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Sitouta asiakkaat sahkopostimarkkinoinnin avulla

Julkaistu 9.11.2021

Sahkoposti on takuulla yksi kiistellyimmista digitaalisen markkinoinnin menetelmista, silla
vastaanottajat saattavat nahda yrityksen lahettamat sahkopostit roskapostina. Yritykset
eivat kuitenkaan tahallaan halua arsyttaa asiakkaitaan — ei mydskaan potentiaalisia
asiakkaitaan. Oikein toteutettuna sahkoposti voi olla yksi tehokkaimmista digitaalisen

markkinoinnin toimenpiteista.

Suurin haaste sahkopostimarkkinoinnissa on se, etteivat vastaanottajat avaa ja lue
sahkoposteja. Vaikka tuotteet ja tarjoukset ovat tarkeita, kayttajat toivovat
sahkopostimarkkinoinnilta muutakin. Siksi sahkopostin sisallon on oltava autenttista,

kiinnostavaa ja hyddyllista — nimenomaan vastaanottajan nakokulmasta.

Jotta séahkdpostimarkkinointi toimisi tehokkaasti seké yrityksen etta vastaanottajan

nakokulmasta kannattaa kampanjan suunnittelussa ottaa huomioon seuraavat asiat:
1. Aseta tavoite
2. Hyodynna erilaisia kohderyhmia
3. Tee vaikutus sisallolla
4. Varmista brandin lasnéolo

5. Mittaa tuloksia

Aseta tavoite

Sahkopostimarkkinointikampanjalle tulee aina maaritella selkea tavoite. Useimmiten

parhaiten toimii yksi selked paéatavoite — se kasvattaa myos konversioastetta. Tavoitteita
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voivat olla esimerkiksi myynnin lisddminen, liidien kerddminen tai asiakassuhteen

kehittdminen.

Tavoitteiden asettamisessa voi kayttaa hyvakseen Tavoitteet-tyokalua, joka 16ytyy

blogikirjoituksesta Digitaalisen markkinoinnin suunnittelu perustuu tavoitteiden, strategian

ja taktisten vaihtoehtojen ymmartamiseen.

Hyodynna erilaisia kohderyhmia

Viestin kohdentaminen tietylle kohderyhmalle (segmentille) parantaa viestin avaamisen
maaraa ja konversioastetta eli halutun toiminnon tekijoiden méaaraa. Varsinkin
kuluttajamarkkinoilla asiakaskuntaa tulee segmentoida, jotta sahkdpostimarkkinoinnin

konversioaste saataisiin mahdollisimman korkeaksi.

Liséksi kohderyhmien méaarittely mahdollistaa eri ryhmien kohtelun eri tavalla. Kampanjat
voidaan kohdentaa esimerkiksi aikaisempien ostosten, maantieteellisen sijainnin,
ikaryhman, sukupuolen, ostoskoriin jaaneiden tuotteiden tai asiakkuuden elinkaaren

mukaan.

Mita pienempaan segmenttiin viestintda saadaan kohdistettua, sitd tehokkaammin se

yleensa vaikuttaa.

Tee vaikutus sisallolla

Asiakas tai potentiaalinen asiakas on valmis vastaanottamaan yrityksen
sahkodpostimarkkinointia, jos se tarjoaa hanelle jotain lisdarvoa. Asiakkaille tulisi siis

tarjota sellaista sisaltéa, mitd he haluavat lukea.

Yrityksen kannattaa kertoa, miten asiakas voi parantaa elamanlaatuaan yrityksen tuotteen
tai palvelun avulla. Yritys voi sitouttaa sahkdpostimarkkinoinnin vastaanottajat siten, etta
he saavat ensimmaisten joukossa kuulla esimerkiksi uutuustuotteista tai paasevat

tekemaan alennusostoksia.

Verkkokauppiaat voivat tarjota silloin tallgin ilmaisen toimituksen tai alennuskoodin

verkkokauppaan.
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Varmista brandin lasnaolo

Kaikista tehokkainta sdhkdpostimarkkinointi on niiden asiakkaiden sitouttamisessa, jotka
ovat jo tutustuneet yritykseen, sen brandiin ja tuotteisiin. Nama vastaanottajat ovat jo
kiinnostuneita yrityksen viestista ja havaitsevat yrityksen brandin helpommin viestitulvan

keskelta.

Brandin tunnistaminen on suurin yksittainen sahkodpostiviestin avaamiseen vaikuttava
tekija. Kannattaa siis varmistaa, etta sahkopostimarkkinoinnin visuaaliset elementit ovat

linjassa muun markkinointiviestinnan kanssa.

Kun séhkopostimarkkinointi on integroitu kaikkeen muuhun yrityksen viestintaan, viestinta

tukee brandia seka rakentaa yrityskuvaa ja luottamusta osaltaan.

Mittaa tuloksia

Digitaalisen markkinoinnin toimenpiteitd ja niiden onnistumista pyritaan aina mittaamaan.
Tama tarkoittaa sita, ettd yrityksen tulee miettia myos sahkopostimarkkinointikampanjaan

liittyen, kuinka sen onnistumista mitataan.

Sahkopostimarkkinoinnin mittareita voivat olla esimerkiksi sahkdpostin avaamisen
avausprosentti, klikkaukset, kuinka moni sdhkdpostin kautta verkkosivuille paatynyt tekee
siella halutun toiminnon (konversiot) ja kuinka moni poistaa itsensa rekisterista viestin

vastaanottamisen jalkeen.

Tarkeinta on kuitenkin I6ytaa omaan liiketoimintaan parhaiten sopivat mittarit. Vaikka
perinteiset mittarit, kuten klikkausten maara, eivat nayttaisi hyvalta yleiseen tasoon
nahden, voi kampanja yrityksen nakdkulmasta olla silti onnistunut. Koska sahkdposti on
ilmainen tai erittain halpa keino l&hestya potentiaalisia asiakkaita, voi yksikin kauppaan
johtanut klikkaus tehda kampanjasta onnistuneen. Taman vuoksi ROI -mittari (return-on-
investment) — joka kertoo, kuinka paljon kampanja tuottaa panostuksiin ndhden — voi olla

se, mita yrityksen kannattaa seurata.

Mittaamisen avulla ei ole tarkoitus pelkéstaan kertoa kampanjan lopussa, kuinka kampanja

toimi. Sen sijaan, mittaamista tulisi kayttdd kampanjan aktiivisen kehittamisen apuna. Jos



esimerkiksi sahkdpostia avataan normaalia vihemman, kannattaa kampanjan aikana

kokeilla erilaisia versioita otsikoista ja esikatselutekstista.

Kannattaa myds testata, milloin asiakkaat ovat aktiivisimmillaan ja reagoivat parhaiten

viesteihin.

Ennen kaikkea muistakaa se, ettéa sahkopostimarkkinoinnissakin karsivallisyys on hyve.
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