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Digitaalisen markkinoinnin merkitys on kasvanut valtavasti. Yha useampi yritys suosii digitaalista
markkinointia mm. siksi, koska se on kustannustehokkaampaa, sen tulokset ovat helpommin mi-
tattavissa ja se on kohdennettavissa halutuille asiakasryhmille perinteista markkinointia paremmin.

Markkinoinnin automaatiolla voidaan tehda digitaalisesta markkinoinnista vielakin tehokkaampaa.
Lyhykéisyydessaan sen avulla yritysten markkinointinenkil6t voivat automatisoida toistuvia rutiinin-
omaisia toimenpiteitd ja kayttaa tydaikaansa entista tehokkaammin. Markkinoinnin automaation
avulla voidaan sahkopostimarkkinoinnissa kohdentaa personoituja sahkopostiviesteja potentiaali-
sille asiakkaille riippumatta siita missa kohtaa ostoprosessia asiakkaat ovat menossa.

Tama opinnaytetyd tehtiin kehittamistehtavana kohdeyritys Taitonetti Oy:lle. Opinnaytetyon ai-
heena oli hyoédyntda markkinoinnin automaation keinoja ja digitaalisen markkinoinnin tyokaluja
Mailchimpia ja Tidiota paremmin kohdeyrityksen markkinoinnissa. Kehittamistehtavassa luotiin Tai-
tonetti Oy:lle uutiskirjeen tilauslomake, josta yrityksen asiakkaat rekisteroityvat uutiskirjeen tilaajiksi
ja ryhmittaytyvat sahkopostilistalla omiin asiakasryhmiinsa. Naille luoduille asiakasryhmille suunni-
teltiin myyntisuppiloa mukailevat sahkopostimarkkinointikampanjat.

Kohdeyrityksessa on aiemmin hyddynnetty sahkopostimarkkinointia, mutta ei juurikaan markki-
noinnin automaatioita. Tyon tavoitteena oli luoda pohjaa tehokkaammalle sahkdpostimarkkinoin-
nille markkinoinnin automaation keinoin ja suunnitella ensimmaiset personoidut automaatiokam-
panjat yrityksen keskeisimmille asiakasryhmille.

Opinnaytetyon tietoperusta lahtee likkeelle digitaalisesta markkinoinnista yleisesti, jonka jalkeen
siina kasitellaan syvallisemmin sahkopostimarkkinointia ja markkinoinnin automaatiota. Tietope-
rusta on koottu suurimmaksi osaksi kirjallisuudesta, eri tutkimuksista saaduista tiedoista, seka
markkinoinnin ammattilaisten kirjoittamista kirjoituksista.

Tietoperustan jalkeen tydssa esitelldan kohdeyrityksen nelja keskeista asiakasryhmaa, seka sah-
kopostiviestit, jotka luotiin sahkopostikampanjoita varten. Lopputuloksena naille neljalle asiakas-
ryhmalle luotiin omat kayttovalmiit, myyntisuppiloa mukailevat automaatiokampanjat, joista kukin
pitda sisallaan kolme viestia. Jatkotutkimuksena tydlle voitaisiin naita asiakasryhmié tutkia entista
tarkemmin ja selvittdd mm. mihin aikaan vuodesta/viikosta/péivasté kullekin ryhmalle kannattaa
viestia.

Asiasanat: Sahkopostimarkkinointi, markkinoinnin automaatio, asiakasryhma, myyntisuppilo
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The aim of this thesis was to utilize marketing automation more efficiently in the marketing commu-
nications of the target company Taitonetti Oy. Taitonetti has a store in Oulu, as well as two online
stores in Finland (taitonetti.fi) and in Sweden (bytdator.se). Prior to this project, email marketing
and marketing automation played a relatively small role in the target company’s digital marketing.
The goal of this thesis was to create a basis for more effective email marketing in the future by
means of marketing automation. The goal was also to design the first personalized automation
campaigns for the company’s most crucial customer groups.

Mailchimp was used as an email marketing tool in the thesis. First a newsletter subscription form
and the customer groups was created in Mailchimp. The subscription form of the newsletter asked
about the customer’s interests, on the basis of which the customer groups were formed. An email
campaign tailored to the sales funnel was created for each customer group. Every email campaign
contains three messages.

The first part of the theoretical framework deals with digital marketing in general and content mar-
keting. After that, the theoretical part delves deeper into email marketing and marketing automation.
The theory section consists mainly of literature, research data and writings by marketing experts. |
also used some relevant internet sources in this thesis.

After all, the campaigns achieved their goals and are the basis for leveraging the marketing auto-
mation in Taitonetti in the future. As a further study for the work, one could study each customer
group in more detail and find out when is the best time of the year/month/day to send email mar-
keting messages to each customer group and what content the groups are particularly interested
in.

Keywords: Email marketing, marketing automation, customer group, sales funnel
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1 JOHDANTO

Markkinoinnin automaatiolla tarkoitetaan lyhyesti sanottuna markkinoinnin prosessien automati-
sointia niin, etta ihmisty6ta ei enda tarvita toistuvissa, rutiininomaisissa prosesseissa. Automaatio
mahdollistaa valtavasti eri asioita, kuten inmisille liian tyolaiden toimenpiteiden jatkuvaa hoitamista
markkinoinnissa. Markkinoinnin automaation avulla voidaan esimerkiksi lahestya potentiaalista
asiakasta personoidusti jo ostoprosessin alkuvaiheilla, eli ennen kuin ihmisen on jarkevaa alkaa
kayttamaan tyoaikaa personoidun viestin kirjoittamiseen suurelle joukolle asiakkaita. (Suomen Di-
gimarkkinointi Oy, viitattu 30.9.2020)

Asiakkaiden silmissa automaation tuomisen markkinointiin tulisi nakya mielenkiintoisten sisaltojen
jakamisena oikeaan aikaan. Kaytannon esimerkki markkinoinnin automaatiosta on sahkopostivies-
tien ketju, joka on ajastettu kaynnistymaan asiakkaalle, joka suorittaa yrityksen verkkosivuilla en-
nalta maaritellyt toimenpiteet. Tavoitteena on tarjota kohdennettuja sisaltdja riippuen siita, missa

kohtaa myyntisuppiloa asiakas on menossa. (Vipu International Oy, viitattu 30.9.2020)

1.1 Toimeksiantajan esittely

Opinnaytety6n toimeksiantajana on oululainen Taitonetti Oy, joka on talla hetkellda Suomen suurin
kaytettyjen tietokoneiden myyja. Mikko Veijola perusti Taitonetin vuonna 2005, tuolloin liikeidean
ollessa viela pelikahvilatoiminta ja Oulun ammattikorkeakoulun ATK-tilojen hyddyntdminen koulu-
tuskayttoon. Myohemmin pelikahvilan ja ATK-opastuksen ohella aloitettiin huoltamaan ja myyméaan
uusia tietokoneita, seka vastaanottamaan asiakkaiden tietokoneita vaihtokoneina myynnin yhtey-
dessa. Kun yrityksessa huomattiin valtava kysynta kaytettyja tietokoneita kohtaan, alettiin niita

hankkia myos leasing-yrityksiltd myytavaksi. (Taitonetti, viitattu 12.9.2020)

Tana paivana Taitonetilld on kivijalkamyymala Oulussa, seka verkkokaupat sekéd Suomessa etta
Ruotsissa. Suomen verkkokauppa on perustettu jo vuonna 2011, mutta toden teolla verkkokaup-
paan on alettu yrityksessa panostamaan vuodesta 2014 lahtien, minka jalkeen yrityksen ruotsalai-
nen verkkokauppa bytdator.se perustettiin vuonna 2016. Panostaminen verkkokauppaan on siivit-
tanyt Taitonetin viime vuosina hurjaan kasvuun, silla vuodesta 2017 likevaihto kasvoi 2,1 milj. eu-
rosta 6,4 milj. euroon vuoteen 2019 tultaessa. (Taitonetti, viitattu 12.9.2020)



Taitonetti tydllistaa talla hetkella n. 25 tyontekijaa. Yrityksessa uskotaan niin tyontekijamaaran kuin
likevaihdon kasvavan tulevaisuudessakin, silla Taitonetin tavoitteena on jatkaa kansainvalistymis-
taan ja kasvaa yha voimakkaammin Suomen rajojen ulkopuolelle. Vuonna 2020 Taitonetti aloitti
yhteistydn pohjoissuomalaisiin kasvuyrityksiin sijoittavan Nordic Option Oy:n kanssa. (Nordic Op-
tion, viitattu 12.9.2020)

1.2 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet

Alkuperainen ajatus opinnaytetyon aiheesta lahti kohdeyrityksen tarpeesta kehittaa heidan liiketoi-
mintaansa. Suoritin opintoihini kuuluvan ammattiharjoittelun Taitonetissa ja keskustelimme harjoit-
telun yhteydessa useaan otteeseen sahkdpostimarkkinoinnin ja markkinoinnin automaation mah-
dollisuuksista nyt ja tulevaisuudessa. Valitsin tdman aiheen, koska uskon markkinoinnin automaa-
tioiden olevan ehdottomasti tata paivaa ja viela suurempi osa tulevaisuutta mm. tekoalyn ja uusien

teknologioiden kehittymisen myota.

Opinnaytetyon kehittamistehtavana on hyddyntaa markkinoinnin automaation keinoja sahkoposti-
markkinoinnissa yha voimakkaammin kohdeyrityksessa. Lisaksi tyon tavoitteena on samalla val-
jastaa asiakaspalvelujarjestelma Tidio, seka sahkopostimarkkinoinnin tyokalu Mailchimp entista
suurempaan kayttoon osana markkinointiviestintaa. Tyon tarkoituksena on luoda Mailchimpiin Tai-
tonetin kannalta keskeiset asiakasryhmat, joille sahkopostimarkkinointia ja automatisoitua viestin-

taa voidaan kohdentaa tulevaisuudessakin.

Kehittamistehtavassa hyodynnetaan yrityksen luomaa markkinointisuunnitelmaa, seka suunnitel-
maan valmiiksi luotuja ostajapersoonia. Kohdeyrityksessa sahkdpostimarkkinointi on jaanyt tois-
taiseksi kohtuullisen véahalle kaytolle, mutta yrityksessa nahdaan sahkoposti ja etenkin markkinoin-
nin automaatio merkittavana etuna tulevaisuudessa, jotta asiakkaille voitaisiin tarjota entista pa-

remmin heita kiinnostavaa, personoitua sisaltda.

Opinnéytety6 koostuu teoriaosuudesta, kaytannon kehittamistehtavasta, seka@ pohdinnasta. Teo-

riaosuus kasittelee lyhyesti digitaalisen markkinoinnin taustaa, digitaalista markkinointiviestintaa,



seka sahkopostimarkkinoinnin ja markkinoinnin automaation hyoétyja, séahkopostikampanjan luo-
mista, seka hyodyntamista yrityksissa. Toisessa osiossa luodaan kohdeyritykselle asiakasryhmat,
seka automaatioviestit Mailchimpiin, milla pyritaan tehostamaan Taitonetin markkinointiviestintaa.
Kolmannessa osiossa kerataan yhteen tyon aikana kootut asiat, seka pohditaan markkinoinnin au-

tomaation hyodyntamista ja tehokkuutta Taitonetissa tulevaisuudessa.

