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Abstract

E-mail marketing is an essential part of today’s marketing in business-to-business. It is cost
efficient and reaches a large amount of people all over the world. However, if designed
and implemented poorly, it can make the company seem unprofessional and hurt the com-
pany’s image. Sent e-mails marked as spam and carelessly designed marketing e-mails can
lead to a bad reputation and hinder the company’s attempts at attaining new customers.

The objective of the thesis was to provide its assigner DT Dealer’s modern and efficient
tools for boosting their business-to-business e-mail marketing. Providing tools to monitor
the effectiveness of their e-mail marketing was also an important goal. Research was con-
ducted as qualitative research. The effect of General Data Protection Regulation in busi-
ness-to-business e-mail marketing was also studied.

The theory part of the thesis focused on business-to-business e-mail marketing on a gen-
eral level, as well as it’s benefits and challenges. Mechanics of e-mail from a technical
standpoint and its authentication methods were also researched. Subjects of research
were different, finnish marketing automation software services and features of a func-
tional e-mail message from both technical and aesthetic point of view.

Despite its age, e-mail is the most used and efficient form of marketing for B2B companies.
It is recommended to utilize a marketing automation software to succeed in e-mail market-
ing.

Results of this thesis can be utilized by its assigner in e-mail marketing and its planning.

Other companies or individuals planning B2B e-mail marketing also benefit from the re-
sults of this study.
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1 Johdanto

Ammattikorkeakouluopintojeni harjoittelupaikka DT Dealer’s Ky on suoramyyntiyri-
tys, joka kayttaa markkinointiin paaasiassa sahkopostia ja puhelinmyyntia. Heilld on
kuitenkin tarve uudistaa ja tehostaa sahkdpostiviestien perillemenoa ja markkinoin-
timateriaalien ulkoasua. Heilla on tarve myos uuteen tietosuojalaki GDPR:n (General
Data Protection Regulation, yleinen tietosuoja-asetus) perehtymiseen, johon ei vield

ole ollut tarpeeksi resursseja.

Aihe on ajankohtainen yritykselle, silla sahkdpostimarkkinointi on oleellinen osa ny-
kypaivan markkinointia ja toimeksiantajani tarvitsee siihen nykyaikaiset, tehokkaat

tyokalut ja keinot.

Opinndytetyossa kasitellaan myos sahkodpostin perillemenoa ja siihen liittyvia var-
menteita teknisestda nakokulmasta, silla sdhképostimarkkinoinnista ei ole hyotya, jos

viestit eivat saavu vastaanottajalle tai paatyvat roskapostikansioon.

2 Tutkimusasetelma

2.1 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

DT Dealer’s myy ja markkinoi kustantajien kirjoja ja yritysten kursseja toisille yrityk-
sille. Asiakkaina ja yhteistydtahoina on muun muassa kotimaisia ja kansainvalisia kus-
tantajia, ohjelmistotaloja ja kouluttajia seka kuntia. Toimeksiantaja on menestyva yri-

tys alallaan.

Aihe on toimeksiantajan toiminnan kannalta erittdin tarkea osa-alue. Sdhkoposti-
markkinointi ja sen tehokkuus on myo6s olennainen osa nykyaikaisten yritysten mark-
kinointia. Toimeksiantaja toimii suoramyynnin- ja markkinoinnin alalla, joten sahko-

postiliikenne on vilkasta. Uusia kirjoja ja kursseja markkinoitaessa viesteja saattaa
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lahted yhden kampanjan aikana massapostituksena tuhansien postien verran. Yrityk-
selld on tarve tehostaa sahkopostiliikennetta ja markkinointia sen luotettavuuden ja
sujuvuuden osalta. Viestien perillemenoa ja avaamismaaria halutaan myos seurata

nykyista tarkemmin.

Viesteihin luotavat kurssien ja kirjojen markkinointiesitteet tahdottaisiin ajantasai-
siksi. Ne ajavat kylla asiansa, mutta ovat nykyisilla tyokaluilla hankalia luoda ja muo-
kata mieleisekseen. GDPR -asetusta tutkitaan opinndytetydssa vain yritysten ja B2B-

markkinoinnin osalta.

2.2 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelmina tdssa opinnaytetydssa kaytetaan kvalitatiivista menetelmaa.
Kvalitatiivinen ote tulee kyseeseen, kun etsitddn tietoa ilmidsta ja pyritddan ymmarta-

maan sita.

Kanasen (2014) mukaan laadullisessa tutkimuksessa pyritdan saamaan ilmiosta hyva
ja syvallinen nakemys. Sen tavoitteena on tutkittavan ilmion kuvaaminen ja ymmar-

tdminen. Siind pyritdan 16ydoksiin ilman tilastollisia tai maarallisia menetelmia.

Aineistonkeruumenetelmina ovat kirjallisuudesta ja internetista saadut luotettavat ja
ajankohtaiset lahteet. Markkinointi ja taten myos sahkoépostimarkkinointi ovat ai-
heita, jotka kehittyvat ja muuttuvat ajan myota. Taman vuoksi aineistona pyritaan
kayttamaan korkeintaan muutaman vuoden vanhoja lahteitd. Ndin varmistetaan tut-

kimuksen ajantasaisuus ja luotettavuus.

2.3 Tutkimuskysymykset

Tutkimuskysymykset ovat seuraavat:

1. Millainen on toimiva B2B-sahkdpostimarkkinointiviesti?
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2. Milla nykyaikaisilla tyokaluilla ja miten voidaan seurata ja mitata markkinoin-

tiviestien perille menoa ja avausmaaria?

3. Mita GDPR-asetus merkitsee B2B-yrityksen sahkdpostimarkkinoinnin kan-

nalta?

Tutkimuskysymyksiin vastataan teoriaosuudessa. Ensimmaiseen kysymykseen vasta-
taan luvussa 3.3 ja 3.4. Toiseen kysymykseen seka luvuissa 3.5 etta 6, kolmanteen

vastataan luvussa 3.6.

3 B2B-sdahkopostimarkkinointi

Tassa luvussa kerrotaan, mitd B2B (business-to-business, yritykselta-yritykselle) -sah-
kopostimarkkinoinnilla tarkoitetaan, mita etuja ja haasteita siina on, sekd miten se
eroaa kuluttajille suunnatusta sdhkopostimarkkinoinnista. Luvussa kasitelldan myos
toimivan B2B-markkinointisahkopostiviestin ominaisuuksia seka sisallon etta ulko-
asun osalta. Sahkopostiviestien seurannassa kaytettyja tarkeimpia mittareita seka nii-
den kuvauksia kasitellaan, kuten myos niihin liittyvia laskukaavoja. GDPR:n vaikutuk-

sia B2B-sahkdpostimarkkinoinnin osalta on tutkittu tdman luvun viimeisessa osassa.

3.1 B2B-sahkdpostimarkkinoinnin kuvaus

Yritykselta-yritykselle -sahkopostimarkkinoinnilla tarkoitetaan tiedon, tuotteiden tai
palveluiden myyntia ja markkinointia kahden tai useamman yrityksen valilla sahko-

postia kdyttdaen. (Mester n.d.)

Yrityksille suunnatussa sahkdpostimarkkinoinnissa on monia eroavaisuuksia verrat-
tuna kuluttajille suunnattuun B2C (business-to-consumer, yritykselta-kuluttajalle) -

markkinointiin (ks. kuvio 1). Toisin kuin kuluttajille suunnatussa markkinoinnissa, joka
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perustuu ostajien tunteisiin vaikuttamiseen ostopaatoksen aikaansaamiseksi, yritys-
ten valiseen kaupankdyntiin vaikuttavat yritystoiminnalle tarkeat seikat, kuten aika,

raha ja resurssit. (Ridley n.d.)

3.2 B2B-sahkopostimarkkinoinnin hyédyt ja haasteet

Content Marketing Institute -yrityksen julkaiseman tutkimuksen (2017) mukaan 93%
markkinoijista kayttaa edelleen sahkopostia tehokkaaseen sisaltomarkkinointiin. 87%
taas hyodyntaa sita potentiaalisten ostavien asiakkaiden saamisessa ja 59% on sita

mieltd, ettd sahkdposti on tehokas keino liikevaihdon kasvattamiseen.

Sumeet Anand:n blogipostauksen (2020) mukaan sahkoposti on B2B-markkinoinnin
kuningas. Tehokkaat ja vaikuttavat sahképostimarkkinoinnin kdaytannét auttavat luo-
maan yhteistydkuvioita muiden yritysten kanssa seka antamaan niille hyvan asiakas-

kokemuksen.

