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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli Zemiit-nimisen pienyrityksen sahkopostimarkkinointikay-
tantojen kehittaminen ja optimoiminen. Kaytannossa tama tapahtui yritykselle sopivan sah-
kopostityokalun valinnalla ja sahkopostiviesteista puhelinhaastatteluista saadun palautteen
analysoimisella laadullisin metodein.

Sahkopostityokaluissa paadyttiin Creamailer-nimiseen palveluun sen naennaisen helppokayt-
toisyyden ja monimuotoisuuden vuoksi. Creamailer osoittautui tyon edetessa riittamattomaksi
kayttoominaisuuksiltaan ja tuottamalta dataltaan. Palvelun kayttamisen jatkaminen ei ole
suositeltavaa.

Sahkopostiviesteissa kiinnitettiin erityista huomiota viestille oleelliseen informaatiosisaltoon,
tekstin jasentelyyn, seka visuaalisten elementtien kayttoon. Viesteissa pyrittiin luomaan mie-
likuva toiminnoiltaan monipuolisesta ja luotettavasta palvelusta, joka helpottaa seuratoimin-
nan organisointia.

Lopulta voitiin todeta yritykselle parhaimmaksi ratkaisuksi perinteisempaa sahkopostiviestin-
taa puhelinsoittojen tukemana. Tahan paadyttiin sahkopostiviestien itsessaan tuottamien yh-
teydenottojen puuttumisen vuoksi.

Projektinlopputulos vastaa suurilta osin tavoitteita. Tietoisuus palvelusta on lisaantynyt koh-
deryhman keskuudessa, ja Zemiit kay neuvotteluja joidenkin uusien potentiaalisten asiakkai-
den kanssa. Raporttia kirjoitettaessa ei uusia asiakkuuksia olla saavutettu, mutta se johtuu
ensisijaisesti pitkakestoisesta myyntiprosessista. Myyntineuvottelujen lopputuloksesta riippuu
yksi projektin tavoitteista, joka on tuottaa yritykselle myos suoraa rahallista hyotya.

Asiasanat: sahkopostimarkkinointi, sahkopostityokalut, markkinointiviestinta
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The purpose of this thesis is the advancement and optimization of email marketing in a small
company called Zemiit. In practice this was done by choosing the email tool best suited for
the company and by analyzing the feedback gained through telephone interviews using quali-
tative methods.

The email tool that was decided best was a service called Creamailer, which was chosen due
to its ease of use and versatility. However, Creamailer proved itself insufficient in its func-
tionality and in the inaccuracy of the data it generated. It was deemed best not to use the
service in the future.

In the actual email messages special attention was paid to the relevancy of information, text
formatting, and the use of visual elements. The aim was to create an image of a dependable
service that is versatile in function, which facilitates the management of a sports club.

In the end it was deemed best for the company to continue by using a traditional email ser-
vice for messaging followed by telephone calls. This conclusion was reached by the lack of
contact that followed the emails that were sent.

The results of the project reflect the objectives for the most part. The awareness of the
product among the target group was successfully increased, and Zemiit is engaged in negotia-
tions with some potential clients. In the course of the writing of this report no new customers
have been acquired, but that is mostly due to the length of the sales process. One of the ob-
jectives, which was obtaining concrete monetary value for the company, is to be determined
by the outcome of these negotiations

Keywords: email marketing, email tools, marketing communications
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon aikeena on kehittaa Zemiit Oy:n markkinointiviestintaa mahdollisimman
kustannustehokkain keinoin. Perinteisten markkinointikanavien (lehti-ilmoitukset, televisio-
mainonta, etc.) kayttaminen uusien asiakkaiden tavoitteluun ei vastaa yrityksen tarpeita.
Syyna talle voidaan pitaa paitsi kyseisten menetelmien korkeaa hintatasoa myos tuotteen ka-

peaa markkinasegmenttia.

Kirjassaan Business-to-Business Internet Marketing Susan K. Jones kirjoittaa Direct Marketing
Associationin vuonna 2007 julkaisemasta tutkimuksesta, jonka mukaan sahkopostimarkkinoin-
tiin kaytetyista resursseista saatava hyoty olisi keskimaarin 57-kertainen panostukseen nah-
den. Taman vuoksi opinnaytetyoni keskittyy paaasiallisesti sahkopostimarkkinoinnin valineisiin

seka aihepiiriin liittyviin tyokaluihin. (Jones 2008, 144.)

Sahkopostimarkkinointiin liittyy keskeisesti useita haasteita. Vastaanottajalistojen keraami-
nen, roskapostisuodattimet, roskapostiansat, viestin muotoiluun liittyvat asiat, seka erinaiset
tekniset rajoitteet. Naiden haasteiden selvittaminen seka niihin ratkaisujen l6ytaminen ovat

keskeisessa roolissa opinnaytetyossa.

Potentiaalisen asiakkaan tavoittamisen nakokulmasta ensimmainen ongelma on roskapos-
tisuodattimet. Toimintaperiaatteiltaan automatisoidut ja tiettyjen parametrien mukaan toi-
mivat roskapostisuodattimet voivat estaa viestin, jossa on liian paljon kuvia, liian paljon ky-
symys-, tai huutomerkkeja, tai liian paljon markkinointitermistoa, puhumattakaan viestin si-
sallosta riippumattomista teknisista syista. Viestin paastessa roskapostisuodattimen ohi tulee
herattaa vastaanottajan mielenkiinto, jossa olennaista on riittavan kiinnostava aihe viestille.
Mikali vastaanottaja on riittavan kiinnostunut viestista avatakseen sen, tulee viestin olla sisal-
loltaan paitsi vaikuttava myos luottamusta herattava. Tassa kiteytyy opinnaytetyon keskeisin
ongelma: kuinka saada vastaanottaja kiinnostumaan tuntemattoman yrityksen tuntematto-

masta tuotteesta.
2  Kasitteet
Tassa opinnaytetyossa kaytetaan seka markkinointi- etta viestintakasitteistoa. Taman kappa-

leen tarkoituksena on avata opinnaytetyossa kaytettyja kasitteita. Selityksessa pyritaan myos

tuomaan esille kasitteen relevanssia opinnaytetyolle.



2.1 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnalta tarkoitetaan organisaation ulkoista viestintaa, jonka tarkoitusta on
lisata tietoisuutta tuotteesta tai palvelusta organisaation sidosryhmissa. Markkinointiviestin-
nan luonteeseen kuuluu tuotekeskeisyys ja myynnin edistamiseen pyrkiminen. Taman opin-

naytetyon kannalta nama sidosryhmat tarkoittavat etelasuomalaisia urheiluseuroja.

2.2 Sahkopostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinoinnilla tarkoitetaan yrityksen sahkopostin avulla tapahtuvaa markkinointi-
viestintaa. Taman opinnaytetyon yhteydessa sahkopostimarkkinoinnilla tarkoittaa urheiluseu-

roihin kohdistuvaa sahkopostiviestintaa jolla pyritaan parantamaan tuotteen tunnettuutta.

2.3 Sahkopostityokalut

Sahkopostityokalut ovat laaja kasite, joilla voidaan tarkoittaa kaytannossa mita tahansa sah-
kopostiviestintaan liittyvia tyokaluja. Tassa opinnaytetyossa kasitellaan sahkopostimarkkinoin-
tiin liittyvia kampanjointivalineita, joiden avulla voidaan lahestya kohdeyleisoa perinteisia

sahkopostivalineita tehokkaammin.

3 Opinnaytetyon taustat

Taman opinnaytetyon kohdeorganisaationa on helsinkilainen Zemiit Oy (jatkossa Zemiit), joka
on vuodesta 2007 asti tarjonnut internetissa jalkkis.net (sic) nimista jalkapalloseuroille suun-
nattua hallinnointipalvelua. Zemiit pyrkii laajentamaan toimintaansa muiden eri joukkueur-
heilulajien piiriin sporttis.net (sic) nimisen palvelun muodossa. Jalkkis.net on tuotenimena

yha kaytossa sporttis.netin rinnalla tuotteen tunnistettavuuden vuoksi.

3.1 Kohdeorganisaatio

Zemiit on pienyritys, jonka perustajajasenilla on yhteensa yli 70 vuoden kokemus ICT-alasta.
Heilla on myos kokemusta urheiluseuratoiminnasta eri lajien junioriseuroissa, mm. joukkueen-
johtajan, rahastonhoitajan, seka valmentajan tehtavissa. Seuratoiminnassaan he huomasivat
hallinnolliseen toimintaan kuluvan suhteessa varsinaiseen urheilutoimintaan aivan liian paljon
aikaa. Seuratoimintaa leimasi sekaannuksista johtuva tehottomuus ja huono toiminnan laatu.

