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Esipuhe
Hyva lukija,

Pidat kasissasi e-kirjaa aiheesta, joka on mullistanut digitaalisen
markkinoinnin kenttaa viimeisen vuosikymmenen aikana ja jatkaa edelleen
kehittymistaan. Sahkopostimarkkinointi ja markkinointiautomaatio eivat ole
vain tyokaluja — ne ovat strategisia kilpailuetuja, jotka oikein hyodynnettyina
voivat merkittavasti kasvattaa liiketoimintaasi ja vahvistaa
asiakassuhteitasi.

Olen llpo Tuononen, ja olen tydskennellyt sdhkopostimarkkinoinnin ja
markkinointiautomaatiojarjestelmien parissa vuodesta 2014 lahtien.
Naiden vuosien aikana olen nahnyt alan kehityksen, muutokset
lainsaadanndssa, teknologian edistysaskeleet ja kuluttajien kayttaytymisen
muutokset. Matkan varrella olen valmentanut satoja suomalaisten yritysten
ja yhteisojen henkiloita verkkoliiketoiminnan saloihin — pienista
yksityisyrittajista suuriin organisaatioihin.

Yksi asia on vuosien varrella kdynyt selvaksi: sahkdpostimarkkinointi ei ole
kuolemassa, painvastoin. Se on edelleen yksi tehokkaimmista kanavista
saavuttaa yleisosi henkilokohtaisella ja kustannustehokkaalla tavalla.
Samalla se on muuttunut yha strategisemmaksi ja teknisesti
kehittyneemmaksi. Enaa ei riita, etta lahettaa saman viestin kaikille —
nykyaikainen markkinointi vaatii personointia, automaatiota ja jatkuvaa
optimointia.

Taman e-kirjan tarkoituksena on tuoda sahkopostimarkkinoinnin ja
markkinointiautomaation perustiedot kaikkien ulottuville. Haluan madaltaa
kynnysta naiden tehokkaiden tydkalujen kayttdonottoon ja tarjota selkean,
kaytannonlaheisen e-kirjan, jota voi hyddyntaa toimialasta tai organisaation
koosta riippumatta.

Olen koonnut tahan e-kirjaan keskeisimmat osa-alueet, jotka jokaisella
markkinoijalla tulisi olla hallussa — aina laadukkaan asiakasrekisterin
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rakentamisesta ja segmentoinnista automaattisiin viestintaketjuihin,
analytiikkaan ja jatkuvaan optimointiin. E-kirja sopii niin aloittelijoille, jotka
ottavat ensiaskeleitaan sahkopostimarkkinoinnin parissa, kuin
kokeneemmillekin ammattilaisille, jotka haluavat paivittaa tietojaan ja
|oytaa uusia nakokulmia.

Toivon, etta tama e-kirja auttaa sinua rakentamaan tehokkaampia
markkinointiprosesseja ja syvempia asiakassuhteita. Verkkoliiketoiminta
on jatkuvassa muutoksessa, mutta vahva ymmarrys
sahkopostimarkkinoinnin ja automaation perusteista antaa sinulle vankan
pohjan menestya myos tulevaisuudessa.

Menestyksekkaita markkinointihetkia!

llpo
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Sahkopostilistan kasvattaminen ja tilaajien hankinta

Luvan merkitys sahkopostimarkkinoinnissa

Ennen kuin voimme puhua tehokkaasta sahkopostimarkkinoinnista, on
ymmarrettava yksi perustava totuus: kaiken lahtokohtana on lupa.
Lupapohjainen markkinointi (permission-based marketing) on
sahkopostimarkkinoinnin kulmakivi, mutta lupa-asiat eroavat merkittavasti
kun puhutaan kuluttajille (B2C) ja yrityksille (B2B) suunnatusta
markkinoinnista.

B2C vs. B2B sahkopostimarkkinoinnin lupa-asioiden erot
B2C-sahkopostimarkkinointi
Kuluttajille suunnatussa sahkopostimarkkinoinnissa sdanndot ovat selkeat:

1. Ennakkolupa vaaditaan: Suomessa kuluttajille ei Iahtokohtaisesti saa
lahettaa sahkopostimarkkinointia ilman ennalta saatua lupaa. Tama
perustuu lakiin sahkoisen viestinnan palveluista.