1.3 Tidio

Tidio on asiakaspalvelujarjestelma, jossa voidaan viestia asiakkaiden kanssa chatissa, sahkopos-
tissa ja Messengerissa samalta alustalta. Kommunikoinnin sovelluksessa ei tarvitse tapahtua pel-
késtaan asiakaspalvelijan ja asiakkaan valilla, vaan sovelluksen chatbotit voivat tarvittaessa pal-
vella asiakkaita 24 tuntia vuorokaudessa. Chatbotit voidaan ohjelmoida esimerkiksi vastaamaan
asiakkaiden tyypillisesti esittamiin kysymyksiin, sailyttamaan asiakkaiden ostoskorin tai antamaan
alennuskuponkeja asiakkaille. (Tidio 2020, viitattu 26.9.2020)

Chatbottien avulla Tidio kykenee tunnistamaan verkkosivuvierailijat ja erottelemaan ne, jotka vie-
railevat sivustolla ensimmaista kertaa, ja ne, jotka ovat kayneet sivustolla jo useammin. Chatbotteja
voidaan kayttaa myos liidien generoimiseen, jolloin chatbot voidaan ohjelmoida keraamaan esi-
merkiksi asiakkaiden sahkopostiosoitteita uutiskirjeen kohdistamista varten. (Tidio 2020, viitattu
26.9.2020) Naitd molempia ominaisuuksia tullaan hyddyntamaan myos tassa kehittamistehta-

vassa.

1.4  Mailchimp

Mailchimp on digitaalisen markkinoinnin tyokalu, joka on keskittynyt erityisesti sahkopostimarkki-
nointiin. Mailchimpissa kyetdan mm. luomaan ja hallitsemaan séhkopostilistoja, tekemaan uutiskir-
jeitd, seka kayttdmaan asiakkaan ostopolun tyokalua, jolla voidaan luoda automatisoituja kampan-
joita. Naita sovelluksen ominaisuuksia tullaan hyddyntdmaan myos tassa opinndytetyossa. (Mail-
chimp 2020, viitattu 26.9.2020)



Mailchimp tarjoaa markkinoijien kayttoon myds kattavat analytiikkapalvelut, mika helpottaa mark-
kinoijaa tunnistamaan toimivat ja ei-toimivat markkinointiratkaisut. Analytiikan avulla kyetaan nake-
maan esimerkiksi ketka ovat avanneet sahkoposteja, niissa olevia linkkeja, tai paatyneet ostamaan

yrityksen tuotteita sahkopostin vastaanottamisen jalkeen. (Mailchimp, viitattu 26.9.2020)



2 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

Digitaalisella markkinoinnilla tarkoitetaan verkossa tapahtuvaa, kohdennettua, mitattavaa ja inter-
aktiivista markkinointia. Tyypillisia digimarkkinointimuotoja, joita yritykset kayttavat ovat esimerkiksi
hakukonemarkkinointi ja -optimointi ja sosiaalisen median markkinointi. Digitaalisen markkinoinnin
etuna on se, etta mainontavalineina voidaan kayttaa tekstin lisaksi esimerkiksi valokuvia ja videoita.
(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 111-112)

Markkinoinnilla tarkoitetaan kaytanndssa kaikkia niité toimenpiteitd, joilla yritykset pyrkivat tuomaan
tuotteensa ja palvelunsa potentiaalisten asiakkaiden ulottuville. Jotta yritykset onnistuvat parhaalla

tavalla, tulee heidan ymmartaa asiakkaidensa tarpeita ja osata myds ennakoida niita. (Todor, 51)

Uusien teknologioiden kehittyminen ja markkinointi ovat koko historiansa ajan kulkeneet erottamat-
tomasti yhdessa. Teknologioiden kehittyminen luo jatkuvasti uusia mahdollisuuksia ihmisille ja
myos markkinoinnille, seka voi raivata tieta jopa taysin uudenlaisille markkinoille, joista ei ole aiem-
min ollut tietoa. Edellisten vuosikymmenten aikainen digitaaliselle aikakaudelle siirtyminen on mah-
dollistanut sen, etta ihmiset kykenevat olemaan jatkuvasti yhteydessa toisiinsa riippumatta kellon-
ajasta ja paikasta, mika on luonut pohjan digitaaliselle markkinoinnin aikakaudelle. (Ryan 2017, 4-
5,12)

2.1  Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi on markkinointiviestintaa, joka perustuu asiakkaan omaan valintaan tai mielen-
kiinnon kohteisiin, ja jossa asiakkaalle suunnatut viestit on suunniteltu aina asiakkaan tarpeiden
perusteella. Sisaltdmarkkinoinnin tavoitteena on luoda arvoa asiakasryhmalle esimerkiksi neuvo-
jen, viihdyttamisen tai inspiroimisen keinoin, ennen kuin mitdan pyritdédn myymaan. (Rummukai-
nen, Hakola & Hiila 2019, 32-33) Sisaltdmarkkinointi litetdan markkinoinnissa vahvasti osaksi so-
siaalisen median kanavia. Sisallot nahdaan siis pikemminkin tarinankerrontana asiakkaille kuin

suoranaisesti myynninedistamisviestintana. (Jarvinen & Taiminen 2016, 165)

Sisaltémarkkinointi siséltéineen on polttoainetta kaikelle yrityksessa tapahtuvalle markkinoinnille ja

erityisesti keskeinen osa markkinoinnin automaatiota. Markkinoinnin automaatiossa sisallot ovat
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asiakaskohtaisesti kohdennettuja. Sisaltdmarkkinoinnin kannalta markkinoinnin automaatio auttaa
kertomaan millaiset sisallot ovat asiakkaiden keskuudessa kiinnostavia, ja mitka eivat niin kiinnos-
tavia. (Sweezey 2014, 111)

2.2 Sahkopostimarkkinointi osana digitaalista markkinointia

Sahkopostimarkkinoinnilla tarkoitetaan yrityksen kohderyhmille kohdennettua markkinointia s&hko-
postin valityksella, minka tarkoituksena voi olla esimerkiksi myynnin kasvattaminen tai asiakkaiden
sitouttaminen. (HubSpot 2020, viitattu 7.9.2020) Sahkdpostimarkkinoinnilla voidaan myo6s pyrkia
asiakastiedon kera@miseen, liidien luomiseen ja brandin rakentamiseen. (Chaffey & Ellis-Chadwick
2016, 522) Sahkopostilla yritykset voivat kertoa asiakkailleen esimerkiksi uusista tuotteistaan ja
tarjouksistaan, seka luoda trafiikkia esimerkiksi yrityksen verkkosivuillaan julkaisemaan blogipos-

taukseen tai sosiaalisen median kanaviin (Mailchimp 2020, viitattu 7.9.2020).

Yrityksissa sahkopostimarkkinointia kaytetdan joko automatisoinnin avulla tai ilman automatisoin-
tia. llman automatisointia sama viesti lahetetaan tietylle joukolle ihmisia. Tallaisia sahkdposteja
voidaan kayttaa esimerkiksi uuden tuotteen lanseeraamisen yhteydessa, jolloin tieto tuotteesta ha-
lutaan kaikkien asiakkaiden saataville, ja talloin sama viesti toimii hyvin tavoittaen ison joukon ih-
misia. Merkittavin ero ei-automatisoiduilla viesteilla automatisoituihin viesteihin on se, etta automa-
tisoidut viestit aktivoituvat kayttajan toiminnan seurauksena. Esimerkiksi asiakkaalle voidaan lahet-
tad automatisoitu “Kiitos!” -sahkoposti hanen rekisterdityessaan sivuille tai uutiskirjeen tilaajaksi.
(Hanna, Swain & Smith 2016, 58-59, 63)

Asiakasta varten personoitu sahkopostimarkkinointi on tutkimusten mukaan tehokas ja edullinen
markkinointikanava lisamyynnin aikaan saamiseksi yrityksen potentiaalisille tai olemassa oleville
asiakkaille. Markkinoinnin automaation ansiosta se on myds digitaalisen markkinoinnin kanavana
kasvava. Asiakkaat antavat yrityksille sahkdpostiosoitteensa ja suostumuksensa sahkopostimark-
kinointiin esimerkiksi verkko-ostosten yhteydessa, minka jalkeen sahkopostiosoite siirtyy yrityksen
tietokantaan, mista puolestaan yritys voi hyddyntaa tata sahkopostiosoitetta esimerkiksi kaupallisiin
tarkoituksiin. (Komulainen 2018, 192 — 203)

Monesti yritykset kayttavat sahkdpostimarkkinointia uusien asiakkaiden hankintaan, mutta viestin-

tatarkoituksia on muitakin. Esimerkiksi konversioon pyrkivalla sahkopostipostilla (conversion email)
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voidaan automaation avulla muistuttaa rekisteroitynytta asiakasta ostoskoriin unohtuneista tava-
roista. Perinteisella uutiskirjeella voidaan puolestaan tiedottaa yrityksen eri asiakasryhmia heille
kohdennetuin sisalloin esimerkiksi saatavilla olevista uutuustuotteista, tai yritysasiakkaita markki-
noiden kehittymisesta. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2016, 522, 524)

2.21 Sahkopostimarkkinoinnin hyodyt

Sahkoposti on digitaalisessa markkinoinnissa tehokkain keino viestia haluamaansa viestia juuri tie-
tylle kohderyhmalle. Luonteensa ansiosta sahkopostimarkkinointi voi muuttaa vield ostopaatosta
harkitsevan asiakkaan nopeastikin maksavaksi asiakkaaksi. (Hanna, Swain & Smith 2016, 2) Vies-
tissa voi olla esimerkiksi klikkausmahdollisuus suoraan yrityksen verkkosivustolle, jossa voi lunas-
taa jonkin tietyn tarjouksen valittomasti, mika siis voi saada asiakkaat toimimaan hyvin impulsiivi-
sesti ja nopeasti. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2016, 525).