Sahkdpostimarkkinointi on edullinen vaihtoehto verrattuna muihin markkinointika-
naviin, joihin voi liittya printti- ja mainoskuluja. Sen avulla voi tavoittaa asiakkaita
my0s ympari maailmaa. Monet sahkdpostimarkkinointia varten luodut ohjelmistot
tarjoavat myds kattavia analysointitydkaluja markkinointistrategian tehokkuuden

analysointiin. (Anand 2020.)

Pohjois-Irlantilaisen NiBusinessinfo -sivuston sahkopostimarkkinointiin keskittyvassa
Email marketing -oppaassa (n.d) eduiksi kerrotaan myos ihmisten kokevan sahkopos-
timarkkinoinnin olevan tunkeilemattoman luontoista, toisin kuin puhelinmarkki-

nointi. Myds ymparistoystavallisyys on kerrottu eduksi.

Sahkopostimarkkinoinnin haasteita ovat roskaposti, perille menemattomat viestit
seka viestien suunnitteluun ja kokoon liittyvat ongelmat. Epatervetulleet viestit koe-
taan arsyttavaksi roskapostiksi ja usein poistetaan. Viestien taytyy olla oikein suun-
nattuja heille, jotka haluavat niita vastaanottaa. Lahettdjien kuuluu myds noudattaa

yleista tietosuoja-asetusta. (Email marketing n.d.)



10
Huonosti suunnitellut sahkodpostit joutuvat sahkopostiohjelmien ja internetin palve-
luntarjoajien suodattimiin, eivatkd koskaan paase perille. Syina niihin ovat tietyt ros-
kaposteissa kdytetyt avainsanat, kuten "FREE” tai "klikkaa tasta”, kuten myos valuut-
tamerkit. Asiakaslistojen kaytto, jossa asiakkaiden sahkdpostiosoitteet eivat ole ajan

tasalla, on syyna myos perille padsemattomyyteen. (Email marketing n.d.)

Ongelmia voi aiheuttaa myos viestien suunnittelun puute. Niiden pitaisi toimia oikein
monenlaisilla- ja kokoisilla laitteilla, seka eri sahkdpostintarjoajien palveluissa. Viestin
taytyy nakya oikein myos vastaanottajan halutessa siita pelkan tekstiversion. Vies-
teissa olevia kuvia ei saa olla niin paljon eivatka niin suuria, etta niiden lataaminen
saa vastaanottajan turhautumaan ja menettamaan kiinnostuksensa viestiin. Sahko-
postiviestien suunnittelussa ja toteuttamisessa tarvitaan asiantuntevaa henkil6st63,

jotta kampanjat onnistuvat. (Email marketing n.d.)

3.3 Hyvan B2B-sahkdpostimarkkinointiviestin sisallon tunnusmerkit

Maximoff kertoo artikkelissaan (2020) yrityksille suunnatun markkinoinnin kayttavan
ammattimaista sanastoa, kun taas kuluttajille suunnattu on rennompaa. Ammatti-
maisuudella han viittaa kunnioittavaan ja kohteliaaseen kieliasuun. Viestin pituus pi-
taisi olla kuin kddenpuristus, sopivan jamakka eika liian pitka. Viesteissa on hyva py-
sya objektiivisena eika tuhlata vastaanottajien aikaa, silla he ovat tytssaan avates-
saan sahkodposteja. Myoskaan meemien kaytto ei ole suotavaa, silla viestien ei kuulu

vedota tunteisiin, kuten kuluttajille suunnatussa markkinoinnissa.

Tunteisiin vetoamisen sijaan yritykset kaipaavat vakuuttelua ja ymmarrysta toiselta

yritykselta. Tallaista asiakassuhdetta kannattaa vaalia. (Maximoff 2020.)

B2B-markkinoinnin onnistumisen kannalta on tarkeaa |6ytaa alan ongelmakohdat.

Toisin kuin tunteisiin vetoavassa kuluttajamarkkinoinnissa, B2B-markkinointi painot-
tuu kokemukseen ja osaamiseen. Heiddn ihanteellinen palveluntuottajansa on sellai-
nen, joka ymmartaa heidan liiketoimintamalliaan ja havaitsee nopeasti ongelmakoh-

dat. (Maximoff 2020)
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Kielenkayton osalta termien tulisi olla ammattisanastoon liittyvid, ennemmin kuin yk-
sinkertaisia synonyymeja (ks. kuvio 1). Tuotetta tulee kuvailla informatiivisilla ja tek-
nisilla sanoilla valttdaen varikkaita ja yleisia ilmaisuja. Vetoaminen tilastotietoihin ja

tapaustutkimuksiin todistaa yrityksille viestin Iahettavan yrityksen asiantuntevuuden.

(Maximoff 2020.)

B2C-SAHKOPOSTIT

B2B-SAHKOPOSTIT

e Viihdyttava

e Rento

e Henkilokohtainen

e Samaistuttava

e Tunteisiin vetoava

e Yksinkertaista kielta

o Lyhyempi ostosykli

Hyotya tavoitteleva

Ammattimainen

Objektiivinen

Ymmartava

Alan ongelmakohtiin vetoava

Ammattimaista kielta

Pidempi ostosykli

Kuvio 1. Eroja kuluttajille ja yrityksille suunnattujen markkinointisahkopostien valilla.
(Maximoff 2020.)

B2B -kaupankaynnilla on pidempi ostosykli kuin B2C -kaupankaynnissa. Yritysten os-
topaatoksiin vaikuttavat osakkaat, tyonkulku ja yritysten johtohahmot. Markkinoijan
osalta vaaditaan strategista kampanjan suunnittelua ja saanndllista, pidemman aika-
vélin sdhkopostimarkkinointia kohdeyritykselle, jotta voidaan paatya ostopaatok-

seen. (Maximoff 2020.)

Aihekentta

Toimiva B2B sdahkopostiviesti koostuu hyvin suunnitellusta aihekentastd, avausvirk-
keesta, sisallosta seka loppuvirkkeistda. Sahkdpostien aihekenttda koskien Maximoff

kehottaa artikkelissaan (2020) valttamaan kirjoittamasta joka sanaa isoilla kirjaimilla.
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Sita ei koeta henkilokohtaiseksi ja se voi saada vastaanottajan luulemaan, etta viesti

ei ole tarkoitettu juuri hanelle.

Valimerkkien, varsinkin huutomerkkien kayttoa tulee valttaa viestin aihekentéassa.
Sahkodpostien palveluntarjoajat usein luokittelevat huutomerkkeja aihekentissaan
kayttavat viestit roskapostiksi, joten ne paatyvat lahes poikkeuksetta roskapostikansi-
oon. Ne myos antavat kiireellisen mielikuvan viestista, mika ei ole tervetullutta B2B-

markkinoinnissa. (Maximoff 2020.)

Aihekentta tulee pitaa lyhyena, silla sahkoposteja avataan usein mobiililaitteilla. Vas-
taanottajaa voi turhauttaa viestit, joiden aihekentta ei mahdu ruudulle. Ulkoasu kan-
nattaa tarkistaa myos kirjoitusvirheiden ja kielioppivirheiden varalta. Huono kielioppi
ei anna yrityksesta luotettavaa kuvaa mahdollisen asiakkaan silmissa. (Maximoff

2020.)

Aihekentan voi myos esittaa kysymyksen muodossa, kunhan se liittyy viestin sisal-
toon, eika sisalla satunnaisia tai liian erikoisia kysymyksia. Toimivia esimerkkeja kysy-

myksista Maximoff:n artikkelin (2020) mukaan ovat:

e (Vastaanottajan nimi), mita mielta olet?

e (Yrityksen nimi) suunnitelmat vuodelle 20207?

Tasapaino on hyva |6ytda aihekenttda suunniteltaessa, silla niiden tarkoitus on roh-
kaista vastaanottajaa kiinnostumaan viestista, eika arsyyntymaan siitd. Sen pitaisi olla

yhdistelma tahdikkuutta, kiinnostavuutta seka ystavallisyytta. (Maximoff 2020.)

Sahkodpostin header-elementtiin, eli ylatunnisteeseen, kannattaa liittaa yrityksen
logo, jotta asiakas tunnistaa samantien, minka yrityksen sahkoposti on kyseessa.
Tama lisaa myos yrityksen tunnettavuutta. Logoon on hyva liittaa linkki yrityksen ko-
tisivuille. Ylatunniste kannattaa pitaa yksinkertaisena eika liittaa siihen turhia hairio-

tekijoita, kuten verkkosivujen navigointipainikkeita. (Email marketing n.d.)
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Sahkodpostin avauksen tarkoitus on rakentaa luottamusta ja uskottavuutta potentiaa-

lisessa uudessa asiakkaassa (ks. kuvio 2). Sen tulee liittyad aihekentdssa esitettyyn ai-

heeseen, sopiva pituus avausvirkkeelle on yksi tai kaksi virketta. Jos avaus on liian

pitkd, vastaanottajalta voi menna viestin tarkoitus ohi. On tarkeaa jo viestin alusta al-

kaen antaa omasta yrityksesta ammattimainen kuva. Kannattaa myds korostaa oman

yrityksen kokemusta potentiaalisen uuden asiakkaan liiketoiminnan suhteen. Liit-

teeksi ei tarvita sertifikaatteja tai diplomeja. Rehellisyyden, tietdmyksen ja luovuuden

osoittaminen riittaa. (Maximoff 2020.)