Markkinoilla ei tuolloin ollut seuratoimintaan suunniteltua hallintaratkaisua.



Yritys on keskittynyt sporttis.net- seka jalkkis.net-palveluiden kehittamiseen, eika yritys tar-
joa muita palveluja. Sporttis.net ja jalkkis.net vaativat asiakasseurojen paakayttajien koulut-

tamista, seka tukea palvelun kaytossa ilmenneissa ongelmissa.

3.2 Tuote

Zemiitin tarjoama palvelu, jota on kehitetty vuodesta 2007 asti, on alkuperaisesti ollut saata-
villa nimella jalkkis.net. Koska nimi oli liian rajoittava palvelua tarjotaan myos nimella sport-
tis.net. Palvelu on vuosilisenssimuotoinen kayttooikeus modulaariseen urheiluseuranhallin-
nointiohjelmistoon. Palvelu koostuu moduuleista Seuran Perushallinta, Taloushallinta Perus,

Taloushallinto Plus, seka Tapahtumahallinta ja valmennus.

Seuran Perushallinta on perusta, jolle seuran hallinnointiratkaisu rakennetaan. Seuran Pe-
rushallintaan kuuluu jasenrekisteri, jasen- ja osallistumismaksujen hallinnointi, ilmoittautu-
misjarjestelma, organisaation hallinta ja kayttooikeuksien maarittaminen, viestintatoiminto-

ja, seka sisallon tuottaminen seuran internetsivuille palveluun lisattyjen tietojen pohjalta.

Taloushallinta Perus sisaltaa Perushallintaa monipuolisemmat tyokalut muun muassa maksu-
seurantaan, maksujen jakeluun ja muistutuksiin, pankkitilien hallinnointiin seka perhekohtai-

sen maksuhistorianakyman.

Taloushallinta Plus antaa seuran taloushallinnointiin perusteellisemmat tyokalut kuin Talous-
hallinta Perus. Se antaa seuralle tyokalut monipuoliset selausmahdollisuudet pankkitapahtu-
mien ja maksujen selaamiseen, viitenumerokohtaiseen saldoreskontraan, kuukausikohtaiseen
budjettiraporttiseurantaan, seka seuran tilikartan hallinnointiin sisaisten ja ulkoisten kirjanpi-

totilien avulla.

Tapahtumahallinta ja valmennus-moduulin avulla jasenet saavat kayttoonsa perhekohtaisen
tapahtumakalenterin, joka helpottaa paitsi perheen ajanhallintaa myos seuran tapahtumatie-
dottamista. Moduuliin kuuluvat myos tapahtumaluokkien (ottelut, yhteistapahtumat, harjoi-
tukset) erottaminen toisistaan seka maarittaminen hallinnoijan toimesta, pelaajakohtaisen
harjoitusosallistumisen seuranta ja tilastointi, suorituskorttien kaytto, seka valmennusta tu-

kevia tyokaluja.

3.3 Tavoitteet

Taman tehtavan tavoitteet on jaettu opinnollisiin seka Zemiittia hyodyttaviin. Talla jaottelul-

la pyritaan tuomaan esille molemmille osapuolille tavoitellun hyodyn.



Opinnollisina tavoitteina voidaan pitaa tietopohjan kasvua seka tyokokemuksen karttumista.
Tasta tyosta saadusta kokemuksesta tulee olemaan hyotya projektiluontoisessa tyossa, sah-

koisten viestintatyokalujen ymmartamisessa, seka asiakasrajapinnassa tyoskennellessa

Tavoitteena projektityon suhteen on tuottaa konkreettista hyotya kohdeorganisaatiolle. Nai-
hin hyotyihin lasketaan lisaantynyt tietoisuus sporttis.net-palvelusta seka uusien asiakkuuksi-
en saavuttaminen. Tama projekti kaikkine vaiheineen kuluttaa kohdeorganisaation resursseja
seka tyoajan etta palkkakulujen muodossa. Projektin olisi suotavaa tuottaa paitsi valitonta
hyotya markkinointikampanjoista saatujen asiakkaiden muodossa, myos pidemman aikavalin

hyotya tuomalla systemaattinen markkinointi osaksi Zemiitin toimintaa.

Voidaksemme tarkkaan maaritella rajan, jolloin taman tehtavan tuomat hyodyt kasvaneen
asiakaskunnan muodossa ohittavat Zemiitin siihen kohdistaman huomion kustannukset tulisi
laatia tarkka laskelma yritykselle koituvista kustannuksista. Taman kaltaisen toimenpiteen
vaatimat muutokset ajankaytonvalvontaan tulisivat aiheuttamaan Zemiitille lisaa kustannuk-
sia, joiden perusteltavuus pelkastaan taman projektin maarittamisesta saatavan tarkkuuden

nimissa eivat ole perusteltavissa.

Pitkaaikaisen hyodyn maaritteleminen yritykselle on myos hankalaa. Se vaatisi pitkaaikaista
seurantaa, asiakkuuksien jakamista hankintametodeihin, seka keskimaaraisen asiakkuuden

keston maarittamista palvelun vuosilisenssirahoitteisen luonteen vuoksi.

4  Projektin toteutus

Tassa luvussa keskitytaan projektityossa kaytettyihin tyokaluihin, metodeihin, kohderyhmiin,

seka tulosten analysointiin.

4.1 Sahkopostityokalut

Sahkopostimarkkinointi on yksinkertaisimmillaan sahkopostiviestien lahettamista potentiaali-
sille asiakkaille, vailla minkaanlaista diagnostiikkaa viestin perillepaasysta. Suuremmalla koh-
deryhmalla taman kaltainen passiivinen viestinta voi tuottaa tuloksia, mutta on muistettava
Zemiitin tarjoaman palvelun luonne seka kooltaan pieni markkinasegmentti. Taman vuoksi

tarvitsemme tarkoitusta vastaavia tehokkaita sahkopostityokaluja.

Kriteereina Zemiitin kayttamille sahkopostityokaluille ovat kustannustehokkuus, selkea viesti-
en tilan seuranta, seka analytiikkatyokalut. Kustannustehokkuuteen liittyy keskeisesti myos
intuitiivinen kaytettavyys, joka ilmenee vahaisempana tyona viesteja rakennettaessa. Viesti-

en tilan seurannan keskeisena ongelmana on epaluotettavuus, joka johtuu sahkopostin luon-
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teesta; sama viesti toimii erilaisissa ymparistoissa eri tavoin. Analytiikkatyokalujen avulla
voimme tarkastella viestien tehokkuutta erilaisten lahetyskierroksista syntyvien tilastojen

avulla.

Sahkopostityokalun valintavaiheessa tutustuin kolmeen erilaiseen sahkopostityokaluun; Mail-
chimp, Creamailer seka Litmus. Naita tyokaluja vertailtiin niiden tarjoamien ominaisuuksien,
helppokayttoisyyden, seka hinnan pohjalta. Palveluiden vertailu on tehty ilmaisten kokeilu-

versioiden avulla, joiden kayttooikeus on rajattu joko ajallisesti tai toiminnoiltaan.

Mailchimpilla on 9 miljoonaa kayttajaa, joten se on vertailtavista palveluista tunnetuin. Mail-
chimp on kaytettavyydeltaan tyydyttava, vaikkakin eri elementtien asettelu oli haastavaa.
Mailchimpissa on huomattavasti enemman valmiita pohjia kuin Creamailerissa, joiden paalle
viestin voi rakentaa, mutta siina on useita heikkouksia. Esimerkkina Mailchimpin heikkouksista
palveluna voidaan mainita viestin ohjautuminen tarjouskansioon Gmailissa, joka vaikuttaa
viestin nakyvyyteen. Ongelmallista on myos viestin painikkeiden toimimattomuus testaami-
seen kaytetylla mobiililaitteella (Lumia 720), seka viestin ulkoasun poikkeaminen merkittavas-

ti esikatselutilasta.

Creamailer on suomalainen vuonna 2009 perustettu yritys, jonka tarjoama palvelu muuttui
merkittavasti kokeilujakson aikana. Palvelu siirtyi Drag & Drop-tyyliseen editoriin, jonka kayt-
taminen on Mailchimpin vastaavaa intuitiivisempaa. Viestiin lisattyjen kuvien kohdalle jaa
tyhjia kohtia (Outlook) tai riveja(Gmail), jotka saavat viestien sommittelun nayttamaan eri-
koiselta. Hyvana puolena Creamailer sallii lahettajan nimen muuttamisen, joten toisin kuin
Mailchimpilla voidaan Creamailerilla lahetetyissa viesteissa kayttaa muutakin kuin Zemiitin
nimea, joka ei ole yhta tunnettu kuin yrityksen tuotteet. Vaihtoehtoisesti viestissa voidaan
kayttaa lahettajan omaa nimea, joka vaikuttaa asiakkaan mielikuvaan viestin luotettavuudes-

ta.