Sahkdpostimarkkinoinnin avulla on mahdollista saada aikaan loistavia tuloksia erittain kustannus-
tehokkaasti. Lisaksi sahkoposti tavoittaa matkapuhelimilla verkkoa selaavat kuluttajat erittain te-
hokkaasti, silla eri sahkdpostisovellukset ovat yksi kaytetyimmista puhelinsovelluksista. Sahkdpos-
timarkkinoinnin tulokset ovat mydskin helposti mitattavissa. (Hanna ym. 2016, 2) Esimerkiksi Mail-
chimp sahkopostipalvelussa sovellus mittaa jatkuvasti mm. viestien avaamista, klikkauksia viestin

sisalla, verkkokauppaostoja ja muita tapahtumia. (Mailchimp, viitattu 14.9.2020)
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@ Campaigns emplates Audience Content fh. Amel s o ok Q
Campaigns

Recent Find a campaign by name, type, or list Sort by Last updated v

FB
Sent 49.6% 25.2% $42,918.29
Velc Paused 48.8% 24.5% $93,294.27
subs i
Paused 50.8% 25.4% $3.00

KUVIO 1. Esimerkki Mailchimp-kampanjoiden mittareista (Mailchimp 2020, viitattu 14.9.2020)

2.2.2 Sahkopostikampanjoiden suunnitteleminen

Huolellinen suunnittelu on avain onnistumiseen sahkopostimarkkinoinnissa. On tarkeaa, etta yritys
ymmartaa ja tunnistaa omat asiakkaansa, seka tietaa millaisella sisalloilla heidan tarpeensa voi-
daan tayttaa. Lisaksi on tarkeaa mitata ja analysoida sahkopostikampanjoiden onnistumista jatku-
vasti ja sisallyttaa sahkopostikampanjat yhtenaiseksi osaksi yrityksen muita digitaalisen markki-

noinnin kampanjoita. (Dodson 2016, 121-122)

Ensimmaisessa vaiheessa kasataan yrityksen kontakteista halutut kohderyhmat (subscriber list),
joille aiotaan viestia. Nama ryhmat koostuvat asiakkaiden sahkopostiosoitteista, joihin asiakkaat
antavat erikseen luvan kohdentaa sahkopostimarkkinointia. Kontaktit jaotellaan ryhmiin esimerkiksi
kiinnostuksen kohteen mukaan. Ryhmat on syyta valita huolella, jotta asiakkaat saavat heité kiin-

nostavaa personoitua sisaltéa. (Dodson 2016, 122-123)
Sahkopostilistalle littymisesta tulee tehda asiakkaalle riittdvan helppoa, seka turvallista (Komulai-

nen 2018, 194). Verkkosivuilla olevan liittymislomakkeen on my0s tarkedé nayttaa asiakkaan sil-

missa houkuttelevalta. Lomakkeessa kysytaan asiakkaalta ainakin sahkdpostiosoitetta, mutta siina
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on myds mahdollista kysya esimerkiksi hanen nimeaan tai muita henkilokohtaisia tietoja. Kun asia-
kas antaa sahkopostiosoitteensa lomakkeen kautta yrityksen kayttoon, lahtee hanelle sahkoposti-

viesti, josta han paasee vahvistamaan rekisterditymisensa asiakkaaksi. (Gunelius 2018, 53-54)

Kun asiakasryhmat ovat valmiina, tulee maaritella, millaista viestintaa naille ryhmille halutaan koh-
dentaa. Sahkopostimarkkinoinnissa suurin merkitys viestien avaamisprosentin kannalta on viestien
otsikointi. Otsikon tulisi olla sellainen, joka vetoaa lukijaansa jo ensimmaisen 2-3 sanan aikana.
(Dodson 2016, 137-138) Sahkdpostiviestien tulee sisalléltaan myds tasmata yrityksen ulkoasuun
visuaalisuuden osalta. Viestiin voidaan liittaa esimerkiksi yrityksen varimaailmaa, seka logo viestin
otsikkokenttaan. Nailla keinoilla voidaan vahvistaa asiakkaan luottamusta ja mielikuvaa yrityksesta.
Sisalléssa on olennaista keskittya osuviin valiotsikoihin ja riittdvan lyhyisiin tekstikappaleisiin vas-

taanottajan mielenkiinnon sailyttamiseksi. (Komulainen 2018, 195)

Viestiin liitettavien kuvien avulla voidaan houkutella lukijaa jatkamaan lukemista. (Komulainen
2018, 195) Kuvien osalta on kuitenkin tarkeda huomioida, ettd kaikki sahkdpostiohjelmat eivat
nayta kuvia automaattisesti, jolloin viestit eivat nay vastaanottajalle, kuten lahettaja haluaisi. Talloin
voi olla paikallaan vaihtoehtoisten tekstien (alternative text, alt text) lisé@minen kuvien rinnalle, jol-
loin lukija nakee kuvan paikalla viestin kuvan sisallosta. Jos kuvassa esimerkiksi lukee jokin mer-
kittava yrityksen antama tarjous, voi "alt text” kohtaan kirjoittaa saman tarjouksen, jonka asiakas
nakee viestin avatessaan, vaikka kuva ei olisikaan muuten nakyvilla. (Dodson 2016, 140) Havain-

nollistan vaihtoehtoisen tekstin kayttoa kuviossa kaksi.

Terrarium Workshop
at the Potted Planter

Woman holding a glass bowl filled with | Want to know how 1o creale those beautiful
soil and small plants glass leranums you've seen all over
Pirmterasi? Join us for a ferrarium workshop at

i Aiurseny this waek,

Instructor:
Amelia Breiner, Patted Planter Founder.

Details
This class is outdoors, so pleasae dress for the
weathes, Feal frae to bring snacks oF

beverages along.

KUVIO 2. Alt text nékyvillé lukijalle, vaikka kuva ei ndy. (Mailchimp 2020, viitattu 17.9.2020)

Kun viesti on lahetysta vaille valmis, on tarkeaa ottaa huomioon ajankohta, jolloin viesteja lahete-
taan. Dodsonin (2016, 143) mukaan tyypillisesti kuluttaja-asiakkaille viestiessa sopiva aika viestia
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on klo 5.00 — 21.00 valilla. Viesteja ei kuitenkaan kannata lahettaa klo 9.00 — 17.00 valilla, silla
suuri osa ihmisista on silloin toissa, eivatka he valttamatta ehdi lukemaan sahkoposteja. Paras aika
viestien lahettamiseen onkin iltaisin toiden jalkeen, jolloin ihmisilla on eniten aikaa kaytossaan esi-

merkiksi sahkopostien lukemiseen.

Yrityksille viestiessa parhaat ajat viestin lahettamiselle ovat tiistaista torstaihin klo 10.00 — 12.00
valilla, tai lounaan jalkeen klo 14.00 — 16.00. Tama perustuu siihen, etta noihin aikoihin yritykset
ovat vastaanottavaisimpia sahkopostimarkkinoinnille ja lukevat sahkopostiaan useimmin. Maanan-
taisin ja perjantaisin, tydviikon alussa ja lopussa, on usein vaikeampaa saada muiden yritysten
huomiota. (Dodson 2016, 143)

2.2.3 Sahkopostikampanjan tulosten mittaaminen

Lopuksi, kun kampanja on toteutettu, on tarkeaa analysoida tulokset ja tehda paatelmat kampanjan
onnistumisesta. Sahkdpostikampanjassa jokaiselle asiakkaalle lahetetylla viestilla tulee olla tarkoi-
tuksensa. Taman takia on olennaista seurata tuloksia jokaisen yksittaisen viestin osalta, jotta voi-
daan tehda johtopaatoksia siita, tuottavatko kampanjat yrityksen kannalta haluttuja tuloksia vai ei-
vat. (Gunelius 2018, 184)

KP!I:t (key performance indicator) tarkoittavat mittareita, jotka ovat markkinoijille kaikkein olennai-
simpia ja kampanjan onnistumisen kannalta kaikkein tarkeimpia. Kampanjoita on mahdollista mi-
tata useilla eri mittareilla, mutta Guneliuksen (2018, 185) mukaan on usein jarkevampéaa pitaytya
muutamassa KPI:ssa, joilla kampanjan onnistumista mittaa, ja joiden tulisi olla kampanjoiden lah-
tokohta.

Usein séhkopostimarkkinoinnissa mittarina voidaan kaytta@ esimerkiksi “open ratea”, eli kuinka
moni viestin saaneista on avannut kyseisen viestin. Toinen esimerkki mittarista on “click-through
rate”, eli kuinka moni viestin avanneista on klikannut linkkia viestin sisalla. Mittarit ovat tarkeita
ennen kaikkea siksi, etta niiden avulla markkinoijat voivat analysoida, kuinka relevanttia sisaltéa he
asiakkailleen tarjoavat ja saavat samalla arvokasta tietoa sahkopostilistalla olevista asiakkaista.

Jos esimerkiksi viestin sisaltama blogi on avattu todella usein, voidaan paatella, etta siita sisallosta
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asiakasryhma on erityisen kiinnostunut, ja ettd saman tyylista sisaltéa voi olla hyvéa kohdentaa heille
jatkossakin. (Dodson 2016, 144—145)

Mikali sahkopostiviestiin tavoitteena on esimerkiksi saada asiakas ostamaan, lataamaan yrityksen
tekeman oppaan tai esimerkiksi aloittamaan ilmaisen kokeilun, on jarkevaa mitata viestien ja kam-
panjan "conversion rate”. Konversiolla tarkoitetaan sita, kuinka moni ihminen on suorittanut tdman

yrityksen haluaman toimenpiteen. (Gunelius 2018, 187-188)

Kampanjoiden kehittamiseen tulevaisuudessa voi myds auttaa huomioimalla "unsubscribe raten”.
Tama mittari mittaa sitd, kuinka moni halusi poistua sahkdpostilistalta kampanjan aikana. Toisaalta
tata mittaria ei kannata kayttaa yksin, vaan sen tukena kannattaa kayttaa muita mittareita, jotka
mittaavat kuinka ihmiset reagoivat lahettyihin viesteihin, kuten aiemmin mainittuja "open ratea” ja
click-through ratea”. (Gunelius 2018, 188-189)

Sahkopostimarkkinoinnissa on hyva huomioida myds "delivery rate”, eli kuinka moneen sahképos-
tiosoitteeseen viestit menevat perille ja kuinka moneen viesteja ei voi toimittaa esimerkiksi poiste-
tun sahkopostiosoitteen tai sahkdpostin spammifiltterin takia. Tulosten mittaamisessa on keskeista
laskea myos markkinoinnin tuottamat hyodyt suhteessa myyntiin ja uusien asiakkaiden hankintaan.
Usein kaytettyja mittareita tahan ovat esimerkiksi "saadut tuotot per lahetetty sahkoposti” tai keski-
maaraisen tilauksen arvo. (Chaffey & Ellis-Chadwick 2016, 525)

2.24 Sahkopostimarkkinointi ja lainsdadanto

GDPR-laki, eli henkildtietojen kasittelya saanteleva laki tuli voimaan kaikissa EU-maissa vuonna
2018. Se suojaa kuluttajien henkilotietoja ja antaa kuluttajille itselleen paremman mahdollisuuden
hallita henkilotietojen kasittelyd. Lahtokohtaisesta sahkoistd suoramarkkinointia saa lain mukaan
kohdistaa vain henkildihin, jotka ovat antaneet siihen suostumuksensa. (Tietosuojavaltuutetun toi-
misto, viitattu 4.10.2020)

Sahkoinen suoramarkkinointi, johon mm. sahkopostimarkkinointikin kuuluu, on osa tata lakia.

Tama tarkoittaa sitd, etta kuluttajilla on oikeus pyytaa rekisterinpitajaa, eli esimerkiksi sahkdposti-

markkinointia tekevaa yritysta, lopettamaan sahkdinen suoramarkkinointi. Kun asiakkaiden tietoja,
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kuten séhkopostiosoitteita keratdan internetissa esimerkiksi arvontojen tai uutiskirjeen tilaamisen
yhteydessa, tulee rekisterinpitajan pyytaa asiakkaalta aina suostumus sahkoisen suoramarkkinoin-
nin kohdentamiseen tulevaisuudessa. Asiakas voi ilmaista suostumuksensa esimerkiksi rastitta-
malla valintaruudun verkkosivustolla. Vaikeneminen tai valmiiksi rastitettu ruutu eivat tarkoita suos-

tumuksen antamista. (Tietosuojavaltuutetun toimisto, viitattu 4.10.2020)

Uutiskirjeen tarkkaa maaritelmaa ei ole saadetty laissa. Asiakkaille saa lahettaa uutiskirjeita, jotka
sisaltavat asiakasviestintaa. Asiakasviestinnalla tarkoitetaan sellaista viestintaa, jossa asiakas saa
tietoja esimerkiksi palvelun tilanteesta. Esimerkiksi kun yritys ilmoittaa huollon jalkeen tuotteen ole-
van valmiina noudettavaksi, ei tata tulkita suoramarkkinoinniksi. Samassa viestissa ei saa kuiten-
kaan mainostaa esimerkiksi yrityksen muita tuotteita, sillé talloin viesti tulkitaan suoramarkkinoin-
niksi. Kilpailu- ja kuluttajavirasto arvioi markkinointiviestien hyvan tavan vastaisuutta ja sopivuutta.