Ole uskottava

Mainitse samankaltaisia
yrityksia, joiden kanssa

olet tyoskennellyt

(Tyéskentelemme organi-
saation, kuten [Yrityksen

nimi] kanssa)

Muokkaa kontekstia sopi-

vaksi

Kerro, kuinka loysit po-
tentiaalisen asiakkaan yri-
tyksen ja miksi paatit ot-

taa heihin yhteytta

([Uskottava henkilé] ker-

toi meille yrityksestdnne/
Léysimme yrityksenne [ta-
pahtuman/esityksen/sosi-
aalisen median] kautta ja

pddtimme...)

Pyyda oikean henkilén yh-

teystietoja

Anna vastaanottajasi
tehda aloite antamalla
ohjeita tai ohjaamalla oi-

kean henkilon luokse

(Olisi hienoa, jos voisitte
ohjata minut [yrityksen
osasto] vastaavalle henki-

lélle)

Kuvio 2. Esimerkkeja toimivista B2B-sahkopostien avausvirkkeista. (Maximoff 2020.)
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Sisalté

Sahkopostin sisalto riippuu Maximoff:n (2020) mukaan paljolti siitd, mika on sahko-
postiviestin tarkoitus, kuten mahdolliseen puhelinsoittoon tai viestin [ahettavan yri-

tyksen esittelyyn tahtaava sahkodpostiviesti.

Sisdltdoa kannattaa jatkaa samaan suuntaan kuin aloitusvirkkeetkin. Vastaanottaja ha-
luaa tietaa yrityksesta enemman ja sen, mika erottaa kyseisen yrityksen muista vas-
taavista yrityksista. On hyva valita tarkoin palvelut ja tuotteet, joita sdhkdpostivies-

tissa esitellaan seka mainita jo olemassa olevia asiakkuuksia. (Maximoff 2020.)

NiBusinessiInfo-sivuston sdahkopostimarkkinoinnin oppaan (n.d) mukaan kaikkea mah-
dollista tietoa ei kannata yrittaa sisallyttaa yhteen sahképostiviestiin. Vastaanottajat
yleensa vain silmailevat viestin lapi, joten teksti kannattaa pitaa vahaisena, hyédyn-
taa valiotsikoita ja kdyttaa asiasanoja viestin tarkoituksen tukemiseksi. Viesti kannat-
taa laatia siten, kuin se olisi kohdistettu ainoastaan yhdelle henkildlle suuren joukon
sijaan. Sosiaalisen median jakamisen linkkeja kannattaa myos liittda osaksi sahkopos-
tiviestia, jotta vastaanottajat voivat jakaa sahkodpostin sisaltdéa suoraan omille sosiaa-

lisen median tileilleen ja ndin saada sanaa eteenpain lahettdjan viestin sisallosta.

Viestin sisallossa tulisi yhdistella kuvia ja tekstia. Kuvien tulisi olla tekstin tukena,
jotta viestin tarkoitus tulisi vastaanottajalle selvaksi. Kuviin tulee lisata aina kuvaus-
teksti, silla jotkin palveluntarjoajat eivat nayta kuvia, joissa sitd ei ole maaritelty. Ku-
vat tulee kasitella siten, ettd ne skaalautuvat myds mobiililaitteilla avattaessa. (Email

marketing n.d.)

Maximoff (2020) kehottaa mainitsemaan yhden ongelman, johon mahdolliset uudet
asiakkaat voivat samaistua ja luoda sitten lista ehdotuksista, joiden avulla tama on-
gelma voidaan ratkaista. Tarkeda on, etta asiakkaalle valittyy tietava ja asiantunteva

kuva yrityksesta.
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Mahdolliset asiakkaat saadaan todenndkdisemmin asiakkaiksi, jos he huomaavat yri-
tyksen viélittdvan heista ja ndkevan vaivaa heidan asiakkuutensa eteen. Tata voi ha-
vainnollistaa tutustumalla asiakkaan yritykseen ja heidan kohtaamiinsa haasteisiin.
Sahkdpostissa on hyva ottaa esille heidan kohtaamansa haasteet ja myds saavutuk-

sensa. (Maximoff 2020.)

Loppuvirkkeet

Loppuvirkkeen tarkoitus on Maximoff:n (2020) mukaan saada vastaanottaja toimi-
maan, joten loppuvirkkeen pitaisi sisaltaa call-to-action (toimintakehoite) -toiminto.
Naita voivat olla esimerkiksi puhelinsoittoon kehottaminen tai tuotteen kokeilujak-
son kdyttoonotto. Toimintakehoitteeseen ei saa kuitenkaan painostaa liikaa anta-
matta vastaanottajalle ensin mahdollisuutta punnita sahkopostissa esitetyn tarjouk-
sen huonoja ja hyvia puolia keskenaan. Tarkea saanto on myos rajoittaa yksi toimin-
tokehoite per sahkoposti, muuten vastaanottaja voi hammentya eika viestin tarkoi-

tus kay ilmi.

Sahkodpostin footer-elementtiin eli alatunnisteeseen tulee liittda helppo keino pe-
ruuttaa sahkopostitilaus, esimerkiksi linkin muodossa. Tama on myds vuonna 2018
voimaan tulleen Euroopan Unionin asettaman tietosuojalain vaatimus B2B -sahko-
postimarkkinointia koskien. On myo6s hyva liittaa alatunnisteeseen syy, miksi vastaan-
ottaja saa kyseisen markkinointiviestin, vaikka tata ei vaaditakaan tietosuojalaissa.

(ASML 2018.)

3.4 Toimivan B2B-sdahkdpostimarkkinointiviestin ulkoasu

Yleisesti ottaen yritykselta-yritykselle suunnattujen sahkdpostien tulisi olla hillitympia
kuin kuluttajille suunnatut. Yrityksen logon varimaailma maarittad, mita vareja sah-

kdposteissa kannattaa suosia. (Otlowski 2019.)
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Tiettyja variteorian oppeja kannattaa pitad mielessa ryhdyttaessa suunnittelemaan
sahkopostin varimaailmaa. Analogiset varit, jotka ovat variympyrassa vierekkain, toi-
mivat keskenaan hyvin. Vastavarit sijaitsevat toisiaan vastapaata ja korostavat toisi-
aan yhdessa kaytettyina. Luontoon ja luonnonvareihin perustuvat varipaletit ovat toi-
mivia ratkaisuja, koska ne luonnostaan nayttavat keskenadan hyvilta ja luonnollisilta.

(Otlowski 2019.)

Harmaan ja sinisen yhdistelma toimii hyvin B2B -maailmassa, silla molemmat varit
edustavat paitsi luottamusta myos rehellisyyttda, myds ammattimaisuutta ja rauhalli-
suutta. Liian kirkkaiden tai raikeiden varien kaytto voi antaa epdammattimaisen ku-

van ja jopa luotaantyontavan vaikutelman yrityksesta. (Otlowski 2019.)

3.5 Sahkopostiviestien seurannan tarkeimmat mittarit ja kuvaukset

Sahkdpostimarkkinoinnin tehokkuutta kannattaa seurata, jotta siihen sijoitetusta
ajasta ja vaivasta saa kaiken hyodyn irti. Siitd on hyotya myds tulevaisuuden markki-

nointikampanjoita suunniteltaessa. (Email marketing n.d.)
Klikkiprosentti

Klikkiprosentti on prosenttiosuus niista sahkopostiviestin vastaanottajista, jotka klik-
kasivat yhta tai useampaa linkkia sahkopostissa. Sen avulla on helppo laskea jokaisen
yksittdisen sahkodpostiviestin tehokkuus. Tama mittari on todella tarkes, silld se antaa
hyvan kuvan siita, kuinka moni vastaanottaja on kiinnostunut viestissa olevasta sisal-

[Osta.

Laskukaava: (Klikkausten kokonaismddrd tai yksilélliset klikkaukset / toimitettujen

sdhkdpostien mddrd) * 100
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Konversioprosentti

Konversioprosentilla kuvaa prosenttiosuutta niista vastaanottajista, jotka klikkasivat
sahkopostissa olevaa linkkia ja tekivat jonkun halutun toiminnon, kuten tuotteen os-
ton tai lomakkeen tayton. Toimintakehotuksien maaran seuranta pitaisi olla yksi sah-

kopostimarkkinoinnin tarkeimpia tavoitteita, joten tdma mittari on sen takia tarkea.