2. Poikkeukset ovat tiukasti rajattuja: lman ennakkolupaa
sahkopostimarkkinointia voi lahettaa kuluttajille vain jos:

o Yhteystiedot on saatu tuotteen myynnin yhteydessa

o Viestissa markkinoidaan ainoastaan vastaavia tuotteita kuin
aiemmin on myyty

o Kuluttajalle on kerrottu markkinointiviestien lahettamisesta
kaupan yhteydessa

o Jokaisessa viestissa on selked mahdollisuus kieltaa viestien
lahettaminen
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B2B-sahkopostimarkkinointi

Yrityspaattajille ja organisaatioille suunnatun sahkoépostimarkkinoinnin
saantely on valjempaa, etenkin Suomessa:

1. Lupaa ei aina tarvita etukateen: B2B-kontakteille on mahdollista
lahettdad markkinointiviesteja ilman ennakkolupaa, kun seuraavat
ehdot tayttyvat:

o Markkinoitavalla tuotteella tai palvelulla on selkea liitynta
vastaanottajan tyotehtaviin, vastuualueeseen tai asemaan
yrityksessa

o Kyseessa on yrityksen tydosahkopostiosoite (ei
henkilokohtainen)

2. Asiakassuhde mahdollistaa viestinnan: Olemassa oleville
yritysasiakkaille viestiminen on sallittua asiakassuhteen perusteella.

3. Kielto-oikeus on silti olemassa: Vastaanottajalla tulee aina olla
mahdollisuus kieltda jatkomarkkinointi helposti ja maksutta.

Miksi lupaan perustuva markkinointi on tarkeaa kaikissa tapauksissa:

1. Tehokkuus: Lupaan perustuvat sahkopostit tuottavat huomattavasti
parempia tuloksia kuin ilman lupaa lahetetyt. Ihmiset, jotka ovat
antaneet luvan, ovat jo ilmaisseet kiinnostuksensa.

roskapostimerkintoihin, jotka heikentavat lahettajamainettasi ja
toimitettavuutta tulevaisuudessa.
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3. Kustannustehokkuus: On huomattavasti tehokkaampaa lahettaa
viesteja pienemmialle, mutta kiinnostuneemmalle yleisolle.

4. Asiakassuhteen laatu: Lupapohjainen markkinointi rakentaa
luottamusta ja kunnioitusta, jotka ovat pitkaaikaisten
asiakassuhteiden perusta.

B2B-sahkopostimarkkinoinnin hyvat kaytannot

Vaikka B2B-markkinoinnissa saannot ovat joustavammat, kannattaa
noudattaa hyvia kaytantoja maineesi ja markkinoinnin tehokkuuden vuoksi:

1. Relevantti kohdennus:

o Laheta viesteja vain henkildille, joiden tyotehtaviin tai
vastuualueisiin tarjoamasi tuote tai palvelu liittyy

o Valta massalahetyksia ilman kohdennusta

o Paivita ja segmentoi kontaktilistasi saannollisesti

2. Tunnistautuminen ja lapinakyvyys:

o Kayta selkeaa yrityksen nimella varustettua lahettajakenttaa

o Sisallyta viestiin aina yrityksen yhteystiedot

o llmoita selkeasti, mista olet saanut vastaanottajan yhteystiedot
(osoitelahdemerkinta)

3. Viestien sisalto ja muoto:

o Kirjoita selkea ja informatiivinen otsikko, joka kuvaa viestin
sisaltoa
o Raataloi sisalto kohderyhmalle relevantiksi
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o Pida viestit asiallisina ja ammattimaisina
o Kayta maltillisesti kuvia B2B-viesteissa

4. Hallintamahdollisuudet vastaanottajalle:

o Tarjoa aina selkea ja helppo tapa kieltaa jatkomarkkinointi

o Toteuta poistumispyynnét viipymatta

o Harkitse preference centerin tarjoamista, jossa vastaanottaja
voi hallita viestien maaraa ja aiheita