(Tietosuojavaltuutetun toimisto, viitattu 4.10.2020)
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3 MARKKINOINNIN AUTOMAATIO

Teknologioiden jatkuva kehittyminen on luonut markkinoijille taysin uudenlaisia keinoja vaikuttaa
kuluttajiin ja asiakassuhteiden hoivaamiseen. Markkinoinnin automaation avulla yritykset pystyvat
tavoittamaan asiakkaitaan kustannustehokkaasti ja pienemmalla vaivalla. Digitaalisen markkinoin-
nin ja markkinoinnin automaation voidaan ajatella eldvan tana paivana symbioosissa, jossa auto-
maatio tarvitsee digitaalista markkinointia toimiakseen, tehden samalla digitaalisesta markkinoin-

nista entista tehokkaampaa. (Sweezey 2014, 1, 9)

Markkinoinnin automaatio mielletaan usein pelkastaan sahkopostimarkkinoinniksi, vaikka se pitaa
sisallaan paljon enemman. Automatisoidun viestinnan ansiosta yritykset kykenevat tarjoamaan asi-
akkailleen personoituja sisaltoja juuri oikeaan aikaan, riippumatta siita missa kohtaa ostoprosessia
asiakkaat ovat. Automaation analyysitoimintojen ansiosta voidaan verkkosivuston vierailijasta ke-
rata tietoja, joilla automaatiojarjestelma analysoi kayttajan etenemista ostoprosessissa. Automaa-
tioviestintaa suunniteltaessa onkin mietittava missa vaiheessa, kuinka paljon ja millaisia sisaltoja
asiakkaille aiotaan lahettaa. (Aminoff & Rubanovitsch 2015. 94-96)

Automaatioketjut kaynnistyvat verkkosivun selaajan toiminnan seurauksena. Esimerkiksi, kun asia-
kas haluaa tilata yrityksen luoman e-artikkelin itselleen, lahtee asiakkaalle automaattisesti linkki
sahkopostiin artikkelin lukemista varten. Toinen viesti voidaan automatisoida lahtevaksi asiakkaalle
esimerkiksi kahden paivan kuluttua ja viestisséa voidaan esimerkiksi jakaa asiakkaalle hyodyllisia
vinkkeja artikkelin tiimoilta. Kolmas viesti voidaan automatisoida puolestaan kolmen péivan paahan
tasta, jossa tarjotaan esimerkiksi alennusta artikkeliin liittyvasta yrityksen tarjonnassa olevasta tuot-
teesta. (Gunelius 2018, 59)

3.1 Miksi markkinointiviesteja tulisi automatisoida?

Ihmiset viettavat jatkuvasti enemman aikaa verkossa ja seuraavat verkkosisaltéja enemman kuin
koskaan aiemmin. Tana péivana kuluttajat myds osaavat odottaa yha kohdennetumpaa ja perso-
noidumpaa sisaltoa. Ainoa keinoa vastata kunnolla kuluttajien luomaan haasteeseen on markki-

noinnin automaatio. (Sweezey 2014, 18)
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Markkinoinnin automaatiojarjestelmien avulla markkinoijat kykenevéat saastdémaan aikaa ja vaikut-
tamaan jo olemassa oleviin tai potentiaalisiin asiakkaisiin juuri silloin, kun se on tarpeellista. Auto-
maatiojarjestelmat maaritetaan viestimaan asiakkaille reaaliaikaisesti niin, etta asiakkaalle lahtee
viesti, kun han tekee jonkun ennalta ehdoksi maaritellyn toimenpiteen. Jotta tama on mahdollista,
tulee asiakkaat olla luokiteltu ennalta ostajapersooniksi tarpeidensa mukaisesti. (Komulainen 2018,
186)

Kun asiakasryhmat ovat ennalta maariteltyja, on tietokannoista helppo poimia esille tietty ryhma,
jolle sisaltoa haluaa kohdentaa. Markkinoinnin automaation keinoin voidaan esimerkiksi muistuttaa
ostoskorin hylk&ajaa hantd varten saastetysta ostoskorista. (Komulainen 2018, 187) Jotta auto-
maatiosta saadaan taysi hyoty irti, on myos olennaista jaotella asiakkaat asiakasryhman sisalla
suspekteihin, prospekteihin ja lideihin ja tarjota heille heidan haluaamansa sisaltéa. Nain yritys
kykenee seuraamaan ja analysoimaan kunkin ryhman etenemista ostoprosessissa. (Aminoff & Ru-
banovitsch 2015, 99)

3.2  Myyntisuppilon rakentaminen markkinoinnin automaation avulla

Markkinoinnin automaatio perustuu yrityksen asiakkaiden ja heidan ostopolkujensa tunnistami-
selle. Asiakaslahtdista sisaltoa tarjoamalla myynti kasvaa n. 20% verrattuna tilanteeseen, jossa
sisalto ei ole myyntisuppilon mukaan suunniteltua. (Komulainen 2018, 187, 190) Myyntisuppilo (Ku-
vio 3) on kehitetty visuaalisesti havainnollistamaan asiakkaan ostopolkua, seka asiakkaiden ete-
nemista ostopolulla eteenpéin. Suppilon eri vaiheissa osa potentiaalisista asiakkaista putoaa pois,
mutta myyntisuppilo havainnollistaa ja auttaa erittelemaan tasta massasta ne asiakkaat, jotka kay-
vat kaikki ostopolun vaiheet ja muuntautuvat potentiaalisista asiakkaista maksaviksi asiakkaiksi.
(Gunelius 2018, 25)

Digitaalinen markkinointi tuo ldmpimia tai jopa ostovalmiita asiakkaita myyntisuppilon alkupaahan.
Keskivaiheilla myyntisuppiloa asiakkaat vertailevat palveluita ja etsivat tietoa, jolloin digitaalisen
markkinoinnin korostuu. Myyntisuppiloa ei tule siis néhda pelkastaan sahkopostimarkkinoinnin ja
automaatioiden havainnollistajana, vaan myyntisuppilon vaiheet tulee miettia kaikkien kaytossa

olevien digitaalisten kanavien nakdkulmasta. (Suomen Digimarkkinointi Oy, viitattu 26.9.2020)
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KUVIO 3. Myyntisuppilo (Business2Community, viitattu 26.9.2020)

Myyntisuppilon ylaosassa potentiaaliset asiakkaat eivat viela valttamatta ole itsekaan havahtuneet
todelliseen tarpeeseensa. Aluksi on siis olennaista herattaa asiakkaiden kiinnostusta yritykseen ja
sen tarjoomaan. (Gunelius 2018, 26) Tassa vaiheessa asiakkaat eivat ole ostamassa, vaan yrityk-
sen tulee pyrkia luomaan heihin esimerkiksi auttamalla asiakkaita heidan ongelmissaan. Hyvaa
sisaltoa alkupaassa myyntisuppiloa oleville voivat olla esimerkiksi ongelmaa kasitteleva blogikirjoi-

tus, "how-to” -artikkelit tai lyhyet videoklipit. (Sweezey, 112)

Keskivaiheilla myyntisuppiloa etenevat asiakkaat ovat tunnistaneet tarpeensa ja etsivat tietoa yri-
tyksista ja tuotteista, jotta voisivat tehda lopullisen ostopaatoksensa (Gunelius 2018, 27). Tassa
vaiheessa asiakkaille voi tarjota esimerkiksi sisaltoja siita, kuinka jo aiemmin ostaneet asiakkaat
ovat hyotyneet yrityksen tarjoamista ratkaisuista. Tavoitteena tassa vaiheessa on tarjota apua ja
vaihtoehtoa asiakkaan ongelmaan ja tarpeisiin. (Sweezey, 112)

Suppilon loppupaassé asiakkaat ovat jo hyvin lahelld ostopaatdsta. Tassa vaiheessa on tarkeda
saada asiakkaat vakuutetuiksi. Viimeisissa vaiheissa asiakkaille tulee tarjota tietoa yrityksen tuot-
teista, palveluista ja brandista ja tehda heidat vakuuttuneiksi ostopaatoksestaan. Taman vaiheen
sisalt6ja voivat olla erilaiset tuote-esittelyt/-arvostelut, tai yrityksen ja sen tuotteiden vertailu kilpai-
lijoiden tuotteisiin. (Sweezey 113, 130)
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3.3 Markkinoinnin automaatio ja asiakkuudenhoitomallit

Asiakkuudenhoitomalleilla (drip marketing) tarkoitetaan automatisoitujen viestien sarjaa, mika ku-
vaa sita, kuinka asiakkaalle viestitaan tiettyjen ehtojen tayttyessa. Tyypillisesti viestisarja voi alkaa
esimerkiksi uutiskirjeen tilaamisen yhteydessa, tai kun asiakas on tehnyt ostoksen verkkokau-
passa. Esimerkki verkko-ostoksen jalkeen tapahtuvasta automaatioketjusta on, etta asiakas saa
tilauksestaan tilausnumeron ja -vahvistuksen. Viikon kuluttua asiakas saa automatisoidun viestin,
jossa kysytaan hanen mielipidettaan tuotteesta, seka opastetaan tuotteen kaytossa. Viimeisessa
viestissa asiakkaalta pyydetaan palautetta, seka hanelle voidaan antaa lisamyyntia aktivoiva alen-
nuskoodi. (Komulainen 2018, 188)

Asiakkuudenhoitomalleilla viestitaan asiakkaalle juuri oikeaan aikaan halutuille asiakasryhmille.
Niiden avulla voidaan my0s kerata asiakastietoja, seka ryhmitelld asiakkaita séahkopostilistalla,
seka kohdentaa viestintaa tehokkaasti asiakkaille, jotka ovat ylldesitetyn myyntisuppilon eri vai-
heissa. Viestiketjuja ei kannata kuitenkaan rakentaa likaa, etteivat asiakkaat arsyynny. (Zapier
2015, viitattu 29.9.2020)

Automatisoituja viestisarjoja (drip campaigns) voidaan kayttaa useisiin eri tarkoituksiin. Niiden ta-
voite on kuitenkin aina sama: pitaa asiakas sitoutuneena yrityksen tuotteisiin ja palveluihin. Hyvia
kayttajan toimesta aktivoitujen viestisarjojen kayttokohteita ovat jo aiemmin mainitut uutiskirjeen

tilaaminen ja ostoskorin hylkdaminen. (Zapier 2015, viitattu 29.9.2020)
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4 AUTOMAATIOKAMPANJAN RAKENTAMINEN

Tassa luvussa kasitellaén varsinaisen kaytannon kehittamistehtavan toteuttamista. Automaatio-
kampanja lahtee liikkeelle kohdeyritys Taitonetti Oy:lle keskeisten asiakasryhmien tunnistamisesta,
seka ryhmien luomisesta Mailchimp -markkinointityokaluun viestien kohdentamista varten. Taman
jalkeen luodaan automatisoidut ja personoidut viestiketjut kyseisille asiakasryhmille, seka ostosko-

rin hylkaajille omat muistuttavat sahkopostiviestit saastetysta ostoskorista.

