme tai nelja kertaa kuukaudessa, joka on melko usein.
Asiakaskyselyn tulokset kuitenkin nayttavat, ettd suurin osa tilaajista on sitd mielta, etta
nain usein tuleva kirje on hyva asia. Toinen aikaan liittyva seikka, joka kyselysta nousi
esiin, on se etta kirjettd luetaan eniten paivalla ja illalla. Niinpé kannattaa varmaankin
pyrkia lahettamaan uutiskirje esimerkiksi juuri ennen iltapaivakahveja. Tama siksi, etté
kun tilaaja iltapaivalla kotiin tultuaan alkaa lukea sahkdpostia, on sinne saattanut kertya
paivan aikana paljon erilaisia viesteja. Mitd ylempana viesti on, sitd paremmin lukija
sen huomaa. Kuten todettua, ei s&hkopostiviestien lukemiseen haluta kuluttaa liikaa
aikaa. Tama tunne varmasti voimistuu tydpaivan jalkeen henkilokohtaista sahko-

postiaan selaillessa. Niinpa voidaan olettaa, etta ylimpana saapuneet -kansiossa olevat
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viestit, saavat enemman huomiota kuin alempana olevat, ihan vain siitakin syysté, etta
lukija voi olla tyopaivan jalkeen vasynyt.

Nykyiset mainoskirjeet ovat ajoittain todella pitkia ja siséltavat useita tuotteita. Tama ei
aiheen kirjallisuuden mukaan ole paras mahdollinen ratkaisu, vaan kannattaisi kokeilla
kirjettd, jossa olisi yksi paatuote tai ryhmé, jota mainostetaan. Kirjeen tarkoitus olisi
juuri tuon yhden tuotteen myyminen. Taman lisdksi voisi sitten laittaa esimerkiksi kaksi
elementtia kirjeen alareunaan, jossa olisi "Muistathan myds nama’-tyyppisia tuote-
ryhmamainoksia. Luulen, etta kirje olisi paljon iskevampi, jos se ei olisi nelja tai viisi
sivua pitkd, ja se tekisi siitd myds helpommin luettavan. Jos ei haluta menna aivan yh-

den tuotteen kirjeeseen, kannattaisi kirjeen lyhentamista kuitenkin harkita.

Myymalamarkkinointia olisi syyta lisata uutiskirjeissa. Yli 70 % kyselyyn vastanneista oli
kiinnostunut saamaan lahimman myymalansa tarjouksia uutiskirjeessa. Tama on
mielestani melko merkittdva seikka ja sellainen kohta, josta kannattaa ammentaa kehi-
tystd. Nykyaankin Kirjeissa olevat tuotteet ovat toki lahes aina tarjouksessa myods myy-
maloissa, mutta luulen, ettd asiakkaat haluaisivat joitakin erikoistarjouksia juuri heidan
myymalastaan. Tallaisen myymalakohtaisen tarjouksen voisi liittaa kirjeeseen esimer-
kiksi kerran kuukaudessa. TAma toisi varmasti asiakkaalle tunteen, ettd nain hyva tar-
jous vain hdnen myymalassadan on pakko kayttda hyvaksi. Loppujen lopuksi, vaikka
uutiskirje onkin verkkokaupan, on ketjun tulos kuitenkin yhteinen. My0s verkkokaupan

on kannettava oma osuutensa yhteisessa monikanavaisessa mainonnassa.

Yksi kehitysidea on hiljaisten asiakkaiden houkutteleminen uudelleen ostamaan. Yritys
Voisi asettaa asiakasrekisteriin halytyksen ilmoittamaan, jos joku asiakas ei ole tilannut
esimerkiksi kuuteen kuukauteen. Taman jalkeen asiakkaalle voisi lahtea viesti, jossa
hanelle annettaisiin esimerkiksi pieni alennusseteli ja tarjottaisiin tuotteita joita han on
ennen ostanut, tai selaimen seurannan avulla joitakin tuotteita, joita han on viime
aikoina selannut. Samanlaista kaytantéa on kayttdnyt muun muassa Amazon -verkko-
kauppa (Karjaluoto 2010, 73-77).

Nykyinen uutiskirjeen perumismalli on hyva, mutta siihen voi lisata viela yhden elemen-
tin. Kun asiakas painaa kirjeen peruutus -linkkia, avautuisi asiakkaalle vapaaehtoisesti
taytettava lomake, jossa kysyttaisiin syyta perumiseen ja pyydettéisiin antamaan palau-
tetta kirjeestd. Nain saataisiin tietoa myos siitd, mitka asiat vaikuttavat kirjeiden peru-

misiin.



22

Uutiskirjeiden toimivuuden seuranta on kohtalaista, mutta perustuu myynninseurannan
osalta silmamaaraiseen tarkkailuun. Tassa kehitysehdotuksena on alkaa tilastoida kir-
jeiden vaikutusta myyntiin. N&in voitaisiin tulevaisuudessa esimerkiksi verrata mita

tuotteita, ja missa kohdassa kirjeitéa, on myyty edellisend vuonna samaan aikaan.

5.2 Oman tydn pohdinta

Ty6 onnistui kohtuullisesti. Siind saatiin vastauksia tutkimusongelmaan eli pystyttiin
osoittamaan nykyisesta uutiskirjeestd kohdat, jotka kaipaisivat kehittdmista. Lisaksi
tydn tuloksena saatiin aikaan monta kehitysehdotusta kirjeeseen. Toisaalta mitaan

mullistavaa uutta tietoa ei tyon tuloksena Idydetty.