Litmus on palveluna luonteeltaan erilainen kuin Mailchimp ja Creamailer. Sen tarkoitus on
tarjota Mailchimpin tai Creamailerin tapaisia palveluja kayttavalle lisatyokaluja, joiden avulla
voidaan paitsi esikatsella viestia sellaisena kuin ne eri ymparistoissa nakyvat kayttajalle myos
kokeilla viestia erilaisia roskapostisuodattimia vastaan. Litmuksesta saadut tiedot seka kayt-
tokokemus jaivat vahaisiksi lyhyen koejakson vuoksi. Palvelun kustannukset olisivat myos ol-

leet liian suuret kohdeorganisaatiota hyodyttavan version kohdalla.

Naista palveluista kaytettavaksi valittiin Creamailer. Palvelu on kaytossa osoittautunut toimi-
vaksi, vaikkakaan ei ongelmattomaksi. Palvelua kaytettaessa valitaan yksi valmiista viestipoh-
jista, jonka elementit kayttaja tayttaa omalla sisallollaan. Kaytannossa on osoittautunut yk-

sinkertaisimmaksi koota viesti Drag & Drop-editorilla mahdollisimman valmiiksi, jonka jalkeen
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viestin ulkoasua muokataan Creamailerin omalla HTML-editorilla vastaamaan toivottua loppu-
tulosta. HTML-editorin ongelmaksi on osoittautunut puutteellisuus ja kankeus, joka ilmenee
koodin katoamisella koodin ollessa toimimatonta tai Creamailerin hyvaksymatonta (esimerkik-
si varilliset vaakapalkit). HTML-editorin puutteellisuus taas kay ilmi yksivarisena tekstina, ko-
rostuksien puuttumisena, seka muutosten tarkastelumahdollisuuden puuttumisena ennen nii-
den tallennusta. Ainoana erona Creamailerin HTML-editorin ja Windowsin muistion valilla voi-

daankin pitaa automaattista sisennysta.

Sisdlté

=c:100%; ma

Tallenna tai

@ Tallenna automaattisest

Kuva 1: Creamailerin HTML-koodieditori

Yllaolevasta kuvasta kay ilmi Creamailerin HTML-editorin ongelmallisuus. Koodin muuttaminen
taman editorin avulla on hitaampaa kuin koodin muokkaamiseen tarkoitetuilla sovelluksilla,

jotka erottavat koodin elementteja selkeammin.

4.2 Viestintametodit

Paaasialliseksi markkinointiviestintametodiksi valikoitui sahkoposti kustannustehokkuutensa
vuoksi. Sahkopostilla voidaan tavoittaa huomattava maara vastaanottajia vahaisella panostuk-
sella. Suurin osa tyosta liittyy vastaanottajien loytamiseen ja valitsemiseen seka viestien laa-
timiseen. Naiden vaiheiden jalkeen tyoskentelytapojen vakiinnuttua sahkopostimarkkinointi

vaatii hyvin pienta tyomaaraa yritykselta.

Puhelinhaastattelut valikoituivat tiedonkeraamismetodiksi palautteen saamisen paremmaksi

oletetun todennakoisyyden vuoksi sahkopostiviestittamiseen verraten. Puhelimen kayttaminen
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myos toimii myyntityon tukena, silla sahkopostiviesti itsessaan ei valttamatta saata vastaan-
ottajaa pohtimaan seuransa hallinnointia ja palvelun mahdollista tarvetta. Puhelinsoittojen
itsessaan voidaan kasittaa olevan riittamaton myyntivaline puhelinmyynnin yleisyyden ja sii-

hen liittyvan negatiivisen suhtautumisen vuoksi.

Sahkopostiviestien lahettaminen tapahtui iteratiivisesti. Tarkoituksena on ensin pienemmalla
otannalla saada palautetta viestin ulkoasusta seka sisallosta. Viestin vastaanottajien kiinnos-
tus tuotteeseen kartoitetaan myos paitsi Creamailerista saatavan datan myos puhelinhaastat-
telussa saadun informaation avulla. Otannan pienuus luonnollisesti vaikuttaa saadun tiedon

luotettavuuteen ja tama vaikuttaa mahdollisten muutosten toteuttamiseen.

Ensimmaisen viestikerroksen kohteeksi valikoituivat etelasuomalaiset kasipalloseurat, jotka
ovat kooltaan riittavan suuria hyotyakseen Sporttis.netista seuratoiminnassaan. Kriteereiksi
valittiin seuran koko seka lyhyt matka Helsingista mahdollista tuote-esittelya seka on site-
tukea ajatellen. Ensimmaisen otoksen kooksi valittiin viisi seuraa, joiden jokaiselle viestin

vastaanottajalle myos soitettiin lahetyksen jalkeen.

Lisapalautteen saamisen vuoksi paatettiin lahettaa myos jalkapalloseuroille suunnattu viesti-
kierros koskien jalkkis.net-palvelua. Tama viesti lahetettiin yhteensa 63:lle jalkapalloseural-

le, joista 16 toimii Helsingin alueella.

Toisen varsinaisen viestikierroksen kohteeksi valittiin jaakiekko- ja salibandyseuroja, joiden
kooksi pystyttiin varmistamaan joko yli 10 joukkuetta tai yli 200 jasenta. Seuroja loydettiin
yhteensa 53, joista 24 oli jaakiekkoseuroja ja 29 oli salibandyseuroja. Toisessakin otoksessa
otettiin huomioon etaisyys Helsingista. Suuremman otoksen vuoksi toisen kierroksen seuroista
kaikille relevanteille yhteyshenkiloille ei voitu soittaa, joten yhteydenotot paatettiin Crea-
mailerin tarjoaman datan perusteella. Kaytannossa talla tarkoitetaan useampien viestin ava-

uksien seka sivustolle viestin kautta siirtymisen tarkoittavan kiinnostusta palveluun.

4.2.1 Viestien laatiminen

Tassa kappaleessa kerrotaan varsinaisten sahkopostiviestien laatimisesta. Aluksi kerron vies-
teihin kohdistuvista suunnitelmista sisallon ja ulkoasun suhteen, sen jalkeen siirryn toteutu-

neisiin viesteihin seka siihen milla tavalla ne eroavat suunnitellusta.

Potentiaalisen asiakkaan vastaanottama sahkopostiviesti on useimmille vastaanottajille en-
simmainen kerta, kun he saavat tietaa sporttis.net-palvelusta. Taman lisaksi keskusteluissani
Markus Lindqvistin kanssa han kertoi hallinnointijarjestelman olevan osalle seuratoimijoista

vieras kasitteena. Nama seikat vaikuttavat viestissa kerrottavaan informaatioon merkittavasti.
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Voidaksemme valittaa halutun sanoman yhdessa viestissa on ominaisuuksista ja hyodyista ker-

rottava vain merkittavimmat.

Viestin otsikon on oltava informatiivinen ja houkutteleva. Vastaanottajan tulee saada siita

jonkinlainen kasitys, jos ei varsinaisesta palvelusta, niin ainakin sen luonteesta.

Erityista huomiota on kiinnitettava myos johdantokappaleeseen. Johdantokappaleen tulee
olla riittavan informatiivinen ja houkutteleva mielenkiinnon kiinnittamiseksi, mutta silti kuu-
lostaa neutraalilta vaikuttaakseen luotettavalta. Johdantokappaleessa tulee kayda ilmi myos
kuinka kauan sporttis.net on ollut kehitteilla, minka osaltaan oletetaan lisaavan mielikuvaa

luotettavuudesta.

Viestiin on sisallytettava seuraavat asiat; palvelun moduulit, mita hyotya niista on seuroille,
asiakkaiden lausunnot tuotteesta, asiakkaan vakuuttaminen palvelun turvallisuudesta, seka

valittaa toive asiakkaan tekemasta yhteydenotosta.

Visuaalisina elementteina paadyttiin suurimmilta osin kayttamaan Zemiitin olemassa olevaa
web-grafiikkaa. Osa elementeista, kuten GIMP-ohjelmalla luodut painikkeet ja logon alapuo-

lella nakyva ”Helpotusta seurasi hallinnointiin”-banneri ovat tehty tata viestia varten.