Taitonetti Oy:n verkkokauppaan luodaan etusivulle selkea osio, josta asiakkaat voivat halutessaan
tilata uutiskirjeen. Uutiskirjeen tilaaminen kaynnistaa tassa vaiheessa myds automatisoidun sah-
kopostiviestien sarjan asiakkaalle. Mikali asiakas ei tilaa uutiskirjetta etusivulta, hanelle lahetetaan
Tidio-chatissa chatbotilta linkki, joka ohjaa asiakkaan taman niin halutessa erilliselle uutiskirjeen
tilaamiseen tarkoitetulle sivulle. Tilauslomakkeessa kysytaan asiakkaan etunimi, sukunimi, sahko-
postiosoite, seka kiinnostuksen kohteet, joiden perusteella asiakkaat ryhmitellaan omiin ryhmiinsa.
Uutiskirjeen tilaamisen yhteydessa asiakas saa ensimmaisessa sahkopostiviestissa 10 euron ar-

voisen alennuskoodin verkkokauppaan.

Sahkopostimarkkinoinnin suunnittelussa huomioidaan tietysti myds henkilotietojen kasittelya kos-
keva GDPR-laki, jonka mukaan asiakkaalle ei saa lahettaa esimerkiksi sahkopostimarkkinointivies-
teja ilman tdman suostumusta. Siksi asiakkaan tulee uutiskirjetta tilatessaan rastittaa haluavansa
vastaanottaa uutiskirjeitd ja hyvaksya uutiskirjeen tilaaminen hanen antamaansa sahkopostiosoit-

teeseen lahetettavasta linkista.

41 Asiakasryhmien muodostaminen

Kehittdmistehtdvassa hyodynnetaan kohdeyrityksen omassa markkinointisuunnitelmassaan maa-
rittelemia keskeisia asiakasryhmia. Markkinointisuunnitelmaa tai asiakasryhmista kyseiseen suun-
nitelmaan kasattuja tietoja ei tulla taméan tyon yhteydessa kuitenkaan paljastamaan kokonaisuu-
dessaan. Automaatiokampanjoiden avulla pyritdan hankkimaan kohdeyritykselle uusia asiakkaita,
saamaan aikaan lisaa myyntia, seka ennen kaikkea taklaamaan asiakasryhmien ostamiseen liitty-

via esteita.
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Asiakasryhmat, joille viestintdd suunnitellaan ovat pelitietokoneista kiinnostuneet, opiskelijako-
neista kiinnostuneet, koti- ja tyokoneista kiinnostuneet, seka yrittajat. Jokaiselle asiakasryhmalle
luodaan tassa kehittamistehtavassa kolmen viestin viestisarja, joka mukailee asiakkaan ostopolkua

ja myyntisuppiloa. Kaikki luodut sahkopostiviestit ovat taman liitteina opinnaytetyon lopussa.

Ensimmaiset viestit ovat jokaiselle asiakasryhmalle “kiitosviesteja” ja niissa pyritaan tuomaan yri-
tysta heille tutuksi. Toisessa viestissa kerrotaan lisaa yrityksesta, seka esitetdan kohderyhmakoh-
taisesti argumentteja siita, miksi Taitonetin kaytetyt tietokoneet ovat heille hyva valinta. Viimeisessa
viestissa tuodaan asiakkaalle selkeasti esille muutamia tuotteita, seka kohderyhméan keskuudessa

sen hetken suosituimpia tietokoneita.

Kaikki rakennettavat automaatioviestit pidetdan mitaltaan melko lyhyina ja sisallGiltaan tasapainoi-
sina. Talla tarkoitetaan sita, etta viesteihin lisadtdan sopivassa suhteessa kuvitusta, tekstia ja vide-
oita. Tekstiosuudet eivat ole viestiessa pitkia, mutta toisaalta yksikaan viesti ei sisélla pelkastaan

kuvia tai videoita.

Pelaajille ja pelitietokoneista kiinnostuneille viesteissa halutaan kyeta tuomaan esille ennen kaik-
kea syksylla 2019 yrityksessa lanseerattua GreeniX -pelikonebrandia. Lisaksi heidat halutaan tie-
toisiksi siita, etta laadukkaan pelikoneen ei tarvitse aina olla kallis, vaan tehokkaan pelikoneen voi

saada kaytettyna edullisestikin.

Opiskelijoille viesteissa pyritaan tuomaan esille ennen kaikkea kaytetyn tavaran ekologisia hyotyja.
Lisaksi opiskelijoille halutaan kertoa kaytettyjen yrityskoneiden edullisesta hinnasta ja kestavyy-
desta verrattuna uusiin "markettikoneisiin”. Koti- ja tyokoneista kiinnostuneille halutaan myos ko-
rostaa tuotteiden hinta-laatusuhdetta ja ekologisuutta. Yrittdjille halutaan viestia periaatteella "tie-
sitk, ettda myds yritykset voivat ostaa kaytettya?”, ja myos heille halutaan kertoa kaytettyihin tuot-

teisiin liittyvista ekologisista hyodyista.
Ensimmainen “kiitosviesti” ajastetaan lahtemaan jokaiselle asiakasryhmalle heti uutiskirjeen tilauk-

sen yhteydessa. Toinen viesti ajastetaan ensimmaisesté viestista kolmen paivan paahan ja kolmas

viesti taas kolmen paivan paahan toisesta viestista.
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4.2 Uutiskirjeen tilauslomake

Uutiskirjeen tilauslomake rakennetaan nakyvalle paikalle verkkokaupan etusivulle. Tilauslomake
pyritaan pitamaan yksinkertaisena ja selkeana, seka brandin varien mukaisena, jotta se on yhte-
nainen muun verkkosivuston kanssa. Tilaamisen houkuttelemiseksi asiakkaille tarjotaan 10€ arvoi-
nen alennuskuponki verkkokauppaan. Kuviossa 4 havainnollistetaan mm. milta asiakasryhmien

valinta nayttaa tilauslomakkeessa ja kuinka GDPR-laki on huomioitu suunnittelussa.

Tidio -chatpalvelua hyddynnetaan uutiskirjeen tilausvaineessa. Kyseiseen palveluun luodaan chat-
bot huomauttamaan asiakasta uutiskirjeen tilauksen mahdollisuudesta. Mikali asiakas on verkko-
kaupan etusivulla 20 sekuntia klikkaamatta mitaan, hanelle lahtee chatbotilta viesti: "Hei! Haluai-
sitko tilata uutiskirieemme? Uutiskirjeen tilaajana kuulet ensimmaisten joukossa uusista tarjouksis-

tamme ja tarjoamistamme lisdeduista. Lisaksi saat -10€ alennuskoodin!”

Hei! Haluaisitko tilata
uutiskirjeemme? Uutiskirjeen
tilagjana kuulet ensimmaisten
Joukossa uusista
tarjouksistamme ja
tarjoomistamme lisaeduista.
Lisaksi saat -10€ alennuskoodin!
Tilaa uutiskirje taalta:
https:ftaitonettifiindex.php?
route=account/login

KUVIO 4. Ruutukaappaus Tidio-chatpalveluun luodusta chatbotista.

Uutiskirjeen tilauslomakkeessa kysytaan asiakkaalta etunimi, sukunimi, sahkopostiosoite ja lopuksi
"Mista tuoteryhmistdmme olet erityisesti kiinnostunut?”. Vaihtoehtoina ovat jo aiemmin tydssé mai-
nitut kohdeyrityksen keskeisimmat asiakasryhmat, jotka siis ovat pelikoneista kiinnostuneet, koti-
ja tyokoneista kiinnostuneet, opiskelijat, seka yrittajat. Kun asiakas uutiskirjeen tilaamisen yhtey-

dessa vastaa viimeiseen kysymykseen ja klikkaa "Tilaa uutiskirje”, hanen tietonsa siirtyvat suoraan
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Mailchimpin sahkdpostilistalle ja tuolla listalla hénet lisataan siihen ryhmaan, josta hén tilauslomak-

keessa ilmoitti olevansa kiinnostunut.

The Classic Form includes all visible
fields.

Form options

Include form title

Subscribe

Preview

Mista tuoteryhmistamme olet kiinnostunut?
[J Opiskelijakoneista
[J Pelikoneista

[J Koti- ja tyskoneista

[J Olen yritysasiakas

Show only required fields

Edit required fields in the form builder. Markkinointilupa

f‘\ Show all fields Taitonetti.fi kayttaa néaita tietoja tiedottaakseen sinulle tuotteista, seké ajankohtaisista

~ tarjouksista ja uutisista. Antamalla meille yhteystietosi suostut vastaanottamaan
uutiskirjeitd ja muita markkinointiviestejé Taitonetti.fi-sivustolta. Rastita alla oleva ruutu,
jotta olemme varmoja, ettd haluat vastaanottaa Taitonetiltd markkinointiviesteja

Show interest group fields sahkopostiisi.

Show required field indicators

Show format options Copy/paste onto your site

HTML, plain-text, mobile options.

KUVIO 5. Uutiskirjeen tilauslomake Mailchimpissa.

4.3 Pelikoneista kiinnostuneet

Pelikoneista kiinnostuneiden viestit poikkeavat visuaaliselta ulkoasultaan muille ryhmille lahetetta-
vista viesteista. Taitonetin GreeniX -pelikoneet ovat myds verkkokaupassa muiden valkoisesta
taustasta poiketen omalla tumman harmaalla pohjallaan, joten myds sahkdpostiviestit rakennetaan
samoilla brandivareilla. Paavarina viesteissa on taustalla siis tumman harmaa ja tekstit ovat kirk-

kaalla vihrealla.

Ensimmaisessa viestissa uutiskirjeen tilanneet saavat alennuskupongin, seké heille kerrotaan, etta
Taitonetin pelikoneet on ovat brandinimeltaan GreeniX-pelikoneita. Lisaksi viestissa ohjataan hei-
dat YouTube-videoon, jossa ndytetdan kuinka Fortnite PC-peli toimii Taitonetin kaytetylla GreeniX-

pelikoneella.

Toisessa viestissa on heti Taitonetti-logon alapuolella kuva pelaajasta pelaamassa tietokoneellaan.
Kuvan alapuolella selvitetaan lukijalle, mista tulee pelikoneiden GreeniX -nimitys. Liséksi viestisséa
on linkki Taitonetin verkkosivuille blogipostaukseen, seka sosiaalisen median kanaviin. Nailla kei-
noilla asiakkaalle viestitaan tietoa yrityksesta, seka tietoa siita, etta myos kaytetyt tietokoneet so-
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veltuvat erinomaisesti myds suosituimpien pelien pelaamiseen. Useat tietokonepelaajat ovat akii-
visia myos sosiaalisessa mediassa, joten heita varten sosiaalisten medioiden, ja erityisesti You-

Tube-kanavan esiin tuominen on tarkeaa.

