Opinnaytety6 (AMK)
Liiketalous

2022

Joanna Kulkki

Henkilokohtainen LinkedIn-tili
vaikuttamisen apuvalineena

TURKU AMK

TURKU UNIVERSITY OF
APPLIED SCIENCES



Opinnaytety6 (AMK) | Tiivistelma
Turun ammattikorkeakoulu
Liiketalous

2022 | 25 sivua
Joanna Kulkki

Henkilokohtainen LinkedIn-tili vaikuttamisen
apuvalineena

Tassa opinnaytetydssa selvitettiin miten aktiivinen ja sdannéllinen
henkilokohtaisen LinkedIn-tilin kaytto vaikuttamisen tydkaluna edistaa
lidigenerointitavoitteen saavuttamista headhunting ty6ssa.

Tybssé hyddynnettiin tunnettuja henkilo- ja asiantuntijabrandin
rakennusperiaatteita ja sosiaalista myyntia vaikuttamisvaiheen suunnitteluun ja
toteutukseen. Systemaattisella sisallontuottamisella ja vaikuttavuuden
seurannalla kehitettiin ymmarrystéa vaikuttavuudesta ja kohderyhman
saavuttamisesta.

Opinnaytetydssa maaritettiin sisdltdstrategia ja aloitettiin toiminta, joka synnytti
pohjan henkil6- ja asiantuntijabréandille. Toteutusvaihe loi vaikuttavuutta ja
generoi liideja potentiaalisten asiakkaiden yhteydenottoina.

Asiantuntijabréandays ja sosiaalinen myynti on pitkdjanteista, suunnitelmallista
toimintaa. Opinnaytetyd osoitti, etta valituilla menetelmilla on mahdollista
saavuttaa tavoiteltuja tuloksia ja oikeansuuntaista vaikutusta jo lyhyella
aikavalilla.
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Personal LinkedIn Account as Influence Tool

The aim of this thesis was to analyze whether active and regular use of a
personal LinkedIn account as a influence tool promotes lead generation
objectives in Headhunting.

Well-known personal and expert branding principles were used, as well as
common social sales directions. Systematic content production and influence
monitoring developed the comprehension of influencing and reaching the target

group.

The content strategy is a solid foundation for personal and expert branding. It
was defined in the beginning of the project. The implementation phase
generated leads and desired effect.

Results show that systematic and regular activity is needed for long term expert
branding and social sales. Archieved reponses and network expansion
demonstrated that selected techniques gained the expexted results already in a
brief time period.
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Kaytetyt lyhenteet tai sanasto

Headhunting

Headhunter

Kylmé&soitto

Liidi

Liidigenerointi

Orgaaninen nakyvyys

Prospekti

Segmentointi

Some

Uutisvirta

Suorahaku on rekrytointimenetelma, jolla etsitaan
suoralla yhteydeotolla sopivia ehdokkaita avoimeen
tyotehtavaan (Wikipedia 2022).

Suorahakukonsultti etsii sopivia tyontekijoita avoimeen
tyotehtavaan.

Yhteydenotto potentiaaliselle asiakkaalle, joka ei ole
osannut odottaa puhelua tai ollut aiemmin tekemisissa
myyjan kanssa (Wikipedia 2022).

Potentiaalinen asiakas, joka osoittaa kiinnostusta
yrityksen tuotetta tai palvelua kohtaan.

Liidien hankintaa. Liidigeneroinnilla her&tetaan
potentiaalisten asiakkaiden kiinnostus yritysta kohtaan.

Luonnollinen nakyvyys, eli nakyvyys, josta ei ole
maksettu.

Potentiaalinen asiakas, joka vastaa
ihanneasiakasprofiilin maaritelmaa (Jokela 2019).

Kohderyhman jakamista eri asiakasryhmiin.

Sosiaalinen media, puhekielessa some, on
verkkoviestintdymparisto, jossa jokaisella kayttajalla on
mahdollisuus viestia ja tuottaa sisaltoa (Wikipedia
2022).

Muiden kayttajien ja ryhmien julkaisut, jotka nakyvéat
seinallasi.