Laskukaava: (Toiminnon suorittaneiden henkiléiden mddrd / toimitettujen sdhképos-

tiviestien kokonaismddrd) * 100

Bounceprosentti

Bouncen (palaaminen, kimpoaminen) prosenttiosuus on se osuus viesteista, joita ei
voitu lahettaa perille vastaanottajan sahkopostilaatikkoon. Olemassa on kahdenlaisia
palautuksia, “pehmeat” ja “kovat” palautukset. Pehmedssa palautuksessa ongelma
on valiaikainen. Naita voivat olla vastaanottajan palvelimella esiintyvat hetkelliset on-
gelmat tai vastaanottajan tdysi postilaatikko. Kovassa palautuksessa vastaanottajan
sahkopostiosoite on joko suljettu, virheellinen tai sita ei ole olemassa, joten viestit
eivat koskaan saavu perille. Tallaiset osoitteet kannattaa saman tien poistaa sahko-
postilistalta, sillda sahkopostien palveluntarjoajat pitdavat palautumisprosentteja yh-
tena mittarina sahkopostin lahettajan maineen arvioimisessa. Liian monet kovat pa-
lautukset voivat johtaa roskapostin ldhettdjan maineeseen palveluntarjoajien kes-

kuudessa.

Laskukaava: (palautettujen sdhkdpostiviestien kokonaismddrd / Iéhetettyjen séhko-

postiviestien mdérd) * 100

Sahkopostilistan kasvunopeus

Sahkopostilistan kasvunopeudella tarkoitetaan nopeutta, jolla sahkopostilista kasvaa.
Muiden seurattavien mittareiden lisaksi on tarkeada pysya ajan tasalla sahkdpostilis-

tan pituudesta ja yrittda kasvattaa sita.
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Laskukaava: ([(uusien tilausten mddrd) - (peruutusten lukumddrd + sdhkoposti- / ros-

kapostivalitukset)] / luettelossa olevien sdhkopostiosoitteiden kokonaismddrd]) * 100
ROI

ROI (return of investment, kokonaistuotto) on sdahkdpostikampanjoiden sijoitusten
kokonaistuotto. Alla on peruskaava kokonaistuoton laskemiseen, mutta siihen voi

kayttaa myds muunlaisia kaavoja riippuen yrityksen tyypista.

Laskukaava: [(lisdmyynnistd saatu tuotto - kampanjaan sijoitettu summa) / kampan-

jaan sijoitettu summa] * 100
Postituslistalta poistumisten prosenttimaara

Postituslistalta poistumisten prosenttimaara kuvaa prosenttiosuutta niista tilaajista,
jotka ovat poistuneet postituslistalta. Vaikka poistumisprosenttia kannattaa tarkastaa
kuukausittain, se ei anna luotettavaa kuvaa sahkopostilistan kunnosta. Monet tilaajat
vain lopettavat viestien avaamisen ja lukemisen sen sijaan etta poistuisivat listalta.

(Cox 2020.)

3.6 GDPR B2B-sahkopostimarkkinoinnissa

GDPR on lyhenne englannin kielen sanoista General Data Protection Regulation, Suo-
messa se tunnetaan termilld yleinen tietosuoja-asetus. Laki koskee kansalaisten hen-
kilotietojen kasittelya ja se otettiin EU-maissa kdyttoon vuonna 2018. Sen tarkoituk-
sena on parantaa henkil6tietojen suojaa ja antaa ihmisille enemman keinoja hallita
omien tietojensa kasittelya. Se vastaa my0s uusiin digitalisaatioon ja globalisaatioon
liittyviin tietosuojakysymyksiin, seka yhtenaista tietosuojasaantelya kaikissa EU-
maissa. Yhtena tavoitteena uudistuksessa on myods edistaa digitaalisten sisamarkki-

noiden kehittymista. (Tietosuoja n.d.)
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Yleinen tietosuoja-asetus kasittelee markkinointia vain yhdessa kohdassa. Kohta kos-
kee henkilon oikeutta vastustaa tietojensa kasittelyd suoramarkkinointia varten. Suo-
ramarkkinoinnista puhutaan asetuksen osalta yleisella tasolla, eika oteta kantaa sii-
hen, onko kyseessa sahkopostin, puhelimen vai perinteisen postin kautta tapahtuvaa
markkinointia. Vastaanottajan osalta ei ole erottelua siind, onko kyseessa organisaa-

tio vai yksityishenkild. (Holopainen 2019.)

Henkilotiedolla tarkoitetaan kaikkia sellaisia tietoja, joiden perusteella henkild voi-
daan tunnistaa suoraan tai epdsuorasti yhdistamalla yksittainen tieto toiseen tietoon,
joka mahdollistaa tunnistamisen. Esimerkkeja henkilotiedoista ovat nimi, kotiosoite,
sahkopostiosoite, auton rekisterinumero ja perinndéllisia sairauksia koskevat tiedot.
Henkilotietojen kasittelylla tarkoitetaan henkil6tietoihin kohdistuvaa kerdaamista, sai-
lyttamistd, luovuttamista ja siirtdmista. Kaikki henkilotietoihin kohdistuvat toimenpi-

teet luetaan henkil6tietojen kasittelyksi. (Tietosuoja n.d.)

Henkilotietoja kuuluu tietosuojalainsdadannon mukaan kasitella lainmukaisesti, asi-
anmukaisesti ja lapinakyvasti. Niita kuuluu kasitella myos luottamuksellisesti ja var-
mistaa niiden turvallisuus. Tietoja saa kerata vain tiettya ja laillista tarkoitusta varten.
Epatarkat ja virheelliset henkildtiedot taytyy korjata tai poistaa mahdollisimman
pian. Tiedot sdilytetdan sellaisessa muodossa, josta rekisterdity on tunnistettavissa
vain niin kauan kuin on tarpeen tietojen tarkoitusten toteuttamisen suhteen. (Tieto-

suoja n.d.)

Henkil6tietoja ei saa siirtdaa EU:n tai ETA-maiden ulkopuolelle ilman laillista perustaa,
mutta palveluntarjoajan tai kdytetyn palvelun palvelimen ei tarvitse sijaita EU- tai
ETA-alueella. Esimerkiksi Yhdysvaltoihin saa siirtda henkilotietoja, kunhan tietosuo-
jasta on sovittu kayttamalla EU:n mallilausekkeita. Lisaksi kannattaa huomioida pilvi-
palveluiden kayttdé markkinoinnissa. Esimerkiksi DropBoxin, Google Driven tai OneD-

riven kdyton yhteydessa tietoja saattaa siirtya EU:n ulkopuolelle. (Pietila 2018.)
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Organisaatio saa kasitella henkilotietoja laissa maaritellyn perusteen mukaan, joita

ovat:

e Rekisteroidyn suostumus tietojen kasittelyyn. Suostumuksen kuuluu olla va-
paaehtoinen ja tietoinen. llmaisu voi olla kirjallinen tai suullinen lausuma. Esi-
merkkina ruudun rastitus internetsivustolla. Suostumuksen peruuttaminen

kuuluu olla yhta selkeda kuin suostumuksen antaminenkin.

e Sopimus. Henkilotietoja saa kasitella sopimukseen taytantédn panemiseksi,
kuten verkkokaupasta tilattujen tuotteiden perille saamiseksi. Kasittely tulee

rajata vain valttamattémiin henkiltietoihin.

e Lakisaateinen velvoite. Laissa madritetty velvoite henkildtietojen kasittelyyn,
kuten tyénantajan veroviranomaisille ilmoitettavat tiedot palkanmaksua var-

ten.

e Elintarkeiden etujen suojaaminen. HenkilGtietoja voi kasitella esimerkiksi hu-
manitaarisissa hatatilanteissa, kuten luonnonkatastrofeissa tai epidemioissa.

Tietoja voidaan kerata esimerkiksi epidemian leviamisen seuraamiseen.

e Yleinen etu ja julkinen valta. Tama voi olla tietojen kasittelyperusteena seka
yksityiselld etta julkisella sektorilla tilanteissa, joissa on kysymys Euroopan
Unionin tai jasenvaltion yleisesta edusta tai julkisesta vallasta. Kasittely voi
koskea esimerkiksi tieteellista tai historiallista tutkimusta tai tilastointia var-

ten.

e Rekisterinpitajan oikeutettu etu. Henkil6tietoja voidaan kasitelld, kun se on
tarpeen rekisterinpitdjan tai kolmannen osapuolen oikeutettujen etujen to-
teuttamiseksi. Oikeutus saadaan selville niin kutsutulla tasapainotestilla, jossa
osapuolten valisia intresseja ja oikeuksia punnitaan toisiaan vasten. Oikeu-
tettu etu voi olla olemassa esimerkiksi, jos rekisterdity on rekisterinpitdjan

asiakas tai alainen. (Tietosuoja n.d.)
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Yritys saa lahettad tyontekijan tyosahkopostiosoitteeseen markkinointiviesteja kol-
mella perusteella. Yleisin on erillinen lupa, kuten uutiskirjeen tilaus. Voimassa oleva
asiakassuhde on myds hyvaksyttava peruste. Markkinointiviesteja voi myos ldhettaa
ilman erillista lupaa, kunhan vastaanottajan tyotehtavat tai asema yrityksessa liitty-

vat markkinoitavaan tuotteeseen tai palveluun. (ASML 2018.)