Kolmannessa viestissa keskitytaan tuomaan selkeammin tuotevalikoimaa pelikoneiden osalta
esiin. Potentiaalinen asiakas saa automaattisesti viestiin paivittyvat sen hetken suosituimmat peli-

koneet Taitonetin valikoimasta. Viestin selkeana tarkoituksena on saada lukija ostamaan.

4.4 Koti- ja tyokoneista kiinnostuneet

Koti- ja ty6koneista kiinnostuneille pyritaan viesteissa markkinoimaan ennen kaikkea kaytettyjen
yritystietokoneiden hinta-laatusuhdetta. Ensimmainen kiitosviesti sisaltaa alennuskoodin lisaksi lin-
kin blogitekstiin kohdeyrityksen verkkosivustolle, missa kaydaan lapi kaytettyjen tietokoneiden
kauppaan liittyvia harhaluuloja. Lisaksi viesti siséltaa kuvan, jossa on informaatiota kohdeyrityksen
saastamista luonnonvaroista vuoden 2019 aikana. Kuviossa 5 on nakyméa ensimmaisesta viestista

Mailchimpin viestien suunnittelutilassa.

Toisessa viestissa on myyntisuppiloa mukaillen hieman enemman sisaltoa asiakasta varten. Viesti
sisaltaa blogipostauksen, jossa esitellaan seitseman syyta hankkia kaytetty tietokone uuden si-
jasta. Lisaksi viestissa on linkki kohdeyrityksen YouTube-videoon, jossa yrityksen tuotevalikoi-
massa olevaa kannettavaa tietokonetta testataan erilaisin rasitustestein. Viestin lopussa on sama
luonnonvaralaskelma kuin ensimmaisessakin viestissa. Nailla keinoilla pyritaan vakuuttamaan lu-

kijaa kaytettyjen tietokoneiden laadusta ja hyvasta hinnasta suhteessa uusiin koneisiin.
Kolmannessa viestissa esitetaan selkeasti yrityksen tuotevalikoimaa ja kuten aiemmin, luodaan

viestiin automaattisesti tayttyvat kentat, joissa esitelldén Taitonetin suosituimpia tietokoneita koti-

ja tyokayttoon. Viimeisen viestin tarkoituksena on saada asiakas tekeméaan ostopaatos.
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edhivefiepiyakioneistiiel, Preview and Test v ave as Te ate ave and Re

:E: Blocks Style Comments.

o

Uutiskirjeen tilaajana paaset kasiksi tarjoamiimme lisaetuihin ja parhaisiin tarjouksiin Text Boxed Text Divider

Kaikissa tietokoneissamme on vuoden takuu, seka ilmainen toimitus!

Téassa 10€ alennuskoodisi verkkokauppaan:

Image Image Group Image Card

Image + Text Share Social Follow

<B S P Design Save And Continue >

KUVIO 6. Ensimmaéinen viesti koti- ja tydkoneista kiinnostuneille Mailchimpin viestien suunnittelu-
tilassa.

4.5 Opiskelijakoneista kiinnostuneet

Opiskelijoille markkinoidaan viesteissa erityisesti kaytettyihin tietokoneisiin liitettavien ekologisten
hyotyjen kannalta. Ensimmaisessa viestissa lahetetaan alennuskoodi, seka eraan Taitonetin opis-
kelija-asiakkaan kokemuksia kaytetysta kannettavasta tietokoneesta opinnoissa. Lisaksi opiskeli-
joille tuodaan isommin esille Taitonetin sosiaalisen median kanavia, silla tyypillisesti opiskelijat ovat
nuoria ihmisid, joille on luontevaa kayttaa sosiaalisen median kanavia, ja jotka ovat tottuneet mm.
hakemaan tietoa sosiaalisen median vélityksella. Viestin lopussa on myos kohdeyrityksen ekologi-

siin arvoihin liittyva kuva.

Toisessa viestissa asiakkaita ohjataan yrityksen opiskelijoille suunnattuun blogipostaukseen:
"Opiskelija: nailla vinkeilla hankit itsellesi parhaan tietokoneen”. Vinkit ovat tarkeité opiskelijoille,
sillé tietokoneelta vaadittavat ominaisuudet vaihtelevat suuresti eri opiskelualojen kesken. Lisaksi
viestin lopussa ekologisuuden arvoista viestii jo aiemmin mainittu saéstettyjen luonnonvarojen las-

kelma.
Kuten muissakin luoduissa automaatioketjuissa, kolmannessa viestissa pyritdéan saamaan asiakas

ostamaan tuote itselleen. Viestiin Mailchimp valikoi automaattisesti tuote-esittelyyn kohdeyrityksen
verkkokaupan sen hetkiset suosituimmat opiskelijatietokoneet.
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4.6 Yrittajaasiakkaat

Yrittajaasiakkaille automaatioketjuissa halutaan muistuttaa, etta myos yritykset ostavat kaytettya
tavaraa ja samalla kertoa kohdeyritykselle keskeisista ekologisista arvoista. Ensimmaisessa vies-
tissa lahetetaan alennuskoodi, seka linkki blogipostaukseen "Tiesitkd nama asiat kaytettyjen tieto-
koneiden kaupasta?”. Lisaksi viestissa on lyhyt esittely Taitonetin yritysmyyntipaallikdn esittely,

seka yhteystiedot. Lisaksi viestin alaosassa on ekologisista arvoista viestiva kuva.

Toisessa viestissa halutaan tuoda yrittajille useampia argumentteja kaytettyjen tietokoneiden hank-
kimisen puolesta. Viestissa on blogikirjoitus, jossa kerrotaan seitseman syyta hankkia kaytetty tie-
tokone uuden sijaan, seka YouTube-video "Miksi ostaisit Taitonetin tietokoneen?”, jossa kerrotaan
videon muodossa lisda puoltavia seikkoja Taitonetin kaytettyjen tietokoneiden hankkimiseen. Lo-
pussa on myds luonnonvarojen saastolaskelma, Taitonetin ekologisuuden arvoista kertova teksti,

seka yritysmyyntipaallikon yhteystiedot.

Myos yrittajille tuodaan kolmannessa viestissa kaikkein selkeimmin esille Mailchimpin automatiikan
valitsemat tuotteet, joita heille suositellaan. Lisaksi viimeinenkin viesti sisaltaa viela yritysmyynti-

paallikon yhteystiedot potentiaalisten asiakkaiden yhteydenottoa varten.

4.7 Ostoskorin hylkaajat

Eri asiakasryhmille suunnatun myyntisuppiloa mukailevan sahkopostimarkkinoinnin lisaksi Mail-
chimpissa luodaan verkkokaupan ostoskorin hylkaajille lahetettava huomautusviesti sailytetysta
ostoskorista. Kohdeyrityksessa on huomattu jo aiemmin selkeasi tarvetta toimivalle ostoskorimuis-

tuttajalle ja sillé ajatellaan olevan mahdollista saada aikaan lisamyyntia.

Ostoskorimuistuttaja ajastetaan lahtemaan vastaanottajalle vuorokauden kuluttua verkkokauppaan
hylatysté ostoskorista. Yksi vuorokausi on valittu ajaksi sen vuoksi, etta verkkokaupassa myydaan
valtava maara yksittéisia tuotteita, joita ei valttamatta kannata varata yhté asiakasta varten kovin

pitkaksi aikaa.
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Viesti on visuaaliselta ilmeeltaan yksinkertainen ja kohdeyrityksen brandivarien mukainen. Viestin
ylaosassa on kuva, jossa mieshenkilo pitelee kadessaan kannettavaa tietokonetta katsoen kame-
raan hammastyneesti. Viestin otsikossa lukee "Huomasimme, etta sinulla taisi unohtua jotain” ja
tekstissa kerrotaan, etta mikali asiakas haluaa palata takaisin ostamaan, se on tehty helpoksi, silla
ostoskori on sailytetty verkkokaupassa. Tekstin alapuolella asiakkaalle nakyvat tuotteet, jotka os-

toskoriin ovat "unohtuneet”.

Viestin kuvassa oleva hammasteleva mieshenkilo ja aiemmin mainittu otsikko pyrkivat herattdémaan
saman aikaisesti asiakkaassa huvitusta ja samalla tietysti muistuttamaan, etta tilaus on viela mah-
dollista vieda loppuun. Ostoskorin hylkaajien viestista on pyritty tekemaan huumorin keinoin hie-
man keveampi, silld jotkut asiakkaat voivat pitaa ostoskorimuistuttajia arsyttavina tai liian tungette-

levina.
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5 TULOKSET JA POHDINTA

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli hyddynta@ markkinoinnin automaation keinoja voimakkaam-
min kohdeyritys Taitonetti Oy:n sahkopostimarkkinoinnissa. Tavoitteena oli myos saada seka Tidio
-asiakaspalvelujarjestelma, seka Mailchimp -sahkopostimarkkinointijarjestelma suurempaan rooliin
yrityksen markkinointiviestinnassa. Lopputuloksena kohdeyritykselle luotiin ensimmaiset automati-
soidut sahkopostimarkkinointikampanjat, jotka kohdistettiin yrityksen keskeisimmille asiakasryh-
mille. Lisaksi verkkokaupan ostoskorin hylkaajille luotiin oma muistutusviesti ostoskoriin jaaneista

tuotteista.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa pyrittiin selvittdmaan perusteita sahkopostimarkkinoinnin ja -kam-
panjoiden suunnitteluun. Sahkdpostimarkkinointia suunniteltaessa on kuitenkin aina huomioitava
yrityksen toimiala ja asiakasryhma, jolle markkinointiviestintaa ollaan suuntaamassa, silla mm.
viestien sisalto niin otsikoinnin, tekstien ja kuvituksen osalta voi vaihdella suurestikin asiakasryh-
mien valilla. Myos ajankohdat viestien lahettamiselle ovat hyvin kohderyhma kohtaisia. Yhta oikeaa

tapaa tehda sahkopostimarkkinointia on siis hyvin vaikeaa, ellei mahdotonta maaritella.

Sahkopostien tehokkuudesta esimerkiksi uusien asiakkaiden hankinnassa tai myynnin lisdami-
sessa ei voi menna takuuseen vield sahkdpostien suunnitteluvaiheessa, joten viestit tulee ottaa
kayttoon ja viesteistd saatavia tuloksia tulee analysoida tarkasti. Kun ajatellaan yrityksen sahko-
postimarkkinointia pidemmalla aikavalilla, on erityisen tarkeaa, etta tuloksia mitataan jatkuvasti.
jotta sahkdpostimarkkinointia voidaan kehittaa faktoihin perustuen. Eri asiakasryhmille on myds
hyva kokeilla erilaisia sisaltoja, viestien lahettamistahtia ja -ajankohtaa, mitka voisivat toimia mark-

kinoinnille asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi.

Tassa tydssa esitellyt automaatioviestit suunniteltiin nojaten kohdeyrityksen markkinointisuunnitel-
maan, seka kirjallisuudessa esiteltyyn tutkimustietoon sahkdpostimarkkinoinnista. Kehittamistehta-
vaa tehdessa kuitenkin huomasin, etta etenkin toimialakohtaiset erot sahkopostimarkkinoinnissa
voivat olla hyvinkin merkittavia. Esimerkiksi ostoskorimuistuttajat voivat olla aarimmaisen tehok-
kaita verkkokaupoille, joilla tuotteet ovat hyvin edullisia ja valtaosaa tuotevalikoimasta on varas-
tossa jatkuvasti suuret maarat. Toisaalta taas verkkokaupoille, jotka myyvat paljon sellaisia tuot-
teita, joita ei valttamatta ole varastossa kuin yksi tai muutama, voi ostoskorimuistuttaja muuttua

jopa myyntia jarruttavaksi tekijaksi, koska yksittaisia tuotteita joudutaan varaamaan useammaksi
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paivaksi yhta asiakasta varten. Vastaukset kysymyksiin saadaan kuitenkin tassakin tapauksessa

lopulta vain kokeilemalla ja mittaamalla.