Ensimmaisen viestikierroksen viestit tehtiin lahes taysin suunnitelmien mukaisesti. Merkitta-
vimpana erona ovat asiakaslausuntojen jattaminen varsinaisen viestin ulkopuolelle, viitaten
niihin vain lyhyella virkkeella ja Zemiitin sivuston ”Asiakkailtamme”-osioon johtavalla linkilla.
Alla olevassa kuvassa nakyy vastavarien kaytto sporttis.net-logon sinisen (HTML notation

3c9af6) ja "lue lisaa”-painikkeen oranssin (HTML notation ff6a22) kanssa.
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o
sportiis.ne
enemman aikaa urheiluun

Sporttis.net on urheiluseurojen tarpeisiin kehitetty monipuolinen ja kattava
toiminnanohjausjarjestelma ja web-palvelu. Kehitysty6ta on tehty tuviissa yhteistyossa
asiakasseurojen kanssa vuodesta 2007 alkaen. Tuloksena on monipuolinen seurojen
todellisia tarpeita vastaava ja kaytannossa kokeiltu kokonaisuus.

Hyodyt seuralle
Palvelu tarjoaa urheiluseuroille kattavan ratkaisun. jonka avulla seura voi:

helpottaa seuran tyétekijdiden seka vapaachtoisten tyéta
ja saastaa kaikkien aikaa nin seura-, joukkue- kuin
vksilotasollakin

o lisata tulojaan ja sadstaa kustannuksia

o kehittaa pitkajanteisest: toimintaansa niun hallinnon kuin
urheilutoiminnankin osalta

tarjota parempaa palvelua jasenistolleen

Lue lisaa asiakkaidemme kokemuksista:

Joustava ratkaisu
Sporttis net koostuu erillisistd moduuleista. joista voirdaan koota joustavasti sopiva

Kuva 2: Creamailer-vietsin ongelmia

Kuvassa nakyva selkea vali "Hyodyt seuralle” seka ”Joustava ratkaisu”-osioiden valilla johtuu
kompromissiratkaisusta. Creamailerin drag & drop-editori ei sallinut ensimmaisen ”Lue lisaa”-
painikkeen sijoittamista alemmas, silla se johti painikkeen sijoittumiseen ”Joustava Ratkai-

su”-otsikon alapuolelle. Tahan myohemmin saatiin ratkaisu taulutoimintoa kayttamalla, jonka

avulla kappaleen elementtien sommittelu onnistui yksinkertaisemmin.

Erot alkuperaisen viestin ja lopullisen viestin valilla ovat lahinna kosmeettisia vastaanottajan
nakokulmasta. Lopullisessa viestissa oli kaytetty pyoristettyja painikkeita joiden koettiin ole-
van luontevamman nakoisia kuin alkuperaisessa. Jalkkis.net-palvelua kasittelevaa viestia tyos-
tettaessa otettiin huomioon logon nakymattomyys mikali vastaanottaja ei hyvaksy kuvien
nayttamista. Taman valttamiseksi logo muutettiin tekstimuotoiseksi approksimaatioksi. Myos

”Helpotusta seurasi hallintoon”-bannerista luovuttiin vanhanaikaisen ilmeen valttamiseksi.
4.2.2 Viestikierrosten lahettaminen

Viestien lahetyskierrokset pyrittiin pitamaan mahdollisimman helposti osioituna, joten viestit
lahetettiin urheiluseurojen lajin perusteella. Ensimmainen viestikierros lahetettiin kasipallo-

seuroille, jonka jalkeen lahetettiin jalkkis.net-viesti jalkapalloseuroille, ja toinen varsinainen
viestikierros jaettiin kahteen osaan selkeyden takaamiseksi ja puhelinhaastattelujen aikatau-

lutuksen vuoksi.
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Jokaista viestikierrosta leimasi perusteellinen testaaminen viestin eri versioilla. Creamailerin
tarjoama esikatselutila oli hyvin lahella Outlookin nakymaa, mutta esimerkiksi Gmailissa vies-
tien fonttikoko poikkesi asetetusta, aiheuttaen sommittelun kannalta merkittavia ongelmia,

jotka ilmenevat alla olevassa kuvassa.
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Outlook . Gmail

Kuva 3: Gmailin ja Oulookin eriavat viestinakymat

Gmail-ongelmien taustaksi selvitettiin vanhentunut fonttimaarittely, jota Creamailer kayttaa.
Viestin ulkoasun korjaaminen tapahtui kiertamalla vanhentunut fonttimaarittely Creamailerin
HTML-editorissa. Taman korjauksen jalkeen viestit nayttivat samanlaisilta eri sahkopostipal-

veluissa.

Viestikierroksen lahetyksissa ilmenneisiin ongelmiin liittyvat myos ongelmat viestien vastaan-
ottamisessa. Osa naista selittyi virheellisilla sahkopostiosoitteilla, joiden voidaan olettaa joil-
tain osin johtuvan vastaanottajan siirtymisesta toiseen organisaatioon. Ongelmien merkityk-
sen voidaan vaittaa olevan vahainen, silla vain 9 viestia ei paatynyt vastaanottajalle asti,

mutta on myos muistettava naidenkin vastaanottajien potentiaalinen kiinnostus palveluun.
4.3  Tutkimusmetodit

Taman opinnaytetyon tutkimuksellisuutta leimaa merkittavasti otantojen pienuus, mika joh-
tuu kapeasta markkinasegmentista. Tasta johtuen opinnaytetyon tutkimus on luonteeltaan
kvalitatiivista kvantitiivisen sijaan. Kvalitatiiviselle tutkimukselle ominainen subjektiivisuus ja

induktio otetaan huomioon erilaisia toimenpiteita punnitessa.
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4.3.1 Puhelinhaastattelut

Tarkein informaationlahde talle opinnaytetyolle on sahkopostiviestien vastaanottajille tehta-
va puhelinhaastattelu. Puhelinhaastatteluissa on pyritty systemaattisuuteen uhraamatta kans-

sakaynnin luontevuutta. Puhelinhaastatteluissa sovellettu kaava on yksinkertainen:

Puhelun alkaa soittajan esittaytymisella. Soittaja kertoo opinnaytetyon aiheen seka oppilai-
toksen ja kohdeorganisaation nimen. Soittaja kertoo lahettaneensa sahkopostiviestin viestin
lahettamisen paivamaarana, ja kysyy voiko han kysya tahan liittyen joitakin kysymyksia. Var-
sinainen keskustelu aloitetaan sahkopostiviestin vastaanottamisen varmistamisella, jonka jal-
keen vastaanottajalta kysytaan onko hanella ollut aikaa tutustua viestiin. Mikali he eivat ole
lukeneet viestia tai vastaanottaneet sita, voidaan sopia viestin uudelleenlahettamisesta ja
uudesta soitosta. Mikali vastaanottaja on tietokoneellaan puhelun aikana, voidaan hanelta

kysya onko hanen mahdollista katsoa loytyyko viesti hanen postilaatikostaan.

Puhelun seuraava vaihe on seuran sahkoisen hallinnan tilanteen kartoittaminen. Tahan kuuluu
ensisijaisesti seuran mahdollisesta hallintajarjestelmasta kysyminen. Mikali vastaanottaja vas-
taa seuralla olevan hallintaratkaisu kaytossa, kysyy soittaja saako han kysya minkalainen rat-
kaisu on kyseessa. Syy ylimaaraiseen kysymykseen on vastaanottajan mielikuvaan vaikuttami-
nen niin, etta han ei koe kysymysta utelevana ja tilannetta vaivaannuttavana. Mikali heidan
vastauksessaan mainitsema hallintaratkaisu ei pida sisallaan kaikkia sporttis.netin ominaisuuk-
sia, voidaan asiasta kysya tarkemmin (esimerkiksi jos seura kayttaa palveluita jotka kattavat

vain jasenrekisterin ja tapahtumailmoittautumisen, voidaan kysya seuran taloushallinnasta).

Vastaanottajan kiinnostus tuotteeseen pitaa kartoittaa. Mikali vastaanottaja osoittaa kiinnos-
tusta soittaja vastaa vastaanottajan kysymyksiin tuotteesta ja kertoo valittavansa hanen yh-
teystietonsa eteenpain uutta yhteydenottoa varten. Taman jalkeen soittaja kysyy vastaanot-
tajan mielipidetta markkinointiviestista. Mikali asiakas ei ole kiinnostunut tuotteesta, kysy-

taan voisiko han kertoa mielipiteensa markkinointiviestista.