Tutkimus, joka ty6hon sisaltyy, oli melko onnistunut. Tutkimus antoi oleellisia vastauk-
sia niistd aihealueista, joista kyselylomakkeessa kysyttiin. Jos kyselylomake tehtaisiin
nyt, kannattaisi siihen lisata yleiskysymys: "Kuinka usein asioit yrityksessa?” Lisaksi
verkkokirjeen kehittamista silmalla pitden kannattaisi kysya mielipiteitd koskien verkko-
kirjeen eri osa-alueita, kuten arvosanaa visuaalisesta ilmeestd, ja tyytyvaisyytta kos-
kien verkkokirjeen tarjontaa eli tuotteita ja tuoteryhmid. Nain saataisiin hieman syvalli-
sempaa ja tarkempaa tietoa kirjeen tilaajien tyytyvaisyydesta. On helpompi lahtea kor-
jaamaan jotakin, kun virhe tai puute on tarkkaan paikallistettu. Nyt kyselyssa kysyttiin
vain arvosanaa kirjeen kiinnostavuudelle. Parempi olisi ollut, jos kysymys olisi jaettu
pienempiin osiin. Siten oltaisi saatu tarkempaa tietoa, miké& kirjeen osiosta tekee siita

kiinnostavan. Ovatko ne pelkastaan tuotteet vai onko joitakin muita syita?

Tutkimus on luotettava, silla se voidaan toistaa ja tulokset olisivat samat, mikali kay-
tettdva vastausaineisto olisi sama. Mikali tutkimus uusittaisiin kokonaisuudessaan,
kyselystd saadut vastaukset todennékdisesti muuttuisivat hieman toistossa, silla edel-
lisen kyselyn jalkeen on uutiskirjeen tilaajissa tapahtunut vaihtuvuutta. Lisaksi uutis-
kirjeitd on kyselyn jalkeen lahetetty lukuisia ja yksik&én niista ei kuitenkaan ole taysin

samanlainen kuin jokin aiempi.

Budget Sport -verkkokauppa kehittyy ja kasvaa tallakin hetkella ja my6s sen
markkinoinnin on kehityttdva. Sahkéinen uutiskirje on yksi verkkokaupan téarkeimpia
markkinointikanavia, joten sen kehittdmiseen taytyy panostaa. Vuorovaikutus

asiakkaiden kanssa on taméan pdivan tarkein avain markkinoinnissa, joten uutiskirjeen
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kehityksessa on jatkossa otettava asiakkaiden toiveet entistd paremmin huomioon.

Nykytekniikka antaa tahén loistavat mahdollisuudet.
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Big Cat reput

Back to School - Budget Sport -verkkokaupan kautta!

Nyt hopi hopi Budget Sport -verkkokauppaan vaivattomille kouluostoksille! Saat upeita
merkkituotteita pikkurahalla koululaiselle. 100 nopeimmalle tilaajalle sujautamme pa-
ketin mukaan sieniveitsen . Toimi siis nopeasti, silla taman kirjeen tarjoukset ovat voi-
massa Budget Sport -verkkokaupassa niin kauan kuin tavaraa riittaa paattyen kuiten-

kin su 5.8.
Reipasta elokuun alkua!
Budget Sport
Liikuttavan halpa urheilukauppa
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Tutustu Back to School -tarjouksiin tasta

N|1NORTH

" | Catmandoo reppu
A BROOK 4 IKAUPAN PAALLE!

(s

Northbrook Print ja Trick Catmandoo Buffy lasten

lasten hupparit vapaa-ajankengat + REPPU
KAUPAN PAALLE
9,95 (26,90) 29,90 (49,90)

Vapaa-ajan hupparit lapsille pikkurahalla!  Tilaa kengat, saat Catmandoo-repun
kaupan paalle!
Lue lis&a ... Lue lis&a ...

Reebok uum’ﬁ.(

Reebok Basic lasten col- Puma Large Logo Tee jr las-
legeasu ten t-paidat
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24,90
60 kpl eréd collariasuja lapsille. Koot
vaihtelevat vareittain.

Lue lisaa ...

Umbro Mat lasten verrytte-
lypuku KAKSILLA HOU-
SUILLA

39,90
Verkkapuku vapaa-aikaan, mukana kah-
det housut!

Lue lisaa ...
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9,95
Puuvillapaidat lapsille nayttavalla Puma-
logolla .

Lue lisaa ...

Fat Pipe jr salibandymailoja

19,90
Edulliset Fat Pipe -mailat junioreille har-
rastuksiin!

Lue lisaa ...
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NaKamoura

Madison Onni 24" kombi- Nakamura Furious 26" nuor-
pyora ten maastopyora

alkaen 299,- 249,- (399,-)

Useita vareja, Onni, Classic, Kuk- 21-vaihteinen maastopyora nuorille
kaisonni!

Luelisaa... Luelisaa...

Guts potkulauta Adidas Beach Fun -ranta-
lentopallo
29,90 (44,90) 7,95 (20,-)

Potkulauta lapsille kahdella takapyoralla. Lentopallo rannalle ja puistoon.
Max. suos. kantavuus 50 kg.

Lue lisaa ... Lue lisaa ...
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www.budgetsport.fi

Kotisivu | Laheta kaverille | Tilaa uutiskirje | Peruuta tilaus Q00000

Saat ostoksistasi K-Plussaa

K o < & A =

NORTHBROOK ROHMNISCH Reebok NAKaAMURa SUU‘NTO

Tarjouskirjeen lahetys perustuu Budget Sportille antamaasi markkinointilupaan. Ala vastaa téhan sahko-

postiviestiin, silla vastaus ei palaudu lahettdjalle. Osoitelahde: Budget Sport asiakasrekisteri, Budget Sport,
Kutojantie 4, 02630, Espoo, Y-tunnus:1648871-7
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