5. Lahetystiheys ja -ajoitus:

o Ala |dhet3 lilan usein samalle kohderyhmalle
o Ajoita lahetykset toimialan ja kohderyhman kannalta jarkevasti
o Seuraa vastaanottajien aktiivisuutta ja reagoi passiivisuuteen

6. Tietosuoja:

o Muista, etta myos B2B-kontaktilista on henkilorekisteri, johon
sovelletaan GDPR:n saantoja

o Pida rekisteriseloste ajan tasalla

o Kasittele henkildtietoja huolellisesti ja tietoturvallisesti

7. Testaus ja mittaaminen:

o Testaa viestien toimivuutta ennen massalahetyksia
o Seuraa avaus- ja klikkausprosentteja seka konversioita
o Kayta tuloksia viestinnan jatkuvaan kehittamiseen
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8. Ostettujen listojen kaytto:

o Suhtaudu ostettuihin yhteystietolistoihin varauksella

o Varmista ennen listojen kayttoa, etta ne on koottu
lainmukaisesti ja tietosuojaperiaatteita noudattaen

o Huomioi, etta rekisterin laatijan tulee informoida rekisteroityja
tietojen luovuttamisesta

Noudattamalla naita hyvia kaytantoja B2B-sahkopostimarkkinoinnissasi,
voit rakentaa luottamusta ja tehokkuutta samalla, kun noudatat
lainsaadannon vaatimuksia. Muista, etta vaikka laki mahdollistaa
B2B-kontakteille markkinoinnin ilman ennakkolupaa, laadukkaan ja
toimivan markkinoinnin perusta on aina vastaanottajien todelliset tarpeet ja
kiinnostuksen kohteet.

Opt-in vs. Opt-out -menetelmat
Luvan hankkimiseen on kaksi perustavanlaatuista lahestymistapaa:

1. Opt-in: Henkilo aktiivisesti antaa luvan markkinointiviestien
lahettamiseen. Tama on nykyisin standardi useimmissa maissa ja
ainoa GDPR-yhteensopiva tapa.

o Single opt-in: Henkil6 antaa luvan kerran, esimerkiksi
rastittamalla ruudun lomakkeessa.

o Double opt-in (vahvistettu opt-in): Henkil6 antaa ensin luvan
lomakkeella ja vahvistaa sen sitten klikkaamalla linkkia
vahvistussahkopostissa. Tama on kaikkein turvallisin ja
tehokkain tapa.

2. Opt-out: Viesteja lahetetaan, kunnes vastaanottaja nimenomaisesti
kieltda ne. Tama lahestymistapa ei ole enaa lainmukainen
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useimmissa kehittyneissa maissa, erityisesti GDPR:n alueella.

Vahvistettu opt-in (double opt-in) on suositeltavin tapa, koska se:

Varmistaa, etta sahkopostiosoite on toimiva
Vahvistaa, etta henkilo todella haluaa viesteja
Vahentaa virheellisia osoitteita ja spam-valituksia
Tarjoaa selkeaa dokumentaatiota suostumuksesta
Parantaa listan laatua ja sitoutumismittareita

Tehokkaat strategiat tilaajien hankintaan

Laadukkaan sahkopostilistan rakentaminen on jatkuva prosessi. Tassa
tehokkaita ja eettisia strategioita tilaajien hankkimiseen:

1. Arvokkaat sisaltotarjoukset (Lead Magnets)

Lead magnet on ilmainen sisaltotarjous, jonka kavija saa vastineeksi
sahkopostiosoitteestaan. Tehokkaat lead magnetit:

Tarjoavat valitonta arvoa kohderyhmalle
Ratkaisevat erityisen ongelman

Ovat helposti kulutettavissa (quick win)
Demonstroivat asiantuntemustasi

o O O O

2. Esimerkkeja toimivista lead magneteista:

Opaskirjat ja e-kirjat
Tarkistuslistat ja tydkalut
Laskurit ja arviointi-instrumentit
Mallipohjat
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O O O O O