Kysyttaessa vastaanottajan mielipidetta kysytaan aluksi vastaanottajan viestista saamaa
yleisvaikutelmaa. Tama kysymys on tarkoituksellisesti laaja, silla siihen vastatessaan vastaan-
ottaja kertoo hanen kannaltaan mieleenpainuvimmat seikat sahkopostista. Seuraavaksi vas-
taanottajalta kysytaan viestin ulkoasusta. Mikali vastaanottaja kuulostaa empivalta voidaan
jatkaa aihepiiria syventavia kasitteita kayttaen (visuaaliset elementit, tekstin asettelu, etc).
Seuraavaksi kysytaan vastaanottajan mielipidetta sahkopostiviestin tekstin sisallosta. Tata
kysymysta avataan tarvittaessa kysymalla selkeydesta, tiedon oleellisuudesta, ja siita saako
viestista helposti kuvan tarjotusta palvelusta. Lopuksi kysytaan tuleeko vastaanottajalle mi-

taan muuta mieleen sahkopostiviestiin liittyen, painottaen kaiken palautteen hyodyllisyytta.
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Puhelun lopuksi kerrotaan vastaanottajan olleen avuksi ja hanta kiitetaan antamistaan vasta-
uksista. Tavoitteena on jattaa vastaanottajalle mahdollisimman positiivinen mielikuva puhe-

lusta, jolla pyritaan mahdollisten tulevien yhteydenottojen helpottamiseen.

Puheluprosessin selventamiseksi on laadittu vuokaavio, liite 4. Vuokaaviossa kaytetyt
suorakulmiot kuvaavat haastattelijan toimintaa, heksagonit haastateltavan toimintaa, ellipsit

haastattelutilanteen paattymista, ja lieriot kirjattua informaatiota.

4.3.2 Puhelun tulosten analysoiminen

Tulosten analysoinnissa on pyritty ottamaan huomioon Brinkmannin teoksessaan kasittelemat
Dahler-Larsenin kirjoittamat ohjeet datan kasittelemisesta laadullisessa tutkimuksessa: Dah-
ler-Larsenin mukaan tuloksia esiteltaessa tulisi keskittya autenttisuuteen, kattavuuteen, seka

lapinakyvyyteen. (Brinkmann 2013, 113.)

Autenttisuudella tarkoitetaan tassa asiayhteydessa tulkinnan valttamista. Kaytannossa tama
tarkoittaisi tutkijan ilmoittavan tuloksissaan datan taysin muuttumattomana ja vailla min-
kaanlaista induktiota. Talla ei tarkoiteta tutkijan omien mielipiteiden taydellista puuttumis-
ta, vaan pikemminkin mielipiteiden ja tulkinnan eristamista tuloksista. (Brinkmann 2013, 113-
114.)

Kattavuuskasite viittaa tulosten esittamiseen kokonaisuudessaan ja absoluuttisesti asiayh-
teydessaan. Taman voidaan taman raportin kontekstissa kokea tarkoittavan kaiken palautteen
olevan samanarvoista ja ennalta maarattyihin kategorioihin jaettavissa. (Brinkmann 2013,
114.)

Lapinakyvyydella viitataan tutkimuksen viitekehyksen esittamiseen niin perusteellisesti, etta
lukijalla on selkea kasitys datan analysoimisprosessista ja siita, miten data kasitellaan infor-
maatioksi. (Brinkmann 2013, 114.)

Brinkmann painottaa naiden kolmen saannon olevan enemman sovellettavia ohjenuoria kuin
absoluuttisia ohjeita tutkimustiedon tuottamiselle. Naiden kolmen ohjeen noudattamisen ei
tule olla itsetarkoituksellista, vaan pikemminkin tutkimustyota tukevaa. (Brinkmann 2013,
114-115.)
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4.4 Postituslistojen laatiminen

Koska sporttis.net soveltuu luonteeltaan parhaiten suurille organisaatioille, on seurojen koko
otettava huomioon kohdeseuroja ajatellessa. Seurojen koko on myos suhteutettava etaisyy-
teen. Kaytannossa tama tarkoittaa etta mita kauempana seura toimii, sita suurempi sen tulee
olla. On esimerkiksi jarkevampaa valikoida vastaanottajaksi paakaupunkiseudulta kymmenen
joukkueen seuroja kuin esimerkiksi viidentoista joukkueen seuroja yli sadan kilometrin paas-

ta.

Aluksi on valittava, keille viesti lahetetaan. Toiminnanjohtajat, talousvastaavat, seuran pu-
heenjohtajat, seurasihteerit, valmennuspaallikot, seka junioripaallikot ovat niita rooleja, joi-
den katsottiin olevan seuratoiminnassa riittavan merkittavassa asemassa vaikuttaakseen

sporttis.netin kaltaisen jarjestelman hankkimiseen.

Yhteydenottoja varten paatettyjen roolien jalkeen on kerattava varsinaiset yhteystiedot. Nai-
den tietojen loytamiseen voidaan hyodyntaa lajiliittojen sivuilta loytyvia listoja, joissa ovat
kaikki paakaupunkiseudun tai etelasuomen seurat. Nama dokumentit taas eivat itsessaan ole
valmiita listoja joiden perusteella yhteystietoja voidaan hakea, koska niista ei aina ilmene
seurojen koko. Markus Lindqvist neuvoi etsimaan naita seuroja internethakukoneella, ja mika-
li yksinkertaisilla hauilla (seuran nimi, seuran nimi + laji) ei lOoydy seuran verkkosivuja on seu-
ra todennakoisesti liian pieni kohteeksi. On myos otettava huomioon yhteystietojen paikkan-
sapitavyys. Vaikka yhteystietojen paivittaminen kuuluu seuralle, on lajiliittojen ja seuran

verkkosivuilta saatavien yhteystietojen ajankohtaisuus kyseenalaista.

Seurojen omien verkkosivujen kayttamista yhteystietojen hakemiseen voidaan pitaa tehotto-
mana, mutta sita voidaan perustella eettisesta nakokulmasta; Mikali seuran omaan ulkoiseen
viestintaan kuuluu yhteystietojen jakaminen voidaan naita yhteistietoja pitaa julkisena tieto-
na. Jotkut lajiliitot (esimerkiksi jaakiekkoliitto) sisallyttaa sivuiltaan loytyviin listoihin myos

seurojen tyontekijoiden yhteystietoja, mutta seurat itse eivat ole vastuussa taman listan jat-

kuvasta yllapidosta.

4.5 Sahkopostiviestien tulosten analysoiminen

Sahkopostiviestien parantaminen ilman informaatiota edellisista kierroksista olisi turhaa, silla
niissa heijastuisi vain laatijan sama subjektiivinen nakemys. Taman vuoksi lahetetyista vies-
teista kerattiin paitsi Creamailerin tuottamaa dataa, myos puhelinhaastatteluista saatavaa

tietoa.



19

Kohdehenkiloiden yksityisyyden turvaamiseksi tassa dokumentissa ei kayteta kohdehenkiloi-
den nimia eika heista paljasteta muutakaan tunnistamiseen liittyvaa tietoa. Tama ei itsessaan
johdu saadun tiedon luonteesta, jota ei voida pitaa intiimina tai vahingollisena heille, vaan
koska heidan henkilotietojen kayttoaan ei puhelinhaastatteluissa tai sahkopostiviesteissa
otettu millaan tavalla esille. Eettisesti korrektiin laadulliseen tutkimukseen kuuluu olennai-

sesti luottamuksellisuus haastateltavien ja tutkijan valilla. (Brinkmann 2013, 52)

Creamailerista saadaan dataa viestien avauskerroista, viestissa olevien linkkien kaytosta, pos-
tituslistalta poistumisista, ongelmista viestien perillepaasyssa, seka viestin edelleen lahetta-

misista.

Viestien avaamisista saatavaa dataa ei voida pitaa taysin luotettavana. Data perustuu viestiin
sisallytettavien kuvien lataamiseen, mika taas ei tarkoita etta viestia ei olisi luettu. Joissakin
sahkopostipalveluissa viesti kuittautuu avatuksi, jos se on postilaatikossa ensimmaisena vies-
tina, eli se avautuu vastaanottajan toimista huolimatta. Creamailer myontaa analytiikan epa-
tarkkuuden, ja ilmoittaa siita analyysisivullaan. Tama epatarkkuus nakyy Creamailerin kaytta-
jalle selkeinten "klikkaukset”-osiossa, jossa nakyy vastaanottajan avanneen viestin saman
sekunnin aikana, kun han on avannut viestissa olevalla linkilla Zemiitin verkkosivun.