Yrityksen kuuluu nimittaa tietosuojavastaava, jos kasitellaan laajamittaisesti arka-
luontoisia tietoja tai yritys seuraa ihmisia sdannollisesti, jarjestelmallisesti ja laajamit-
taisesti. Julkishallinnon toimijan kuuluu myds aina nimittaa tietosuojavastaava. Vas-
taavalla ei saa olla eturistiriitoja tietosuojavastaavan tehtaviensa kanssa. Tallaisia
ovat esimerkki tehtavat, joissa hdanen pitaa asemansa puolensa maarittaa henkilotie-
tojen kasittelyn tarkoitukset ja toimenpiteet. Vastaavan voi nimittdaa myos vapaaeh-
toisesti. Tietosuojavastaavan yhteystiedot taytyy ilmoittaa aina tietosuojavaltuutetun

toimistolle. (Tietosuoja n.d.)

4 Sahkopostin toimintaperiaatteet

Tama luku kasittelee sahkopostin kulkua Iahettdjalta vastaanottajalle ja siina esitel-

[aan sen kulussa kaytettavat sahkopostivarmenteet.

4.1 Sahkopostin kulku vastaanottajalle

Sahkopostin kulku toimii hieman samalla tavalla kuin ihmistenkin lahettama kirje-
posti. Viesti lahetetadn ensin [ahtevan postin palvelimelta SMTP, eli Simple Mail
Transfer Protocol, jonka tehtdavana on kuljettaa sahkoéposteja. Tata voisi verrata pos-

titoimiston tyohon, jolloin ldhetetdan kirjeita ja paketteja ympari maailmaa.
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Palvelin ottaa ensin yhteyttd DNS (Domain Name System) -nimipalvelimeen, jota voisi
verrata ihmisten kdayttamaan puhelinluetteloon. Se etsii sieltd kyseisen sahkdposti-
osoitteen ja kdaantdaa sen ymmartamalleen kielelle eli IP-osoitteeksi, kuten esimerkiksi

88.115.134.56.

Taman jalkeen SMTP-palvelimella on tarvittavat tiedot vastaanottajasta lahettaak-
seen viestin vastaanottajan palvelimelle ja se saapuu kayttajan postilaatikkoon. (Na-

mecheap n.d.)

4.2 Sahkopostin tietueiden merkitys

Verkossa on mahdollista lahettdaa sahkopostia kenen tahansa nimissa. Se mahdollis-
taa erilaisten sahkopostiohjelmistojen hyédyntamisen, mutta samalla myo6s sahko-

postien vadrentamisen. (Kataja 2016.)

Useat sahkodpostipalvelut kayttavat erilaisia, monimutkaisia sadant6ja paattadkseen
paatyyko posti saapuneet-kansioon, roskapostiin vai jadako sahkoposti saapumatta

lainkaan vastaanottajalle. (Kataja 2016.)

Sahkodpostien varmentamisen helpottamiseksi kehitetyt tietueet Sender Policy Fra-
mework, Domain Keys Identified Mail ja Domain-based Message Authentication, Re-
porting and Conformance varmistavat ja todentavat lahettdjan aitouden. SPF- ja
DKIM-tietueet on kehitetty vuosikymmen sitten, DMARC on uudempi tietue kokonai-

suuden parantamiseksi. (Kataja 2016.)

Sender Policy Framework

SPF-tietue, Sender Policy Framework on viitekehys, joka tarkistaa tasmaako lahetta-
jan IP-osoite ja lahettajan sahkopostiosoitteen loppuosa, eli palvelin toisiaan. (Hevko
2016.) Se sijaitsee DNS-palvelimella (sahkdpostin ldhettdjan palvelimella) ja sisaltaa
tiedot siitd, mista IP-osoitteesta ja nimesta palvelin sallii ldhettdavan sahkopostia. SPF-
tiedot ovat txt-tiedostona palvelimella ja ne lisdataan sahkdpostin ylatunnisteeseen.

Jos posti saapuu joistakin muista palvelimista kuin niista, keille on SPF-tiedoissa



myonnetty lupa, sdahkdpostin vastaanottava palvelin saattaa hylata tulevan viestin

(ks. kuvio 3). (Hevko 2016.)

Email Security: SPF

g Sending
euy Mail Server P send Email

with IP 1.1.1.1 Return Path Email
included in headers

Receivin
Mail Server

Extract domain from Return Path

. .
Verify if
sending server s |isted

in the 5PF as valid
sender

(0]¢
SPF pass

O boncomoail

Il database per il tuo email marketing

Kuvio 3. SPF-tietueen toiminta sahkdpostin kulussa. (Hevko 2016.)

Domain Keys Identified Mail

Sahkopostia lahettava palvelin luo seka julkisen etta yksityisen avainparin. Julkinen
avain sijaitsee palvelimen DNS-alueella. Yksityinen avain taas palvelimen alueella,

jolta lahtevat sahkdpostit. Palvelin allekirjoittaa Iahtevan postin yksityisen avaimen

23
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avulla, ja allekirjoitus lisataan sahkoépostin ylatunnisteeseen. Vain lahettavalla palveli-
mella on paasy yksityiseen avaimeen. Kun posti saapuu, palvelin voi etsia allekirjoi-
tuksessa olevien tietojen avulla julkisen avaimen. Jos julkinen avain l0ytyy, sita kayte-
tdan purkamaan allekirjoitus ja verrataan postissa olevan allekirjoituksen arvoihin.
Jos arvot tasméaavat, DKIM on onnistunut tarkistuksessaan (ks. kuvio 4). Tama varmis-

taa, ettei sahkopostin lahettdja ole muuttunut matkan varrella. (Kataja 2016.)

Email Security: DKIM
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Kuvio 4. DKIM-tietueen toiminta sahkopostin kulussa. (Hevko 2016.)
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DMARC
Domain-based Message Authentication, Reporting and Conformance, on séhkopos-

tien varmennukseen kdytettava suhteellisen uusi kdytanto.

Vaikka olemassa onkin jo kaksi kdaytantéa varmistaa postin lahettdjien aitous, kaikki
sahkopostipalvelimet eivat kdayta kumpaakin todennustapaa. Jotkut voivat kayttaa
vain jompaakumpaa kdytantoa, jolloin on vaikeaa todentaa viestin aitoutta. Myos
kolmannen osapuolen ymparistét kuten Microsoftin Office voivat aiheuttaa sekaan-
nuksia varmenteiden maarityksissa. Nain ollen osa lahetetyista viesteista voi olla var-
mennettuja ja osa ei. SdhkOposteja vastaanottavat palvelimet joutuvat sitten itse

padttamaan, hyvaksyvatko ne tulevan viestin vai eivatko. (Kataja 2016.)

DMARC tarkistaa SPF- ja DKIM-kaytant6jen perusteella, onko posti varmennettu vai
ei. Jos jompikumpi tai molemmat saannot epdonnistuvat tarkistuksessa, DMARC -tar-
kistus epdaonnistuu ja posti paatyy suurella todennakaoisyydella vastaanottajan roska-
postikansioon. Se perustuu sahkodpostien ldhettdvien ja vastaanottavien palvelimien
valiseen viestintdan siita, mitka postit ovat varmennettuja ja luotettavia ja mitka ei-

vat. (Dmarc overview n.d.)

Kaikki sahkopostipalvelimet eivat kuitenkaan kayta kyseista kaytantda, mutta useam-
pien odotetaan ottavan taman tiukemman kaytannon kayttéon tulevaisuu-

dessa. (Dmarc overview n.d.)

DMARCIA kadyttavat ainakin suurimmat sahkdpostien tarjoajat, kuten Google, Yahoo
ja Microsoft. Se on aluperin Paypalin ja Yahoo Mail -sahkdpostipalvelun kehittama,
myohemmin yhteistyohon liittyi Googlen sdahkopostipalvelu Gmail. (Dmarc overview

n.d.)
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5 Markkinoinnin automaatioratkaisut

Tassa luvussa esitellaan kotimaan markkinoilta 16ytyvia kaupallisia ohjelmistoja sah-
kdpostimarkkinoinnin tueksi. Tarkeimmat kriteerit valinnoille olivat viestien seu-
ranta- ja analysointiominaisuudet. Myds ohjelmistojen sivuston, palveluiden kuvauk-
sen selkeys seka tarjoajan luotettavuus ja asiantuntevuus vaikuttivat valintaan. Ohjel-

mistoista esitetdaan yleiskuvaus, mahdollinen hinnasto ja niihin sisaltyvat palvelut.