Markkinoinnin automaatio vahentaa yrityksissa rutiininomaisia ja paljon aikaa vievia tehtavia ja nain
ollen nopeuttaa paivittaista tyontekoa. Toisaalta se voi kuitenkin muuttaa tyotehtavia ja markkinoin-
tityon luonnetta tulevaisuudessa yha voimakkaammin ja luoda uusia tyonkuvia, jollaisista emme
viela edes tieda. Kun ajatellaan markkinoinnin automaatiota sahkopostimarkkinoinnin kannalta, on
kyseessa lopulta aina ihminen, joka kirjoittaa viestit, aloittaa automaatiokampanjat, mittaa tuloksia
ja tekee tarvittavat toimenpiteet ja muokkaukset viesteihin tilanteen niin vaatiessa. Markkinoinnin

automaatiota ei tasta syysta saa koskaan ajatella automaattisena markkinointina.

Kaiken kaikkiaan olen hyvin tyytyvainen aikaansaamaani sdhkopostimarkkinointikampanjaan. Mie-
lestani nyt luodut automaatioviestit toimivat hyvana pohjana yritykselle automaatiokampanjoiden
luomiseen my0s tulevaisuudessa. Lisaksi sahkopostilistalle luodut ryhmét, joihin asiakkaat siirtyvat
automaattisesti uutiskirjeen tilaamisen yhteydessa, mahdollistavat sahkopostimarkkinoinnin tar-
kemman kohdentamisen tulevaisuudessa. Kun huomioidaan kohdeyrityksen viimeisten vuosien ai-
kainen huima kasvuvauhti, seka kansainvalistyminen, oli mielestani erittain tarkeaa saada paivitet-

tya yrityksen sahkopostimarkkinointi vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin entista paremmin.

Jatkossa on tarkeaa, ettd naista luoduista viesteista saatavia tuloksia seurataan ja toimivat/ei-toi-
mivat asiat poimitaan talteen markkinoinnin kehittamista varten ja viestien suunnittelussa kokeil-
laan rohkeasti myos toisenlaisia nakokulmia. Markkinoinnin automaatio on kasitteena laaja ja mark-
kinoinnissa ehdottomasti osa tata paivaa ja varsinkin tulevaisuutta, joten uskon, etta automaation

keinoja tullaan hyddyntaméaan kohdeyrityksen markkinoinnissa jatkossa yha voimakkaammin.

5.1  Opinnaytetyoprosessi

OpinnaytetyOprosessi oli erittdin mielenkiintoinen ja se tempaisi mukaansa valittdmasti, kun aihe
oli rajattuna ja kehittdmistehtdvaa paasi kunnolla suunnittelemaan. ltse asiassa opinnaytetyosta
muodostui itselleni kaikista mielenkiintoisin projekti opintojeni aikana. Oli hienoa olla luomassa

konkreettisesti uutta kohdeyrityksessa, jossa myos tydskentelen talla hetkella. Nyt luotu automaa-
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tiojarjestelma helpottaa omaa ja kollegojeni paivittaista tyétani kohdeyrityksessa, ja samalla paa-
sen kehittamaan omaa osaamistani myos tulevaisuudessa, kun viestien tuloksia mitataan ja niihin

tehdaan muutoksia.

Suurimmat haasteet tdssa opinnaytetyoprosessissa liittyivat eri jarjestelmien valisiin integraatioihin.
Verkkokauppapohjan ja sahkopostijarjestelman tulee toimia taysin saumattomasti yhteen, jotta
viestit Iahtevat oikeille ryhmille oikeaan aikaan, joten siksi suunnitteluun ja jarjestelmien testaami-
seen kaytettiinkin prosessin aikana reilusti aikaa. Alkuvaikeuksia tyoskentelyyn toi myos henkilo-
kohtainen kokemattomuus markkinoinnin automaatiosta, seka tydssa hyodynnetyista tyokaluista
(Mailchimp ja Tidio).

Jatkotutkimuksena tdman tyon pohjalta olisi mielesténi ehdottomasti jarkevaa tutkia asiakasryhmit-
tain, millaista sisaltéa kullekin kohderyhmalle kannattaa tarjota ja mihin aikaan vuodesta, viikosta
ja vuorokaudesta eri asiakasryhmille viesteja kannattaa lahettaa. Kuten todettua, oikeanlaiset si-
sallot kullekin asiakasryhmalle tietyssa ostoprosessin vaiheessa voivat poiketa toisistaan hyvinkin
suuresti, joten paras lopputulos syntyy rohkeasti tutkimalla, kokeilemalla ja tekemalla oikeat faktoi-

hin nojautuvat johtopaatokset.

Lisaksi ostoskorin hylkaajien osalta olisi jarkevaa myos tutkia, millaiset sisallot ovat toimivimpia ja
saavat asiakkaat tehokkaimmin palaamaan ostoksille verkkokauppaan heille suunnatuissa vies-
teissa. Ostoskorin hylkaajien kohdalla olisi myds erityisen olennaista pyrkia tunnistamaan ne syyt,
mista ostoskorin hylkaaminen johtuu, jolloin viestinnan suunnitteleminen ostoskorin hylkaajille voi
olla helpompaa. Kun syyt tiedetaan, voidaan myos samalla tietysti parantaa koko verkkokaupan

toimintaa, mika puolestaan auttaa yritysta hankkimaan uusia asiakkaita ja kasvattamaan myyntia.
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LUODUT SAHKOPOSTIVIESTIT PELITIETOKONEISTA KINNOSTUNEILLE

TAITONETTLFI [ |

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA  é

P

Hei *|[FNAMEJ* ja kiitos uutiskirjeen tilaamisesta!

Tassa sinulle 10€ alennuskoodi verkkokauppaan:

~ESORN
FOR GAMING!

GREENIX

Taitonetin pelikoneet ovat GreeniX-pelikoneita
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Edullinen pelikone tdimén paivan suosituimmille PC-peleille

FoRTNIE & (R L E ™ 1111
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Trustpilot

* Kk Kk ok ok

TrustScare 4,8 | 1391 elua
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Etkd haiua saada Taitonetin uutiskirjefta?
Voit perua tilauksesi laalta.
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TAITONETTI.FI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

pohjautuu

en runkoihin

cattavan

wille
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Katso t

L |
Trustpilot

REBORN FOR GAMING

Kaytetyt

PELIKONEET
TAITONETTLFI

Alk. KATSO TARJOUKSET »

Trustpilot

f©0@®

Etko halua saada Taitonetin uutiskirjetta?
Vooit perua tilauksesi taalta.
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TAITONETTLFI [ |

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

~RESORN
FOR GAMING!

GREENIX
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Ongelmia tai kysyttavaa? -
Olemme taalla sinua varten! & g s
v

EEEwEA
Trustpilot

REBORN FOR GAMING

Kaytetyt

PELIKONEET
TAITONETTLFI

KATSO TARJOUKSET »>

Trustpilot
ok ok k%

TrustScore 4,8 | 1 391 arvostelua

Etko haiua saada Taitonetin uutiskirjetta?
Voit perua tilauksesi taditd.
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LUODUT SAHKOPOSTIVIESTIT KOTI- JA TYOKONEISTA KINNOSTUNEILLE

TAITONETTL.FI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Hei *|FNAME]|* ja kiitos uutiskirjeen tilaamisesta!

Uutiskirjeen tilaajana paaset kasiksi tarjoamiimme lisaetuihin ja parhaisiin tarjouksiin
Kaikissa tietokoneissamme on vuoden takuu, seka iimainen toimitusl

Tassa 10€ alennuskoodisi verkkokauppaan:

AL3NNUSKO00D1
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Taitonetin verkkokauppaan >>

Tiesitkd nama asiat kaytettyjen tietokoneiden kaupasta? Yleiset
harhaluulot
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Tuoreessa Lappeenrannan-Lahden teknillisen yliopiston pro gradu- tutkielmassa tutkittiin
kuluttajien suhtautumista ja kulttuurisia esteita kaytettyjen tietokoneiden ja muiden
elektronisten laitteiden hankintaan.

Kaikkiin tietokoneissamme on vuoden takuu, seka ilmainen toimitus! Ostamalla
kaytetyn saastat luontoa

Arvosanamme on 4,8/5

* Trustpilot

f © O @&

Eiko halua saada Taitonetin uutiskirjetta?
Voit perua tilauksesi (aalta.
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TAITONETTLFI |

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Kaytetty yrityskone on laatutietoinen valinta

Edullinen ja ekologinen kaytetty tietokone on erinomainen valinta niin kotikoneeksi
nettisurffailuun kuin vaikkapa tyokaveriksi mukaan tydomatkalle. Laadukkaasta
yritystietokoneesta on iloa viela vuosiksi eteenpainkin. Olemme koonneet blogiimme
seitseman syyta miksi kannattaa hankkia kaytetty yrityskone uuden "markettikoneen”

Cmm

sijasta.
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Taitonetti-blogi

7 syyta ostaa kaytetty kone uuden sijasta

Miksi niin moni hankkii itselleen kaytetyn koneen uuden sijaan? Kokosimme tahan
artikkeliin ajatuksia siita, miksi kaytetyn yrityskoneen hankkiminen kannattaa.

Voiko lappari kestaa taman?
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Usein sanotaan, etta Lenovo ThinkPadit kestavat mita vain. Me testasimme vaittaman
ja selvitimme mita tapahtuu Lenovo ThinkPad T440S -kannettavalle mm. vesivahingon,
pakastamisen tai autolla yli ajamisen yhteydessa. Katso videolta kuinka tama Lenovo
ThinkPad T440S testeista suoriutuil Ala kokeile tata kotona.

Voiko lappari kestaa taman?
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Taitonetin verkkokauppaan >>

Kaikkiin myymiimme tietokoneisiin vuoden takuu, seka ilmainen toimitus!

Arvosanamme on 4,8/5

* Trustpilot

f © O @

Etkd halua saada Taitonetin uutiskirjefta?
Voit perua filauksesi taalta.
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TAITONETTI.FI |

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Hei *|FNAME[*, oletko jo tutustunut tuotteisiimme?

Tassa esimerkkeja suosituimmista kaytetyista yrityskoneistamme kotiin ja toimistoon!

*|IPRODUCT: TITLE* *|IPRODUCT:TITLE|*
*|IPRODUCT.PRICE|* *|IPRODUCT.PRICE[*

*IPRODUCT.TITLE[* *|PRODUCT.TITLE[*
*|IPRODUCT.PRICE|* *|IPRODUCT.PRICE[*
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*|PRODUCT.TITLE[* *|PRODUCT.TITLE[*
*|PRODUCT-PRICE|* *|PRODUCT-PRICE|*

Taitonetin verkkokauppaan >>

Ongelmia tai kysyttavaa?
Olemme téalla sinua varten
Puhelin ja chat ma-pe klo 9.00-16.30.
050 491 3336 Myymala ja huolto

044 974 7997 Verkkokauppa ja myynti

info@taitonetti.fi

Kaikkiin myymiimme tietokoneisiin vuoden takuu, seki ilmainen toimitus!
Ostamalla kaytettya saastat luontoa ja luonnonvaroja. Verkkokaupassamme
kerromme jokaisen myymédmme tietokoneen luonnonvara- ja
hillidioksidisaéston.