Minikurssit

Webinaarit (live tai tallennettu)
Naytetuotteet

liImaiset kokeilujaksot
Alennus- tai erikoistarjoukset

3. Optimoidut tilauslomakkeet

Tilauslomakkeen suunnittelulla on suuri vaikutus
konversioasteeseen:

Sijoittelu: Testaa lomakkeen sijoittamista eri puolille sivustoa
(sivupalkki, pop-up, landing page, ylapalkki)

Kentat: Pyyda vain valttamattomat tiedot (usein pelkka
sahkoposti riittda alkuvaiheessa)

Muotoilu: Selked, erottuva ja mobiiliresponsiivinen design
CTA-teksti: Erityinen toimintakehotus kuten "Saa opas
sahkopostiisi" on tehokkaampi kuin geneerinen "Tilaa"
Arvolupauksesta kertominen: Korosta selkeasti, mita tilaaja
saa ja kuinka usein

Lapinakyvyys: Siséallyta linkki tietosuojakaytantoon ja selkea
maininta, ettd kyseessa on markkinointiviesteja

4. Pop-up- ja slide-in -lomakkeet

Oikein toteutettuina nama voivat olla erittain tehokkaita:

(@)

(@)

@)

Ajoitus: Nayta pop-up vasta, kun kayttaja on osoittanut
kiinnostusta (esim. vieritys 50% sivusta tai tietty aika sivulla)
Exit-intent: Nayta lomake, kun kayttaja on poistumassa sivulta
Kohdennus: Nayta tietyilla sivuilla relevantti tarjous
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o Rajoitettu frekvenssi: Nayta sama pop-up samalle kayttajalle
vain rajallisen maaran kertoja

o Helppo sulkeminen: Anna kayttajan helposti jatkaa selaamista,
jos han ei ole kiinnostunut

5. Webinaarit ja online-tapahtumat

Webinaarit ja virtuaalitapahtumat ovat tehokkaita tapoja hankkia
liideja:

Tarjoa arvokasta sisaltoa tietysta aiheesta

Edellyta rekisteroitymista sahkopostiosoitteella
Lahetd automaattisia muistutuksia ennen tapahtumaa
Tarjoa tallenne jalkikateen niille, jotka rekisterdityivat
Jatka nurturointia tapahtuman jalkeen lisasisallolla

0O O O O O

6. Sosiaalinen media ja sisaltomarkkinointi
Hyodynna olemassa olevia kanavia listan kasvattamiseen:

o Jaa sisaltonaytteita, jotka johtavat kattavampaan sisaltoon
rekisteroinnin takana

o Jarjesta kilpailuja ja arvontoja, joihin osallistuminen edellyttaa
sahkopostia

o Luo erityisiad laskeutumissivuja (landing pages) kampanijoita
varten

o Integroi uutiskirjelomake blogisisaltoon

o Mainosta lead magneteja sosiaalisen median kanavissa
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7. Verkkokaupan strategiat

Jos sinulla on verkkokauppa, voit hyodyntaa naita taktiikoita:

o Tarjoa alennus ensimmaisesta ostoksesta uutiskirjeen tilaajille

o Lisaa checkout-prosessiin opt-in mahdollisuus
(esirastittamattomana)

o Laheta hylatyn ostoskorin viesteja (jos kayttdja on antanut
sahkopostin mutta ei ole suorittanut ostoa loppuun)

o Tarjoa kanta-asiakasetuja uutiskirjeen tilaajille

o Jaa eksklusiivisia tarjouksia vain sahkopostilistan jasenille

8. Offline-strategiat

MyGs perinteiset markkinointikeinot voivat auttaa listan
kasvattamisessa:

o Keraa sdahkoposteja messuilla ja tapahtumissa (esim.
tabletti-sovelluksella)

o Lisda QR-koodi printtimainoksiin, joka johtaa uutiskirjeen
tilauslomakkeeseen

o Tarjoa asiakkaille mahdollisuus liittya listalle kassalla

o Sisallyta tilausmahdollisuus tuotepakkauksiin

o Hyodynna kayntikortteja ja esitteita, joissa on selkea
call-to-action

9. Kumppanuusmarkkinointi ja yhteistyot

Yhteisty0 toisten brandien kanssa voi nopeuttaa listan kasvatusta:

o Jarjesta yhteiswebinaareja kumppaneiden kanssa
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Tee sisaltoyhteistyota (co-branded content)
Vaihtakaa mainostilaa uutiskirjeissa