Sahkodpostimarkkinoinnin onnistuminen riippuu lahes taysin siihen valitusta ohjelmis-
tosta, silla se on vastuussa sahkdpostien perille viemisesta. Hyvalla ohjelmistolla voi
luoda asiakkaita sitouttavia uutiskirjeita helpolla kayttoliittymalla, mieluiten raahaa-
ja-pudota -menetelmalla. Massapostituksen lahettaminen, sahkopostien personointi
ja kohdentaminen ohjelmiston avulla pitaisi onnistua vaivatta. Kontaktien hallinta,
niiden segmentointi ryhmiin sekd sahkdépostikampanjoiden sujuvuuden seuranta pi-
taisi myos onnistua. Hyvan ohjelmiston tarkein ominaisuus on varmistaa, etta viestit
eivat paady roskapostikansioon. (7 Best Email Marketing Services for Small Busines-

ses 2020.)

5.1 Creamailer

Creamailer tarjoaa internetsivuillaan uutiskirje- tapahtuma- ja kyselytyokaluja ja ker-
too olevansa markkinoiden helppokayttdisin viestinnan automaatioratkaisu. Yritys

kertoo heilld olevan yli 600 menestyvaa asiakasta. (Creamailer 2020.)

Palveluihin kuuluvat Drag & Drop -editorit (ks. kuvio 5), kattavat raportit, segmen-
tointi seka viestinnan automaatio. Creamailer kertoo ohjelmistonsa olevan helppo-
kayttoinen ja uutiskirjeiden luonnin onnistuvan Drag & Drop -editorilla. Silla voi luoda
responsiivisia eli kaikilla erikokoisilla paatelaitteilla oikein ndkyvia viestipohjia. Edito-
ria voi kdyttaa myos mobiililaitteilla. Creamailer kertoo palvelullaan olevan hyvamai-
neiset palvelimet ja virheellisten osoitteiden poistettavan ennen ensimmaista lahe-

tysta. Sahkopostien [ahetysta voi seurata analyysityokalujen avulla reaaliajassa ja
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analyysien avulla voi seurata muun muassa avauksia, klikkauksia ja uutiskirjeiden vas-

taanottajia. (Creamailer 2020.)

Syyshui 2015

Google suosii mobiiliystavéllisia sivuja

Huhtikuusta (21.4.) Iihtien Google palkitsee mobiliystivalliset sivusiot
(kofisivut, blogit ja laskeutumissivid) sijpittamalla ne hakutuloksissa muita
sivusioja paremmin.

Algoriimian mukos valkutiaa kalkkin mabiliakuibin masimariasjuisest. Musoksen
larkoiluksens on aullan ledon hukijas Kytdmaan relevantis fetoa, s on helpost
muobilitsttesia luettavissa.

Kuvio 5. Kuvakaappaus Creamailer:n tarjoamasta Drag & Drop-uutiskirje -editorista.

(Creamailer 2020.)

Creamailer tarjoaa ilmaisia oppaita sahképostimarkkinointiin palveluihinsa liittyen.
Sivustolla on saatavilla my0Os opastusvideoita liittyen ohjelmiston eri osa-alueiden

kayttoon. (Creamailer 2020.)

Creamailerilla voi automatisoida viesteja, eli ajastaa ne lahtemaan valittuun aikaan.
Palvelun voi liittaa kotisivuille, sosiaalisen median tileille tai muuhun verkkopalve-
luun. Postituslistat pidetdan automaattisesti ajan tasalla ja rajapinnan avulla se voi-

daan liittda mihin vain taustajarjestelmaan. (Creamailer 2020.)

Hinnasto on kuukausimaksullinen ja vaihtelee lisattyjen sahkopostiosoitteiden maa-
ran mukaan 42 eurosta 109 euroon kuukaudessa. Jokaiseen pakettiin sisdltyy uutis-
kirje-, tapahtuma ja kyselytyokalu, rajaton maara viesteja seka tukipalvelut. Edulli-
simpaan pakettiin voi lisdta 0 - 2000 sahkopostiosoitetta, kalleimpaan taas 7000 -

15 000 sahkopostiosoitetta. (Creamailer 2020.)



Taulukko 1. Creamailerin hinnasto (Creamailer 2020.)
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Aloituspaketti

Peruspaketti

Pluspaketti

42 €/kk

64 €/kk

109 €/kk

Uutiskirje-, tapahtuma- ja

kyselytyokalu

Uutiskirje-, tapahtuma- ja

kyselytyokalu

Uutiskirje-, tapahtuma- ja

kyselytyokalu

0 - 2 000 sahkodpostiosoi-

tetta

2 000 - 7 000 sahkoposti-

osoitetta

7 000 - 15 000 sahkopos-

tiosoitetta

Rajaton maara viesteja

Rajaton maara viesteja

Rajaton maara viesteja

Erinomaiset tukipalvelut

Erinomaiset tukipalvelut

Erinomaiset tukipalvelut

5.2 Viesti-Ville

Viesti-Ville kertoo kotisivuillaan tarjoavansa kattavan tyokalun ammattimaisten sah-

kdpostien ldhettdmiseen. Palvelun tuottaa MailEm Oy. (Viesti-Ville 2019.)

Ohjelmiston kadytto tapahtuu internet-selaimella. Viestien pohjan voi valita valmiista

malleista tai rdataloida sen itse. Sisaltdjen syotto tapahtuu visuaalisen editorin avulla

ja kuville ja teksteille on varattuna omat paikat, joihin ne sydtetdan ilman erikois-

osaamista. Viestien kerrotaan ndyttavan hyvilta tietokoneella, tabletilla seka puheli-

mella. (Viesti-Ville 2019.)
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Viesti-Ville kertoo tarjoavansa tarkat lahetyskohtaiset tilastot viestien seuraamiseen.
Seurannasta mainitaan viestien linkkien klikkausmaarien ja perille menneiden vies-
tien seuranta. Palvelusta voi saada 30 paivan ilmaisen kokeilujakson. (Viesti-Ville

2019.)

Taulukossa 2 havainnollistettu Viesti-Villen hinnasto on kuukausimaksullinen ja hin-
nat maaraytyvat kayttajien, muokattavien sahkdpostipohjien, [ahetettavien viestien
seka tilastoinnin maaran mukaan. Viesteista peritadan myos kappalemaksu, joka on

edullisin kalleimmassa paketissa. (Viesti-Ville 2019.)

Taulukko 2. Viesti-Villen hinnasto (Viesti-Ville 2019.)

KULTA 1000 PLATINA 5000 TIMANTTI 15 000
9,90 € KK 29,90 € KK 49,90 € KK
0,0099 € / viesti 0,0060 € / viesti 0,0033 € / viesti
1 kayttdjé 5 kayttdjaa 10 kéyttdjad
1 muokattava sdhképosti- | 5 muokattavaa séhko- 10 muokattavaa sdhké-
pohja postipohjaa postipohjaa
1000 viestid / kk 5000 viestid / kk 15 000 viestid / kk
osoiterekisterit osoiterekisterit osoiterekisterit
- tilastointi laaja tilastointi
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5.3 Liana Cloud Email Marketing

Palvelun tarjoaa Liana Technologies ja se kuuluu kyseisen yrityksen markkinoinnin ja
viestinnadn tuoteperheeseen. Sivuston mukaan heidan tyokalujaan kayttaa yli 3500
organisaatioita. Palvelun ominaisuuksiin kuuluu Drag & Drop -editori responsiivisten
uutiskirjeiden tekoon, analysointityokalut ja raportit. Raportteja saadaan nettisivujen
mukaan muun muassa sahkdpostien avaus- ja klikkausmaarista. Ohjelmistoon on ra-
kennettu A/B-testaus, jolla on mahdollista vertailla erilaisten uutiskirjeiden tehok-

kuutta. (Liana Technologies 2020.)

Liana Cloud Email Marketing -esittelysivuston mukaan editori pyrkii olemaan markki-
noiden mukavin kayttaa. Liikuteltavia sisaltdosioita voi jarjestelld vapaasti, poistaa ja
uusia osioita lisata kirjastosta. Uutiskirjeeseen voi lisata kuvia suoraan tyopdydalta.
Kirjepohjaan voidaan maarittaa ennalta osiot, joita ei voi muuttaa, jolloin brandi-ilme
sailyy yhtenaisena. Uutiskirjeisiin voi upottaa myos videosisaltoa esimerkiksi YouTu-
besta tai muista videopalveluista seka lisata gallupkyselyn sisaltoblokin muodossa.