Arvosanamme on 4,8/5

* Trustpilot

f © o0 @

Eitko halua saada Taitonetin uutiskinelta?
Voit perua tilauksesi taalla.
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LUODUT SAHKOPOSTIVIESTIT OPISKELIJAKONEISTA KIINNOSTUNEILLE LITE 3

TAITONETTI.FI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Hei *|FNAME]|* ja kiitos uutiskirjeen tilaamisesta!

Uutiskirjeen tilaajana paaset kasiksi tarjoamiimme lisaetuihin ja parhaisiin tarjouksiin
Kaikkiin myymiimme tietokoneisiin saat iimaisen toimituksen, seka vuoden takuun! Me
Taitonetissa haluamme jatkuvasti kehittaa toimintaamme ekologisemmaksi. Hankkimalla

kaytettya saastat luonnonvaroja ja teet todellisen ekoteon

Tassa 10€ alennuskoodisi verkkokauppaan:

AL3NNUSKO00D1

Taitonetin verkkokauppaan >>
Taitonetti YouTubessa

Tietokonetta ei voi ainakaan nykypaivan:

korvata puhelimella
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Mikko Jantti suosittelee Taitonetin opiskelijakonetta

Opiskelijan kokemuksia kaytetysta lapparistéd opiskelussa

Haastattelimme tietokoneensa Taitonetista ostanutta Mikko Jénttia, joka osti kaytetyn
yrityskannettavan ammattikorkeakouluopintojaan varten. Katso videclta mita mielta Mikko

tietokoneestaan onl

Joko tykk#at meistd Facebookissa? Seuraatko vield Instagramissa ja YouTubessa?
Kay tutustumassa sosiaalisen median kanaviimme ja poimi parhaat vinkit ja tarjoukset
kaytioosi. Tervetuloa osaksi kasvavaa joukkoammel

Arvosanamme on 4,8/5

* Trustpilot

Elko halua saada Taitonetin uutiskirjetta?

Voit perua tifauksesi {3
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TAITONETTI.FI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Kaytetty yrityskone on nappivalinta myods opiskelijan koneeksi!
Laadukas ja ekologinen kaytetty tietokone on kestava ja hinta-laatusuhteeltaan loistava

valinta kotiin ja opiskeluun! Monesti tietokoneen hankkiminen ei kuitenkaan ole aivan
helppoa, silla laitteistovaatimukset eri opiskelualoilla vaihtelevat paljonkin

Koostimme blogiimme parhaat vinkit opiskelijoiden avuksi oikeanlaisen tietokoneen

Taitonetin verkkokauppaan >>

Taitonetti-blogi

hankintaan

Opiskelija: Nailla vinkeilla hankit itsellesi parhaan tietokoneen
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On tarkeaa hankkia tietokone, joka on riittavan tehokas opinnoissa tarvittaviin
ohjelmistoihin ja sopiva siihen kayttotarkoitukseen, johon konetta opinnoissaan tarvitsee.
Lue blogista parhaat vinkit, kuinka hankit juuri sinun tarpeidesi mukaisen koneen!

Lue lisaa

Kaytetty yrityskone saastaa luontoa ja kukkaroa!

Kierratys ja ekologisuus ovat olleet arvoinamme koko toimintamme ajan ja haluamme
kehittaa toimintaamme jatkuvasti ekologisempaan suuntaan. Haastamme sinut mukaan!

Olemme luopuneet jo vuosia sitten luopuneet myymalassamme myytavista muovipusseista
ja kaytamme kaiken jarkevasti hydodynnettavan materiaalin mm. pakkausmateriaaleina ja
varaosina

D49 saastimme yhdessi
3 siakkaidemme kanssa

Taitonetin verkkokauppaan >>

Kaikkiin myymiimme tietokoneisiin vuoden takuu, seka ilmainen toimitus!

Arvosanamme on 4,8/5

EIEIE3EIES

X Trustpilot

FEitkd halua saada Taitonetin
Voit perua tilauksesi
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TAITONETTI.FI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Hei *FNAME|*, oletko jo tutustunut tuotteisiimme?

Tassa esimerkkeja suosituimmista kaytetyista opiskelijakoneistammel Valikoimastamme
|6ydat esimerkiksi tehokoneita vaativimpiinkin ammattisovelluksiin, tai pienen ja napparan
koneen vaikkapa tekstinkasittelyyn. Tutustu tuotteisimme ja tilaa omasil

| V4
*IPRODUCTTITLE[* *IPRODUCT.TITLE[*
*|IPRODUCT-PRICE[ *|PRODUCT-PRICE[”

*IPRODUCT.TITLE[* *IPRODUCT.TITLE[*
*IPRODUCT:-PRICE[ *|IPRODUCT-PRICE[
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*IPRODUCT:TITLE|* *IPRODUCT:TITLE[*
*IPRODUCT.PRICE[* *IPRODUCT-PRICE|*

Ongelmia tai kysyttavaa?
Olemme taalla sinua varten
Puhelin ja chat ma-pe klo 9.00 - 16.30
Myymala & huolto 050 491 3336
Verkkokauppa & myynti 044 974 7997
info@taitonetti.fi

Kaikkiin myymiimme tietokoneisiin vuoden takuu, seka ilmainen toimitus!
Ostamalla kaytettya saastat luontoa ja luonnonvaroja. Verkkokaupassamme
kerromme jokaisen myymamme tietokoneen luonnonvara- ja hillidioksidisaaston.

Arvosanamme on 4,8/5

* Trustpilot

f © 0@

Eltko halua saada Taitonelin uutiskirjeita?
Voit perua tifauksesi [aalfa
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LUODUT SAHKOPOSTIVIESTIT YRITTAJILLE LITE 4

TAITONETTI.FI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Hei *[FNAME]* ja kiitos uutiskirjeen tilaamisesta!

Uutiskirjeen tilaajana paaset nopeasti kasiksi tarjoamiimme lisaetuihin ja parhaisiin
tarjouksiin. Kaikkiin myymiimme tietokoneisiin saat ilmaisen toimituksen, seka vuoden
takuun! Me Taitonetissa haluamme jatkuvasti kehittaa toimintaamme ekologisemmaksi

Hankkimalla kaytettya saastat luonnonvaroja ja teet todellisen ekoteon

Tassa 10€ arvoinen alennuskoodi verkkokauppaan

AL3NNUSKO00D1

Taitonetti-blogissa

Tiesitk6 nama asiat kaytettyjen tietokoneiden kaupasta?
Yleiset harhaluulot

Tuoreessa Lappeenrannan-Lahden teknillisen yliopiston pro gradu- tutkielmassa tutkittiin
kuluttajien suhtautumista ja kulttuurisia esteita kaytettyjen tietokoneiden ja muiden
elektronisten laitteiden hankintaan
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Taitonetin yritysmyynti
Jussi Rundgren
Yritysmyyntipaallikkd
jussi.rundgren@taitonetti.fi
044 9842546
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Taitonetin verkkokauppaan >>
Arvosanamme on 4,8/5

* Trustpilot

f © 0 @

Etkd halua saada Tailonelin uutiskirjefta?
Voit perua tilauksesi (aalla.
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VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Kestéavasta ja edullisesta kaytetysta yritystietokoneesta on iloa viela
vuosiksi eteenpdin

Suosimalla kiertotaloutta ja kaytettyja tuotteita saastat luontoa ja kukkaroasi.
Listasimme blogiimme seitseman syyta miksi yha useammat yritykset ja kuluttajat
valitsevat kaytetyn yritystietokoneen kalliiden uusien tietokoneiden sijaan.

Taitonetti-blogissa

7 syyta ostaa kaytetty tietokone uuden sijaan

Taitonetti myi vuonna 2019 lahes 30 000 kaytettya tietokonetta ja vuonna 2020 luku
tulee jalleen kasvamaan. Olemme keranneet tahan artikkeliin keskeisimmat syyt
kaytetyn tuotteen hankkimiselle.

Lue lisaa
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Miksi ostaisit Taitonetin tietokoneen?

Kaytetty yritystietokone saastaa luontoa ja kukkaroa

Kierratys ja ekologisuus ovat olleet arvoinamme koko toimintamme ajan ja
haluamme kehittaa toimintaamme jatkuvasti ekologisemmaksi. Haastamme
sinut mukaan!

e ésiakkaidemme kanssa
10,9;milj. kg luonnonvaroj
ja:4,2 milj: kiloa hi
) N \

Taitonetin yritysmyynti
Jussi Rundgren
Yritysmyyntipaallikkd
jussi.rundgren@taitonetti.fi
044-9842546
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Arvosanamme on 4,8/5

* Trustpilot

f © 0@

Elko halua saada Taitonelin uutiskirjeita?
Voit perua tifauksesi [aalfa.

TAITONETTI.FI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Hei *|FNAME]*, oletko jo tutustunut tuotteisiimme?

Tassa suosittuja kaytettyja tietokoneitamme tyokayttoon! Tarvitsetko tehokasta tyojuhtaa
esimerkiksi CAD-suunniteluun tai videoeditointiin, vai riittaako edullinen ja kestava kaytetty
kannettava kevyempaan toimistotyoskentelyyn? Ei hataa, me autamme
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*|IPRODUCT:TITLE|* *|IPRODUCT:TITLE|*
*IPRODUCT.PRICE[* *IPRODUCT.PRICE[*
View View

*|IPRODUCT.TITLE|* *|IPRODUCT.TITLE|*
*IPRODUCT.PRICE[* *IPRODUCT.PRICE[*
View View

Taitonetin yritysmyynti
Jussi Rundgren
Yritymyyntipaallikko

044 984 2546
jussi.rundgren@taitonetti fi

Kaikkiin myymiimme tietokoneisiin vuoden takuu, seka ilmainen toimitus!
Ostamalla kdytettya saastat luontoa ja luonnonvaroja. Verkkokaupassamme
kerromme jokaisen myymamme tietokoneen luonnonvara- ja
hillidioksidisaaston.

Arvosanamme on 4,8/5

H Trustpilot
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f © 0 @2

Etko0 halua saada Taitonetin uutiskirjetid?
Voit perua tilauksesi taaltd.
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LUOTU SAHKOPOSTIVIESTI OSTOSKORIN HYLKAAJILLE LITE5

TAITONETTLFI

VALTAVA VALIKOIMA KAYTETTYJA TIETOKONEITA

Huomasimme, etta sinulla taisi unohtua jotain

Kiitos kaynnista verkkokaupassamme! Vierailusi aikana sinulla jai tuotteita
ostoskoriin, mutta ei hataa - olemme saastaneet kaiken sinua varten.
Mikali haluat palata takaisin ja hankkia tuotteet itsellesi, se on nyt todella
helppoa.

HP EliteBook 840 G3
7)) . i5-6300U
8G RAM
128GB SSD
FHD
Kuntoluokka A2

449€

Siirry takaisin tuotteeseen
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