(http://ohjeet.creamailer.fi/analyysit/avausprosentti)

Puhelinhaastattelujen tarkoitus on kaksijakoinen; Puhelun ensisijainen tarkoitus on palaut-
teen saaminen sahkopostiviestista. Vastaanottajalta kysytaan hanen mielipidettaan viestin
ulkoasusta, sisallosta, selkeydesta, seka muista mielikuvista tai vaikutteista joita han on vies-
tista saanut. Toissijaisena tarkoituksena puheluilla kartoitetaan vastaanottajan kiinnostus ja
tarve toiminnanohjausjarjestelmalle. Mikali asiakas on kiinnostunut tuotteesta ja hanen seu-
ransa tarvitsee toiminnanohjausjarjestelmaa, asiasta ilmoitetaan Zemiitille joka esittelee

tuotteen potentiaaliselle asiakkaalle.

5  Tulokset

Ensimmaisella kierroksella neljalletoista lahetetyista viesteista avattiin viisi, ja yksi vastaan-
ottaja siirtyi linkista Zemiitin internetsivuston ”Esittely”- seka ”Asiakkailtamme”-sivuille. Yh-
delletoista vastaanottajalle soitettiin kaksi viikkoa myohemmin, joista kenellakaan ei ollut
antaa palautetta viestista (syyna tahan lienee lilan myohainen soittoajankohta). Kaksi vas-
taanottajista kiinnostui tuotteesta siina maarin, etta heidan kanssaan sovittiin esittelyajan-
kohdasta.

Palautteen vahaisyyden vuoksi kerattiin tietoa myos jalkapalloseuroille lahetetysta, lahes

identtisesta jalkkis.net viestista. Tama viesti lahetettiin 226 vastaanottajalle, joista 73 avasi
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viestin ja seitseman siirtyi viestissa olleen linkin kautta sivustolle. Naista soitettiin 51:lle vii-
kon paasta viestin lahetyksesta. Tasta saatu palaute oli jossain maarin hyodyllisempaa kuin

ensimmaisesta viestikierroksesta saatu. Merkittavaa on myos suuresta vastaanottajamaarasta
huolimatta kiinnostumattomuus tuotteeseen. Yksikaan puhelinsoitoista ei johtanut esittelyta-

paamiseen.

Toinen varsinainen viestikierros paadyttiin toteuttamaan kahdessa osassa. Ensimmaisena vuo-
rossa olivat salibandy seurat 3.11.2015, jonka jalkeen sama viesti lahetettiin jaakiekkoseuroil-
le 5.11.2015. Naihin lahetyksiin kerattiin yhteensa 155 vastaanottajaa, joista 60 avasi viestin.
Yhteensa kuusi henkiloa siirtyi Zemiitin sivuille viestissa olleesta linkista. Vastaanottajista

25:lle soitettiin kolmen paivan sisalla viestin lahetyksesta.

Creamailerista saatua dataa ei voida pitaa riittavan hyodyllisena siihen nahden kuinka sita
pyrittiin hyodyntamaan. Pelkan avaamisprosentin arvioiminen ei ole riittava indikaattori kiin-
nostuksen mittaamiselle, varsinkin kun otamme huomioon suuren osan vastaanottajia, etta
suuri osa vastaanottajista ei ollut lukenut sahkopostiviestia ennen puhelua. Ainoa osa Crea-
mailerin analytiikasta saatavasta datasta, jota voidaan pitaa itsessaan hyodyllisena, on tieto
Zemiitin sivustolle linkkien kautta siirtyneista. Tama tieto kertoo vastaanottajan olevan jos-

sain maarin kiinnostunut palvelusta.

Projektin aikataulu oli suurimmilta osin paikkansa pitava. Merkittavimmat poikkeukset liittyi-
vat viestikierrosten lahettamiseen. Osa viikkoaikatauluun merkityista viestikierrosten lahet-
tamisista viivastyi viikolla johtuen tarvittavan ajan aliarvioinnista. Hyvana esimerkkina tasta
toimii ensimmaisen sporttis.net-viestin muuttaminen jalkkis.net-muotoon. Arvioin taman teh-
tavan kestavan alle tunnin, kun tehtavaan kulunut aika lopulta laskettiin kymmenissa tunneis-

sa.

Merkittava poikkeus suunniteltuun ajankayttoon kavi ilmi puhelinhaastatteluissa. Useita tar-
koitetuista haastatelluista ei tavoitettu toistuvista yrityksista huolimatta. Suurelle osalle oli
soitettava uudelleen joko kiireista tai viestin lukemattomuudesta johtuen. Taman vuoksi pa-
lautteen saaminen ja tieto potentiaalisista asiakkaista viivastyi merkittavasti. Yhteensa puhe-
linhaastattelujen tiimoilta soitettiin n. 150 puhelua, naista 51 pyysi soittamaan uudelleen, ja

varsinaisia haastatteluja tehtiin yhteensa 82.

Seuraavalla sivulla oleva taulukko havainnollistaa lahetettyjen sahkopostiviestien avaamisen
vastaanottajien toimesta prosentuaalisesti, seka toteutuneiden puhelinhaastatteluiden maa-

ran.
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Taulukko 1 Yhteydenotot

lahetetyt sahkopostit | Avausprosentti Toteutuneet puhe-

linhaastattelut

Sporttisviesti 1 14 35,71 6

Jalkkisviesti 226 33,94 51
Sporttisviesti 2 155 41,59 25
Yhteenveto 395 37,08 82

Ylla olevasta taulusta voimme paatella Sporttisviesti 2 herattaneen eniten mielenkiintoa vas-
taanottajissa. Syyna tahan on katsottava olevan vastaanottajakunta, silla viestin otsikko on
identtinen Jalkkisviestin kanssa. Ainoana erona viestien valilla ennen avaamista on lahettaja

(sporttis.net Sporttisviesti 2:ssa seka jalkkis.net Jalkkisviestissa)

5.1  Viesteista saatu palaute

Sahkopostiviesteista saatu palaute on saatu kappaleessa 4.3 kuvatuilla puhelinhaastatteluilla.
Valtaosaa naista haastatteluista voidaan pitaa merkitykseltaan vahaisena, joko vastaanottajan
hukattua tai poistettua viestin, tai hanen antamansa tiedon vahaisen informaatiosisallon
vuoksi. Talla tarkoitetaan kommentteja, jotka ovat luonteeltaan epamaaraisia tai yleisluon-
toisia. Tata voidaan pitaa myos merkkina viestin toimivuudesta, mutta viestinnan kehittami-
sen kannalta nama lausunnot ovat lahes hyodyttomia. Vaikka vastaanottajia kannustettiin an-
tamaan negatiivistakin palautetta, oli valtaosa kommenteista lahes sanatarkasti ”viesti on

hyva”.

Larsen-Dahlerin kolmen ohjeen soveltaminen nakyy tassa kappaleessa usein tavoin. Ensimmai-
nen tapa on kattavuuteen liittyva. Tahan kappaleeseen ei ole kirjattu kaikkea puhelinhaastat-
teluista kerattya palautetta tehokkuuden ja oleellisuuden vuoksi. Alkuperaisia sanamuotoja ei
myoskaan ole kaytetty, mikali useammalla haastateltavalla on ollut sisalloltaan samaa palau-
tetta viestista erilaisin sanakaantein. Osassa kohdista on my0s painotettu kyseessa olevan yk-
sittaisen ihmisen mielipide viestista, joka osaltaan vaikuttaa lausunnon painoarvoon. (Brink-
mann 2013, 114-115.)

Vastaanottajista monet arvostivat viestin selkeytta ja helppolukuisuutta. Viestista valittyi
palvelun tarkoitus, joka voi olla osalle vastaanottajista hyvinkin vieras ennen viestin saamista.
Tekstin sisallosta esille on nostettu johdantokappaleen informatiivisuus, seka pitkan kehitys-

tyon esilletuominen. Johdantokappale on liitetty alapuolelle:
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”Sporttis.net on urheiluseuroille kehitetty monipuolinen ja kattava toiminnan-
ohjausjarjestelma. Sita on kehitetty yhteistyossa asiakasseurojen kanssa vuodesta 2007. Tu-

loksena on kaytannossa hioutunut kokonaisuus seurojen todellisiin tarpeisiin.”

Muutama haastatelluista nosti esille viestin luonteen, jota he pitivat faktapohjaisena ja riitta-
van neutraalina. Heidan mielestaan markkinointimateriaali on liian usein paallekayvaa ja pai-

nostavaa, ja olivat positiivisesti yllattyneita taman viestin asiakeskeisyydesta.

Erittain merkittavana pidin positiivista palautetta ”Asiakkailtamme”-sivulle johtavasta linkis-
ta, vaikka otetaan huomioon linkkia kayttaneiden vahainen maara. Usealta asiakkaalta saatiin

positiivista palautetta sivulta loytyneista lausunnoista palvelun pidempiaikaisilta asiakkailta.