(Liana Technologies 2020.)

Segmentointi palveluihin kuuluu kontaktien hallinta ja vastaanottajien yhteystietoja
voidaan tuoda Excelista tai CSV (comma-separated values, taulukkotiedostotyyppi) -
tiedostoista. Dynaamisten listojen luonti mahdollistaa listojen luonnin esimerkiksi sa-
malla alueella asuvista henkil6ista. Uutiskirjeiden tilaajien on mahdollista valita,
mitka tilaukset he haluavat hyodyntaa tai peruuttaa. Segmentointityokalun avulla voi
luoda segmentteja viestien vastaanottajien tietojen avulla. Kaikista sahkopostilahe-
tyksista luodaan automaattisesti arkistoversio, jota voidaan muokata tarvittaessa uu-

delleen. (Liana Technologies 2020.)

Analysointipalveluihin kuuluvat laajat raportit ja tiedot sahkopostiviestien avaus- ja
klikkausmaarista. Heatmap:n (lampokartta) kautta voi visuaalisen kartan avulla
nahda, mita linkkeja viestin avanneet kadyttajat ovat klikanneet. Spam-analyysi on
ominaisuus, jolla voi testata uutiskirjeiden luokittelemista roskapostiksi. Toimitetta-

vuustyokalun avulla voi testata eri sdhkdpostiohjelmien kohdalta viestin lapimenoa ja
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sitd, mihin kansioon viesti vastaanottajan sahkopostissa paatyy. (Liana Technologies

2020.)

Hinnasto skaalautuu aktiivisten kontaktien maaran mukaan. Kuviossa 6 on aktiivisten

kontaktien maaraksi laskettu 500 ja hinta on alkaen 59€ kuukaudessa. Kontaktien

maaran ollessa esimerkiksi 5000 edullisin Pro-vaihtoehto on alkaen 179€ kuukau-

dessa. Ominaisuuksia on edullisimmassakin vaihtoehdossa runsaasti. (Liana Techno-

logies 2020.)

Pro

ayttoinen tyokalu
rkkinointia aloitteleville
yrityksille

Alkaen

€591k

Tarkeimmat ominaisuudet

DKIM ja SPF
Yksityiskohtainen raportointi

Personoidut viestit

Vertaile kaikkia ominaisuuksia

Business

Sahkopostimarkkinoinnin
ammattilaisen valinta

Alkaen

€99/kk

+ €800 kertamaksu

Tarkeimmat ominaisuudet

Integraatiolisaosat
A/B-testaus

Monikieliset uutiskirjeet ja
tilauslomakkest

Dynaamiset listat

Vertaile kaikkia ominaisuuksia

Enterprise

Tayden palvelun

sahkspostimarkkinoinnin paketti pienille

ja suurille organisaatioille.

Alkaen

€179 /kk

+ €£1500 kertamaksu

Tarkeimmat ominaisuudet

REST API -rajapinta
Hyvaksymisprosessi
Tilaustenhallinta yhdelta sivulta

Kertakirjautuminen

Vertaile kaikkia ominaisuuksia

Kuvio 6. Liana Cloud Email Marketing -hinnasto. (Liana Technologies 2020.)

5.4 Emaileri

Emaileri on kotimainen sahkdisen markkinoinnin ja viestinnan palvelu. Se on osa

Asiakastieto Groupia. (Emaileri 2020.)
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Emaileri-sivuston (2020) mukaan palvelun ominaisuuksiin kuuluu Drag and Drop -
graafinen editori, jossa kaytetaan esitaitettuja elementteja. Uutiskirjepohjien ulko-
asun voi toteuttaa yrityksen toiveiden mukaisesti, joten kirjeista saa yrityksen bran-
din mukaisia. Kirjepohjiin voi lisata myds omia elementteja, kuten esimerkiksi tekstia,

kuvia ja taulukoita tarpeen mukaan.

Kuvia voi optimoida ja rajata suoraan uutiskirjetta muokatessa. Sdhkopostista saa ha-
lutessa myods pelkan tekstiversion. Editori sisdltaa versiohistorian, jonka avulla kirjeen
voi palauttaa entiseen versioon tarvittaessa. Kirjetta voi esikatsella myds mobiili-

koossa. (Emaileri 2020.)

Uutiskirjeet ovat responsiivisia eli ne nakyvat oikein kaikenkokoisilla nayttélaitteilla.
Palvelu mahdollistaa my6s sisaltésivujen luomisen. Ne ovat sivuja, joita ei laheteta
sahkopostitse, vaan niihin viitataan toisissa uutiskirjeissa. Niitd voi kayttaa esimer-

kiksi laajempien tekstien sisallyttamiseen. (Emaileri 2020.)

Ominaisuuksiin kuuluu myos A/B-testaus, jossa vastaanottajista valitaan automaatti-
sesti pienet joukot, joille [ahetetdaan sama uutiskirje, mutta eri [ahetystiedoilla kuten
erilaisella otsikolla tai eri lahettdjan nimelld. Myéhemmin vastaanottajille Iahetetaan

sama kirje niilld tiedoilla, jotka saivat positiivisemman vastaanoton. (Emaileri 2020.)

Asiakashallinta

Emaileri-palvelun asiakashallintaan voi tallentaa kaikki perusasiakkuudenhallintaan
tarvittavat tiedot. Asiakastietoja voidaan ryhmitella ja luokitella sekd segmentoida
tarkasti. Asiakastietoja voidaan siirtaa palvelun ja muiden asiakkuudenhallintajarjes-
telmien valilla Excel- ja CSV-tiedostoina. Kieltolistojen avulla voidaan hallinnoida ai-
hekohtaisia postituskieltoja. Vastaanottaja voi kieltda esimerkiksi uutiskirjeviestin-
nan, mutta tapahtumaviestinta on tervetullutta. Yritys voi palvelun kautta sijoittaa
kotisivuilleen lomakkeen, jolla kavijat voivat tilata uutiskirjeen. Lomakkeen tiedot tal-
lentuvat automaattisesti palvelun asiakasrekisteriin. Palvelu sisaltda myds postituslis-

tojen luomisen. (Emaileri 2020.)
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Tilastointi

Emaileri tarjoaa tilastoista kolmenlaisia raportteja. Kampanjaraporttiin on koottu
olennaiset tiedot kampanjasta ja siitda nakee helposti kampanjan onnistumisen. Kiin-
nostusraportti taas rajaa vastaanottajista ainoastaan kaikki kiinnostuneet, mita voi
kayttaa hyodyksi jatkomarkkinoinnissa. Tekninen raportti auttaa vertailemaan eri |-
hetysten tilastoja seka kohderyhmia ja nahda kaikkien tilastojen ajallisen ja suhteelli-
sen jakauman. Emaileri tarjoaa myds heatmap-ominaisuuden, jolla voi visuaalisesti

nahda vastaanottajien suosituimmat ja klikatuimmat linkit. (Emaileri 2020.)

Laajennetut tilastot on ominaisuus, jolla voi ndhda tarkempia tietoja vastaanottajien
kayttaytymisesta, kuten viestien linkkien klikkausmaarista tai viestin kanssa viete-
tysta ajasta. Palveluihin kuuluvat lisdksi tekstiviestikampanjat, automaatiotoiminnot

seka integrointi muihin asiakkuudenhallintajarjestelmiin. (Emaileri 2020.)

Hinnasto skaalautuu asiakkaan tarpeen mukaan, joko 288€ vuodessa tai 30€ kuukau-
dessa. Palvelua voi kokeilla korvauksetta seitseman pdivan ajan tilaamalla heilta de-

motunnukset sahkopostiin. (Emaileri 2020.)

6 Tutkimustulokset

Tassa luvussa kasitellaan tutkimuksessa saatuja tuloksia ja jokainen tutkimuskysymys

on kasitelty erikseen.

Millainen on toimiva B2B-sahképostimarkkinointiviesti?

Tutkimuksessa selvisi toimivan B2B-sahkdpostimarkkinointiviestin olevan sisallon
suhteen ammattimainen ja tiivis, jotta sdhkopostiviestin tarkoitus ilmenee nopeasti
vastaanottajalle. Yrityksille suunnattu markkinointiviesti kannattaa laatia huolella,
silld vastaanottajalla ei valttamatta ole paljoa aikaa viettda yksittdisen sahkopostin

parissa.
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Tutkimuksessa selvitettiin myos toimivan B2B-sdhkdpostimarkkinointiviestin ulko-
asua. Varien kayton tulee olla hillitympaa kuin kuluttajille suunnatussa markkinoin-

nissa.