Luo yhteisia lead magnet -tarjouksia

Mainitse toisianne sosiaalisen median kanavissa

Valtettavat kaytannot - B2C vs. B2B

Sahkopostimarkkinoinnissa on kaytantoja, jotka voivat vaikuttaa
negatiivisesti markkinointisi tehokkuuteen, maineeseen tai jopa
lainmukaisuuteen. On tarkeaa kuitenkin ymmartaa, etta osa naista
kdytannoista eroaa merkittavasti B2C- ja B2B-markkinoinnin valilla,
erityisesti Suomen lainsdadannon puitteissa.

B2C-markkinoinnissa valtettavat kaytannot:

1. oOstetut listat: Kuluttajamarkkinoinnissa ostettujen sahkopostilistojen
kaytto on ehdottomasti valtettava kaytantd. Tama on GDPR:n
vastaista ja johtaa todennakoisesti korkeisiin bounce-lukuihin,
spam-merkintdihin ja reklamaatioihin. Kuluttajille suunnatussa
sahkopostimarkkinoinnissa vaaditaan aina vastaanottajan
ennakkosuostumus, jota ei voi kiertaa ostamalla listoja.

2. Email scraping: Sahkdpostiosoitteiden automaattinen kerddminen
(scraping) verkkosivuilta on laitonta ja rikkoo useimpien sivustojen
kayttoehtoja. Tama koskee seka B2C- etta B2B-markkinointia.

3. Esitaytetyt rastit: Valmiiksi rastitetut suostumuslaatikot lomakkeissa
eivat ole GDPR-yhteensopivia kuluttajamarkkinoinnissa.
Suostumuksen pitda aina olla aktiivinen toimenpide henkilon taholta.

4. Harhaanjohtavat lupaukset: Al4 koskaan houkuttele tilaajia
lupaamalla jotain, mita et aio toimittaa, olipa kyseessa kuluttaja- tai
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yritysmarkkinointi.

5. Piilolinkki peruutukseen: Tilauksen peruutusmahdollisuuden
piilottaminen tai vaikeaksi tekeminen rikkoo lainsaadantoa ja on
huonoa asiakaspalvelua.

B2B-markkinoinnissa huomioitavat kaytannot:

B2B-sahkdpostimarkkinoinnissa Suomessa ja monissa muissa maissa
saannot ovat joustavampia, erityisesti ostettujen listojen kayton suhteen:

1. Ostetut listat B2B-kaytossa:

Toisin kuin kuluttajamarkkinoinnissa, Suomessa
B2B-markkinoinnissa ostettujen listojen kayttd on yleista ja monien
suurten, laadukkaiden toimijoiden tarjoamaa palvelua. Naita listoja
voi kayttaa, mutta on huomioitava muutama tarkea asia:

o Laadukkaat lahteet: Kayta vain luotettavien ja tunnettujen
toimijoiden tuottamia listoja (esim. Fonecta, Asiakastieto,
Bisnode/Dun & Bradstreet), jotka noudattavat
tietosuojalainsaadantoa tietojen keraamisessa ja
yllapitamisessa.

o Kohdennuskriteeri: Varmista, etta ostetun listan kontaktit ovat
oikeasti potentiaalisia asiakkaita ja ettd markkinoitavat tuotteet
tai palvelut liittyvat heidan tyétehtaviinsa tai vastuualueisiinsa.

o Tietosuojakaytannot: Varmista, etta listan toimittaja on
informoinut rekisteroityja tietojen mahdollisesta
luovuttamisesta markkinointitarkoituksiin.
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