Harva vastaanottaja kommentoi viestissa kaytettyja kuvia. Kahden vastaanottajan mielesta
kuvat erottuivat kilpailijoiden kayttamista edukseen, kun taas kahden mielesta kuvat ovat
vanhentuneen nakoisia ja mitaansanomattomia. Toinen kuviin negatiivisesti suhtautunut ker-
toi tyoskennelleessa kirjapainoalalla kymmenia vuosia, mita voidaan pitaa lausunnolle paino-
arvoa antavana. Toisaalta voidaan hanen vaittaa hanen mielipiteidensa olevan nimenomaan

painoalan muokkaamia, hanen ollessa tottuneempi painetun median kanssa tyoskentelyyn.

Harvinaisempia mielipiteita, joita voidaan pitaa mielenkiintoisena, oli useita. Aiemmin tassa
osiossa esitettya palautetta saatiin useammalta kuin yhdelta vastaanottajalta, kun taas alla

olevat mielipiteet ovat yksittaisten vastaanottajien esille nostamia.

Eras vastaanottaja toivoi Zemiitin sivuilta l6ytyvan mahdollisuus yhteydenottoon lausuntoja
antaneiden seurojen kanssa. Hanen mukaansa eras Zemiitin kilpailija tarjoaa mahdollisuuden
tahan. Tata tarkistettaessa kavi ilmi kilpailijan sivujen vastaavassa osiossa tarjoavan linkit

seurojen kotisivuille.

Yksi vastaanottaja olisi halunnut sporttis.netista pelkastaan taloushallintomoduulit kayttoon-
sa, mutta ohjelmiston rakenteen vuoksi tata ei voida toteuttaa. Sporttis.netin moduulit tar-

vitsevat perushallintamoduulin toimiakseen.

Yksi vastaanottaja nosti esille Zemiitin ja sen nimen. Sahkopostiviestin alareunassa on Zemiit
Oy mainittu allekirjoituksenomaisesti, mutta muuta mainintaa yrityksesta ei viestissa ole. Han

kaytti ilmaisua ”nailta tallaisilta vaan tulee roskapostia jatkuvasti”.
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5.2 Johtopaatokset

Projektin aikaisen tyoskentelytavan hyodyt ja haitat ovat vaikeita punnita. Toisaalta Creamai-
lerin viestikampanjoiden yhdistaminen puhelinmyyntiin voi osoittautua kannattavaksi, mutta
on kyseenalaista, onko taman kaltainen tyoskentely tehokasta. Creamailerin tuottama analy-
tiikka voi tuottaa myyntityota hyodyttavaa dataa, mutta epaluotettavuutensa vuoksi sita ei
voida pitaa itsessaan ohjenuorana yhteydenotoille. Useimmat vastaanottajat eivat olleet omi-
en sanojensa mukaan lukeneet viestia tai eivat muistaneet saaneensa sita. Viestin itsensa he-

rattama kiinnostus olikin vastaanottajissa aarimmaisen harvinaista.

On myos otettava huomioon soittamieni puheluiden luonne; voidaanko puhelua, jolla on kaksi
selkeaa erillista tarkoitusperaa pitaa verrattavana yksinkertaiseen myyntipuheluun? Soitetta-
vien reagointi selkeasti myyntikeskeiseen puheluun voi olla hyvinkin erilainen. Tata varten

olisi voitu erottaa erillinen kohderyhma, jolle ei olisi mainittu tata opinnaytetyota.

Viitatakseni opinnaytetyon tavoitteisiin, voidaan vaittaa, etta kirjoitushetkella konkreettinen
rahallinen hyoty Zemiitille ei ole ollut yhta mittavaa kuin on tavoiteltu. Yritys mahdollisesti
sulkee Creamailerin ja sen kaltaisten palveluiden tarjoaman kampanjointimarkkinoinnin pois

markkinointikanavistaan tulevaisuudessa.

5.3  Esitetyt muutokset

Sahkopostikampanjoinnin hyoty yritykselle tassa raportissa esitellyssa muodossa on osoittau-
tunut vahaiseksi. Toteutuneeseen tyomaaraan nahden tulokset ovat olleet vaatimattomat ta-
man kaltaisen markkinoinnin perustelemiseksi. Osittain tama voi johtua ajankohdastakin,
useat urheiluseurat tekevat sporttis.netin kaltaisista palveluista hankintapaatoksensa alku-
vuodesta, joten heidan kannaltaan taman kampanjan ajankohta varsinaista myyntityota aja-

tellen on vaara.

Suositeltavana voitaisiin pitaa Creamailerin kayton jattamista. Sen merkittavien ominaisuuk-
sien toistaminen tavallisen sahkopostipalvelun avulla on mahdollista, joten Creamaileria voi-
daan pitaa ylimaaraisena kustannuksena. Toisaalta Creamailer mahdollistaa suuren vastaanot-
tajajoukon tehokkaamman saavuttamisen. Creamailerin kayton jatkaminen riippuu pitkalti
Zemiitin mielipiteesta Creamailerin eri ominaisuuksien arvosta: Jos Zemiitille on tarkka analy-
tiikka tarkeampaa kuin postituslistojen ja kampanjoiden hallinnointi, voidaan Creamailerin

katsoa olevan tarpeeton.

Zemiitin tulisi jatkossa keskittya tarkasti aikataulutettuun markkinointiin. Urheiluseurojen

erilaisista urheilulajista riippuvista kausista johtuen yhdelle potentiaaliselle asiakkaalle opti-
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maalinen ajankohta voi olla toiselle vaara. Tassa projektissa kaytetty tapa saattaa jossain

maarin lisata sporttis.netin tunnettuutta, mutta tehokkuuden arvioiminen on haasteellista.

Suosituksena jatkotoimenpiteisiin voidaankin pitaa seurojen haastattelemista heidan vuosiai-
katauluistaan, markkinointiaikataulun laatimista sen mukaan, seka systemaattista yhteyden-
ottoa potentiaalisiin asiakkaisiin tehokkaissa sykleissa. Puhelinhaastatteluissa on kaynyt ilmi
sahkopostien vastaanottajien kiireellisyys ja taipumus ohittaa tai unohtaa sahkopostiviestit
yllattavan nopeasti. Tasta huolimatta sahkopostiviestien lahettamista ennen puhelinsoittojen
tekoa voidaan pitaa hyodyllisena, silla se pohjustaa puhelinkeskustelua ja siten erottaa yh-

teydenoton muusta puhelinmyynnista edukseen.

Puhelinyhteydenotoissa tulee ottaa huomioon riittavan ajan allokoiminen. Tavoittamatto-
muus, vastaanottajan kiireisyys, tai muulla tavalla vastaanottajalle sopimaton ajankohta ovat
hyvin todennakoisia. Hyva ohjenuora tahan voisi olla ajan varaaminen keskimaarin kolmea
puhelua varten yhta vastaanottajaa kohtaan, ennen kuin vastaanottajaa voidaan ryhtya kasit-

telemaan potentiaalisena asiakkaana.

6  Yhteenveto

Projekti toteutui suurimmilta osin suunnitelmien mukaan. Aikataulun noudattamisen muuta-
mia poikkeuksia seka vahaisia muutoksia alkuperaiseen suunnitelmaan huolimatta projektin

toteutus on vastannut suunniteltua.

Projektin onnistumisen arvioimisessa on punnittava monia aspekteja. Ensimmaisen kohdeyri-
tysta valittomasti hyodyttavasta tavoitteesta, eli uusien asiakkuuksien saavuttamista, ei voida
tarkasti arvioida. Tata raporttia kirjoitettaessa ollaan potentiaalisten asiakkaiden kanssa neu-
votteluissa palvelun kayttoonotosta, mutta niiden maara tehtyyn tyohon nahden on hankala

arvioida.

Sporttis.net- ja jalkkis.net-palveluista on tiedotettu suurelle osalle potentiaalisesti kiinnostu-
neista seuroista, joille naista palveluista voisi olla merkittavaa hyotya. taman hyodyn arvioi-
minen yrityksen toiminnan tulevaisuudelle on luonnollisesti tarkeaa, ja saattaa tulevaisuudes-

sa vaikuttaa potentiaalisten asiakkaiden tavoittamisessa.