Milla nykyaikaisilla ty6kaluilla ja miten voidaan seurata ja mitata markkinointivies-

tien perille menoa ja avausmaaria?

Tutkimuksessa selvitettiin neljan kotimaisen markkinoinnin automaatiopalveluja tar-
joavien yritysten ohjelmistojen ominaisuuksia ja hinnastoja. Ohjelmistojen tarjo-
amilla sahkopostiviestien seuranta- ja analysointitydkaluilla voidaan seurata sahko-

postien perillemenoa ja sahkopostiviestien tehokkuutta.

Sahkopostiviestien tehokkuutta voidaan mitata ohjelmistojen tarjoamien tydkalujen
lisdksi myos erilaisten mittareiden avulla, joiden laskemiseen on olemassa laskukaa-

vat.
Mita GDPR-asetus merkitsee B2B-yrityksen sahkopostimarkkinoinnin kannalta?

GDPR -asetuksesta saatiin kattavasti tietoa siitd, miten se vaikuttaa organisaatioihin
ja niiden markkinointiin. Sen vaikutuksista itse B2B-sahkdpostimarkkinointiin ei [6yty-
nyt kattavasti tietoa, silla markkinoinnista ei tietosuoja-asetuksessa ole kuin yksi mai-
ninta. Tama maininta koskee henkilon oikeutta vastustaa tietojensa kasittelya suora-
markkinointitarkoituksia varten. B2B-yrityksen sahkdpostimarkkinoinnissa GDPR-

asetusta tulee siis noudattaa samoin kuin muissakin markkinoinnin tavoissa.

7 Johtopaatokset

Tassa luvussa kasitelldan tutkimuksen tuloksista tehtyja johtopaatoksia.

Sahkodpostimarkkinointi on idstdan huolimatta B2B-markkinoinnin keinoista kdytetyin

ja kustannustehokkain muoto. Sdhkopostimarkkinoinnin onnistumiseksi on erittain
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suotavaa kayttaa siihen kehitettyd ohjelmistoa. Ohjelmiston kdyton avulla varmiste-
taan etenkin sdhkopostiviestien saapuminen perille, eika |dhettdja ole vaarassa saada
palveluntarjoajien silmissa roskapostilahettdjan mainetta. Ohjelmistot myos helpot-
tavat paljon sahkdpostikampanjoiden toteutusta tarjoamiensa ominaisuuksien

avulla, jotka vaihtelevat ohjelmistosta toiseen.

Ohjelmiston hyddyntamisen lisdksi sahkopostiviestin sisaltéon ja ulkoasuun tulee
kiinnittaa erityistd huomioita, silla yritykselta-yritykselle suunnatut sahképostimarkki-
nointiviestit eroavat huomattavasti kuluttajille suunnatusta markkinoinnista. Tutki-
muksessa havaittiin monia eroavaisuuksia sisallon, kielenkayton, ilmaisujen ja varien

kayton osalta yritysten valisen ja kuluttajille suunnatun markkinoinnin valilla.

Sahkdpostien kulun ja siihen vaikuttavien varmenteiden tutkimuksesta selviaa, etta
sahkopostimarkkinointia ei kannata ldhted toteuttamaan itsendisesti tuntematta
niita. Nykyisin kdytossa olevat varmenteet roskapostin suodatukseen ovat niin tehok-
kaita, etta DMARC -tietueita kayttavat sahkopostipalvelimet, kuten Yahoo, Gmail ja
Outlook lahettavat seka SPF- etta DKIM-tarkistuksessa epaonnistuneet viestit suo-
raan roskapostikansioon. Taman vuoksi edella mainittujen markkinoinnin automaati-

oita tarjoavien ohjelmistojen kayttd on erittdin suositeltavaa.

8 Pohdinta

Opinndytetyon tavoitteena oli I0ytaa sahkopostimarkkinoinnin ratkaisuja toimeksian-
tajalle. Haluttiin selvittad, millainen on toimiva sahkdpostimarkkinointiviesti seka si-
sallollisesti etta ulkoasun osalta nimenomaan yritysten valisessa markkinoinnissa.
Toimeksiantajalla oli tarve mitata ja seurata markkinointiviestien perille menoa ja
avausmaaria, seka muutenkin analysoida sahkopostiliikennetta ja sen toimivuutta ny-
kyista tehokkaammin. Vuonna 2018 voimaan astuneesta yleisesta tietosuoja-asetuk-
sesta toivottiin my0ds selkeytetystd nimenomaan B2B -sahkdpostimarkkinoinnin kan-

nalta. Kaikkiin tutkimuskysymyksiin l0ydettiin onnistuneesti vastaukset.



36
Haasteina tutkimuksessa olivat ulkomaisten lahteiden kaytto, varsinkin ulkomaisten
termien kdaannokset didinkielelle ja ymmarrettavaan muotoon tutkimuksessa vaativat
ajoittain pohdiskelua. Sahkopostin kulun ja tietueiden merkitysten ymmartaminen ja
kadantaminen ulkomaisesta kielesta kotimaiselle oli myds haaste, silla nama tekniset

seikat haluttiin esittdaa tutkimuksen lukijalle ymmarrettavassa ja selkedssa muodossa.

Osana tutkimusta oli myds aikomus toteuttaa pienimuotoinen kvantitatiivinen tutki-
mus, jossa luotaisiin tutkimuksessa saadun tiedon pohjalta erilaisia uutiskirjemalleja
ja mitattaisiin niiden tehokkuutta A/B (kahden eri vaihtoehdon) -testin avulla. Tahén
ei kuitenkaan ryhdytty, silla tulokset eivat olisi olleet luotettavia toimeksiantajan sah-

kopostin kulkuun liittyvien haasteiden vuoksi.

Tutkimus on tehty vastaamaan toimeksiantajan tarpeita ja tarjoamaan vastauksia ta-
man sahkodpostimarkkinoinnin saralla esiintyneisiin ongelmiin, mutta vastaavaa tutki-
musta ainoastaan B2B-sahképostimarkkinoinnin tehostamisesta ei ainakaan koti-

maan opinndytetdiden joukosta tekohetkella [6ytynyt.

Tutkimuksen luotettavuuteen vaikutti tutkijan vahadinen kokemus markkinoinnin alu-
eelta seka B2B-maailmasta. Lahteita valittiin niiden ajankohtaisuuden ja luotettavuu-
den perusteella. Ajantasaisimpia ja tuoreimpia lahteita pyrittiin hydédyntamaan aina,
kun se oli mahdollista tutkimusongelman kannalta. Osassa kaytetyista lahteista ei
kuitenkaan ollut saatavilla julkaisun ajankohtaa. Tallaiset julkaisun ajankohtaa kerto-
mattomat lahteet valittiin muiden seikkojen perusteella, kuten ldhteen luotettavuu-
den ja relevanttiuden mukaan. Luotettavuudella tassa tarkoitetaan sitd, oliko esimer-
kiksi blogipostaus jonkin blogin aiheeseen liittyvan, menestyvan yrityksen sivustolla.
Lahteiksi valittiin myo6s runsaasti ulkomaisia lahteit3, silla kotimaisista lahteista ei 10y-
tynyt yhta runsaasti tutkimuksen kannalta oleellista tietoa. Talla tavalla oli my6s hyva
vertailla I6ytynytta tietoa keskendan ja huomata, etta kotimaisista lahteista I6ytyneet
seikat pativat myos ulkomaisissa lahteissa, jolloin se lisasi tiedon luotettavuutta. Lah-
teina kaytettiin myos julkisten organisaatioiden sivustoja. Edellda mainittujen seikko-

jen vuoksi tutkimusta voidaan pitda luotettavana.
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Opinnaytetyon tuloksia voidaan hyédyntaa toimeksiantajan tulevassa sahkoposti-
markkinoinnissa ja sen suunnittelussa. Myds B2B-sahkopostimarkkinointia suunnitte-

levat tai siita kiinnostuneet hyotyvat taman tutkimuksen tuloksista.

Jatkokehityksen kannalta tutkimusta voi suunnata kotimaisten ohjelmistojen lisaksi
myo6s ulkomaisiin vastaaviin markkinoinnin automaatiota tarjoaviin ratkaisuihin, silla
taman tutkimuksen puitteissa tutustuttiin ainoastaan kotimaiseen tarjontaan. Koti-
maisia ratkaisuja on olemassa enemmankin kuin tassa tutkimuksessa on kasitelty, jo-
ten tutkimusta voi laajentaa myds niihin. Sahkopostiviestien tehokkuutta mittaavia
mittareita ja niiden tutkimista voi toteuttaa myos kvantitatiivisena tutkimuksena jat-
kotutkimusta ajatellen ja hyédyntda A/B-testausta, jota ei tdman tutkimuksen aikana

voitu toteuttaa.
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