
Miks ei toimi B2B-s üksik e-mailikampaania?
Kui tihti oled ostnud kelleltki, kellelt said ühe e-kirja? Tõenäoliselt harva.
B2B-s ei sünni ostuotsused ühe kokkupuutega – eriti külmade kontaktide puhul. Seetõttu ei saa 
e-maili turundust käsitleda kui kiiret liidigeneraatorit, vaid kui kanalit, mis loob nähtavust, usaldust ja 
õige hetke müügikontakti tekkeks.

E-maili turunduse roll ei ole asendada müügiprotsessi, vaid toetada seda – hoida teema ja pakkuja 
otsustaja vaateväljas enne, kui vajadus tekib.

Lahendus: etapiline ja järjepidev koostöö
E-maili turunduse koostööpakett põhineb loogikal, kus kogu perioodi vältel kasutatakse sama 
sihtrühma ja andmebaasi. See võimaldab liikuda teadlikkusest aktiivse huvini ning vältida juhuslikku 
„õnnestumise“ faktorit.

Igas kuus saadetakse 2 e-kirja:
•	põhikiri kogu sihtrühmale
•	järelkiri mitteavajatele uue pealkirjaga sama nädala jooksul

Eesmärk ei ole üksik reaktsioon, vaid järjepidev nähtavus ja huvi kasvatamine.

E-maili turunduse 
koostööpakett

Koostöö etapid
E-maili turunduse 6-kuuline koostöö

Teadlikkus ja kontekst

•	valdkonna trendid ja muutused
•	ärilised probleemid ja riskid
•	otsustaja igapäevane roll

Huvi süvendamine ja väärtuse 
konkretiseerimine
•	kuidas probleemi lahendatakse
•	millised on võimalused
•	teema sidumine lahendusega

Aktiveerimine ja reageerimine
•	miks tegutseda nüüd
•	lahendus kliendi jaoks
•	kohtumine, konsultatsioon

1.–2. kuu 3.–4. kuu 5.–6. kuu

Igas kuus 2 e-kirja: põhikiri + järelkiri mitteavanutele (uus pealkiri)

6-kuuline koostöö B2B otsustajateni jõudmiseks



Miks just e-maili turundus B2B-s?
E-mail on üks väheseid kanaleid, mis võimaldab otse ja sihitult jõuda B2B 
võtmeisikuteni, ilma algoritmide või platvormide vahenduseta.

•	rollipõhised ja kvaliteetsed kontaktandmed

•	otsene ligipääs otsustajatele

•	võimalus siduda turundustegevus müügiprotsessiga

Kontaktandmete allikana kasutame Infopanga andmebaase. Kampaaniate käigus kogume ja 
edastame kliendile ka nende kontaktid, kes on e-kirjadele reageerinud – need on juba „soojendatud“ 
kontaktid, kellega saab edasi töötada müügi vaates.

Miks arvatakse ekslikult, et e-maili turundus B2B-s ei toimi?
Sageli oodatakse, et üks kampaania või paar kirja tooks kohe päringu või müügi. 
Tegelikkuses:

•	otsustajad ei reageeri tundmatule saatjale esimesel kokkupuutel

•	B2B ostuotsused sünnivad ajas

•	umbes 95% sihtrühmast ei ole parasjagu ostuvalmis.

E-maili turundus B2B-s ei toimi.
Keegi ei loe kirju.

Kui esimesed kirjad ei too müüki,
pole kanal efektiivne.

Ei reageerita ühekordsele kampaaniale.
Reageeritakse järjepidevale ja asjakohasele nähtavusele.

B2B otsused sünnivad ajas.

E-mail hoiab teid meeles enne vajaduse tekkimist.

MÜÜT TEGELIKKUS

?

Probleem ei ole kanalis, vaid lühiajalises kasutusloogikas.
E-mail toimib siis, kui seda kasutatakse:

•	alguses teavitava ja väärtust loova kanalina

•	seejärel huvi süvendajana

•	ja alles hiljem konkreetse tegevuskutsena.

Tulemuseks on sihtrühm, kes on teemaga korduvalt kokku puutunud ja reageerib õigel hetkel.



Millal see lahendus töötab kõige paremini?
Parimate tulemuste saavutamiseks peab ka klient olema valmis koostöösse 
panustama.

•	klient mõtleb kaasa ja jagab sisendit

•	Pikaajalise koostöö käigus õpime sihtrühma ja sõnumeid paremini tundma ja 
oskame anda oma soovitusi

•	pikaajaline lähenemine vähendab ajastuse juhuslikkust

•	mõju ei piirdu ühe kampaaniaga, vaid toetab brändi ja müüki pikemas vaates.

Miks teha e-maili turundust koostöös Äripäeva turunduslahenduste ja 
Infopangaga?

•	kvaliteetsed ja kontrollitud kontaktandmed

•	tihe ja eesmärgistatud koostöö

•	proaktiivne lähenemine – aitame mõelda lahendustele, mitte ainult saata kirju.

Hinnastus

Testkampaania võimalus

Võimalik on teha ka ühekordne testkampaania, 
kuid soovitame paremate tulemuste 
saavutamiseks pikaajalisemat koostööd.

Ühe kampaania pakkumine:
•	3000 kontakti - 1190 € + km.
•	sisaldab 3 e-kirja:

•	esimene kiri kogu sihtrühmale
•	teine kiri esimese kirja mitteavajatele uue 

pealkirjaga
•	kolmas kiri aktiivse üleskutsega.

6-kuuline koostööpakett 

500 € + km / kuu; kokku 3000 € + km 
Tavahind: 699 € + km / kuu; kokku 4154 € + km

Pakkumine kehtib 10-le kiiremale kliendile

Sisaldab:
•	2 e-kirja kuus kuni 3000 kontaktile 

•	sama andmebaas kogu koostööperioodi jooksul, 
mida värskendame paar korda koostööperioodi 
jooksul (samade parameetrite alusel nagu algselt 
kokku lepitud)

* 6-kuuline koostööpakett on hinnastatud 
kuupõhiselt ning sõlmitakse kokkulepitud 6-kuuliseks 
koostööperioodiks.Koostöö ennetähtaegsel lõpetamisel 
arvestatakse senised postitused ümber tavahinna alusel 
– üksiku postituse hind on alates 999 € + km.



Selleks soovime Sinu sisendit. 

Palun vasta allolevatele küsimustele:

Kuidas koostööga 
alustame?

Koostöö algab sihtrühma ja 
eesmärkide täpsustamisest. 
Selleks küsime kliendilt sisendit, 
mis aitab tagada, et e-kirjad 
jõuavad õigete otsustajateni 
ning sõnum oleks nende jaoks 
asjakohane.

Selle info põhjal paneme kokku sihtrühma, soovitame sobiva sõnumiloogika ning lepime kokku 
koostöö ajakava.

Lisainfo?  
Kas on ehk veel mõni eripära, millega kontaktibaasi loomisel arvestada tuleb? 
Näiteks võlainfo, krediidireiting, kuulumine TOPi vms.

Kes? 
Kelleni soovid jõuda? 

•	juhatuse liikme
•	tegevjuhi
•	turundusjuhi 
•	mõne muu võtmetöötajani

Kus? 
Millises sektoris klienditoote või 
teenuselõpptarbija tegutseb?

Kas on soovitud kõnetada 
kindla piirkonna võtmeisikuid 
või on valim üle kogu Eesti?

Kui palju? 
Mis müügitulust alates 
ettevõtteid vaatame?

Kas ärikahjumi/ärikasumi 
määramine tuleks kasuks? 

Kas töötajate arv mängib rolli?