Projektin alkuvaiheessa tehdyt valinnat kaytetyista tyokaluista osoittautuivat niiden kayttoon
liittyneeseen tyomaaraan nahden hyodyiltaan riittamattomiksi. Mikali tyokaluvalinnassa olisi
paadytty perinteisempaan sahkopostiratkaisuun, olisi mahdollisesti voitu yhteytta ottaa use-

ampaan vastaanottajaan puhelinhaastatteluvaiheessa. Toisaalta voidaan vaittaa lopullisen
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viestin toteuttamisen olevan hankalampaa perinteisella sahkopostilla kuin Creamailerin avul-
la.

Projektin alussa tiedostettiin valittujen toimintojen haasteellisuus. Niista huolimatta voidaan

katsoa toteutusvaiheessa vakiintuneista prosesseista olevan hyotya Zemiitin tulevaisuudessa.
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Liite 1 Lahetetyt sahkopostiviestit

Helpotusta seurasi hallintoon
o
sporitiis.net
enemman aikaa urheiluun

Sporttis.net on urheiluseurojen tarpeisiin kehitetty monipuolinen ja kattava
toiminnanohjausjarjestelma ja web-palvelu. Kehitystyéta on tehty tuviissa yhteistyossa
astakasseurojen kanssa vuodesta 2007 alkaen. Tuloksena on monipuolinen seurojen
todellisia tarpeita vastaava ja kdytannossa kokeiltu kokonaisuus.

Hyodyt seuralle

Palvelu tarjoaa urheiluseuroille kattavan ratkaisun. jonka avulla seura voi:

helpottaa seuran tyétekijoiden seké vapaaehtoisten tyota
ja saastaa kaikkien aikaa nimn seura-, joukkue- kuin
vksilétasollakin

o lisata tulojaan ja saastaa kustannuksia

o kehittaa pitkdjanteisest: toimintaansa niin hallinnon kuin
urheilutoiminnankin osalta

tarjota parempaa palvelua jasenistolleen

Lue lisad asiakkaidemme kokemuksista:

Lue lisaa

Joustava ratkaisu

Sporttis.net koostuu erillisistd moduuleista. joista voidaan koota joustavasti sopiva
ratkaisu seuran tarpeiden mukaan:

Seuran perushallinta: alykis jasenrekisteri. joustava
jasenmaksujarjestelma. helppo organisaation hallinta, erittdin
monipuolinen ilmoittautumisjéarjestelma. viestinnan tyskalut niin seura-
kuin joukkuetasollekin.

Tapahtumahallinta ja valmennuksen tuki: tapahtumat.
ilmorttautumiset. kokoonpanot. ottelut. tilastot. lajikohtainen
suorituskortti. lisenssit ja vakuutukset.

Taloushallinta Perus: kattava maksuhallinta joukkueille. seuran
sisainen ja ulkomen laskutus.

Taloushallinta Plus: ostoreskontra konekielisten tiliotteitten avulla

(maksutasmaytys). kirjanpidon tuki.

plidE

Palvelu tarjoaa myés kunnon tietoturvan seuran tiedoille. Palvelin syjaitsee valvotussa
konesalissa Suomessa ja palvelun tietosisalldsta otetaan varmuuskopiot joka vuorokaust
kahdelle eri paikoissa sijaitsevalle palvelimelle.

Kerromme mielellamme lisaa palvelusta ja toimitamme teille referenssitietoja. Ota

vhteytta ja sovi esittely. Kayttéonottoon tarjoamme hyvan tuen ja jatkossa teilla on
enemman aikaa urheiluun.

info@zemuit.com

WWWw.zemiit.com

Kuva 4 Ensimmainen sporttis.net-viesti
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enemman aikaa urhelluun

Ota seura hallintaan

Jalkkis.net on urheiluseuroille kehitetty monipuolinen ja kattava toiminnan-
ohjausjarjestelma. Sita on kehitetty yhteistydssa asiakasseurojen kanssa vuodesta 2007.
Tuloksena on kavtanndssa hioutunut kokonaisuus seurojen todellisiin tarpeisin.

Hyodyt seuralle

Palvelun avulla seura:

o helpottaa tyontekijoiden seka vapaaehtoisten tyota ja
saastaa kaikkien atkaa niin seura-. joukkue- kuin
vksilétasollakin
lisaa tulojaan ja saastaa kustannuksia

o kehittaa pitkdjanteisest: toimintaansa nin hallinnon kuin
urheilutoiminnankin osalta

e tarjoaa parempaa palvelua jasenistolleen

Asiakkaidemme kokemuksia jalkkis.netin kaytosta:

Joustava ratkaisu

Jalkkis.net koostuu osista. joista seura voi valita itselleen sopivan kokonaisuuden:

Seuran perushallinta: dlykas jasenrekisteri. joustava
jasenmaksujarjestelma. helppo organisaation hallinta. monipuolinen
ilmoittautumisjarjestelma. viestinnan tyékalut nin seura- kuin
joukkuetasollekin.

Tapahtumahallinta ja valmennuksen tuki: tapahtumat ja niiden
? ilmoittautumiset. kokoonpanot. ottelut. tilastot. lajikohtainen
" suorituskortti. lisenssit ja vakuutukset.

Taloushallinta Perus: kattava maksuhallinta joukkueille. seuran sisainen
ja ulkoinen laskutus.

al

, Taloushallinta Plus: ostoreskontra konekielisten tiliotteitten avulla
=~/ ‘ (maksutasmaytys). kirjanpidon tuki. Lue lisaa

Palvelu tarjoaa myds kunnon tietoturvan seuran tiedoille. Palvelin syjaitsee valvotussa
konesalissa Suomessa ja palvelun tietosisalldsta otetaan varmuuskopiot parvittain.

Kerromme mielellamme lisaa palvelusta ja toimitamme teille referenssitietoja. Ota

vhteytta ja sovi esittely. Tarjoamme hyvén tuen kayttddnotosta lahtien ja seurassa jaa
enemman aikaa urheiluun.

Zemiit Oy Ota yhteytta

info@zemuiit.com

Lisaa tietoa srvuiltamme esittely jalkkis net

Yhteystietojen ldhde: seuran verkkosivut

poistu jakelulistalta

Kuva 5 Jalkkis.net-viesti
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sporttis.net

enemman aikaa urheiluun

Ota seura hallintaan

Sporttis.net on urheiluseuroille kehitetty monipuolinen ja kattava toiminnan-
ohjausjarjestelma. Sita on kehitetty yhteistydssa asiakasseurojen kanssa
vuodesta 2007. Tuloksena on kaytannossa hioutunut kokonaisuus seurojen
todellisiin tarpeisiin.

Hyodyt seuralle

Palvelun avulla seura:

« helpottaa tyontekijoiden seka vapaaehtoisten tyota
ja saastaa kaikkien aikaa niin seura-, joukkue- kuin
yksilotasollakin

o lisaa tulojaan ja saastaa kustannuksia

« kehittaa pitkajanteisesti toimintaansa niin hallinnon
kuin urheilutoiminnankin osalta

« tarjoaa parempaa palvelua jasenistolleen

Asiakkaidemme kokemuksia sporttis_netin kaytosta:
Joustava ratkaisu

Sporttis.net koostuu osista, joista seura voi valita itselleen sopivan
kokonaisuuden:

Seuran perushallinta: alykas jasenrekisteri, joustava

. jasenmaksujarjestelma, helppo organisaation hallinta,

i i monipuolinen ilmoittautumisjarjestelma, viestinnan tydkalut niin
seura- kuin joukkuetasollekin.

Tapahtumahallinta ja valmennuksen tuki: tapahtumat ja niiden
? ] iimoittautumiset, kokoonpanot, ottelut, tilastot, lajikohtainen
" suorituskortti, lisenssit ja vakuutukset.
Taloushallinta Perus: kattava maksuhallinta joukkueille, seuran
[ sisainen ja ulkoinen laskutus.

b"‘*« Taloushallinta Plus: ostoreskontra konekielisten tiliotteitten
-/ ‘

avulla (maksutasmaytys), kirjanpidon tuki.

Palvelu tarjoaa myos kunnon tietoturvan seuran tiedoille. Palvelin sijaitsee
valvotussa konesalissa Suomessa ja palvelun tietosisallosta otetaan
varmuuskopiot paivittain.

Kerromme mielellamme lisaa palvelusta ja toimitamme teille referenssitietoja.

Ota yhteytta ja sovi esittely. Tarjoamme hyvan tuen kayttoonotosta lahtien ja
seurassa jaa enemman aikaa urheiluun.

info@zemiit.com

Lisaa tietoa sivuiltamme esittely sporttis. net

Yhteystietojen lahde: seuran verkkosivut

poistu jakelulistalta

Kuva 6 Toinen sporttis.net-viesti
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Liite 4 Puhelinhaastattelun vuokaavio

Kuva 7 Puhelukaavio