1 Johdanto

Idea opinnaytetydssa kasiteltavaan aiheeseen lahti liikkeelle tekijan
innostuksesta sosiaalista myyntia kohtaan. Tama synnytti tahtotilan hyédyntaa
vaikutustyodkaluja ja selvittdd miten sosiaalinen myynti soveltuu tyokaluksi
Headhuntterin tydhon. Ensimmaéainen kysymys oli, voiko aktiivinen sosiaalisen
median kaytto tuottaa inbound-myyntia ja vahentaen tarvetta
kylmakontaktoinnille liildien generoinnissa.

Tydlle ei ole toimeksiantajaa, vaan se on itsenainen kehitystyo tuloksen
parantamiseksi vastuullisessa ty6tehtavassa. Tyonantajaorganisaatio toimii
liketoimintaympaéristossa, jossa erikoisasiantuntijoista on erityisen kova Kilpailu,
saatavuus ei ole riittava alan tarpeisiin ndhden. Rekrytointi toteutuu paaosin
suorahaulla headhuntterien toimesta. Headhunting eli suorahakeminen on

proaktiivista toimintaa vapaiden paikkojen tayttamiseksi.

Headhunter toimii luotettuna kumppanina erikoisasintuntijoiden verkostossa,
generoi liildeja, prospektoi ja tarjoaa verkostolleen uramahdollisuuksia tayttaen
tyonantajan tarpeen vastuualueellaan. Headhunting on vaikuttamista ja
headhunterilla on merkittava rooli tydpaikan vaihdossa. Verrattuna perinteisiin
menetelmiin, sosiaalisen median kaytté mahdollistaa lAsnaolon ja vaikuttamisen

suuremmalle verkostolle.

Henkild- ja asiantuntijabrandia aloitettiin luomaan valikoiduilla tydkaluilla,
vaikuttamisen perusteiden mukaisesti. Lahtokohtana ty6lle oli passiivinen,
aikaisemman kouluprojektin myota luotu henkilékohtainen LinkedIn profiili
suppealla verkostolla. Taman kaltainen projekti on pitka prosessi, jonka
tavoitteet eivat ole saavutettavissa opinnaytety6hon kaytdssa olevalla
aikavalilla. Opinnaytetyon tarkein tehtava oli selvittaa prosessin
oikeasuuntaisuutta, analyyyttisena mittarina toimi saavutettu nakyvyys.
Prosessin tavoite on tuottaa yhteydenottoja, mutta projektin
toteutusaikataulussa yksittdinen inbound-yhteydenotto maarittéisi projektin

onnistuneeksi.
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2 Vaikuttamisen perusteet ja valikoidut tydkalut

Headhunter soveltaa arvomyynnin tytkaluja suorahaku rekrytointiin.
Headhunter pyrkii toimimaan toimittajan sijaan kumppanina. On
tarkoituksenmukaista luoda, kehittaa ja yllapitaa luottamuksen arvoista
yhteistoimintaa. Vaikuttamisen tavoitteena on saavuttaa kohderyhma
mahdollisimman laajasti. Opinnaytetytssa toimintaan lisattiin tyokaluksi
sosiaalinen myynti. Alustana toimi henkilokohtainen LinkedIn profiili ja sen

nakyvyyteen vaikuttaminen huomioitiin vaikutusvaiheen suunnittelussa.

Suorahaku on strategista tydskentelya. Kilpailu tyontekijoista kasvaa, joten
rekrytointiprosessien tulee olla loppuun asti hiottuja. Headhunterin tulee tarjota
lisdarvoa prospektille ja herattda luottamus. Luottamus syntyy avoimesta
vuorovaikutuksesta, toiveiden kuuntelusta ja asiantuntijuudesta. Valilla
rekrytointiprosessit vaativat pitkdjanteista yhteistyota ja prospektin tuntemista,
jotta voidaan tarjota uusiakin ratkaisuja. Parhaimmillaan suhde syventyy

pidempiaikaiseksi kumppanuussuhteeksi. (Experis 2021)

2.1 Liidien generointi

Liidi on kontaktoitu potentiaalinen tyontekija ja generointi on liidien
synnyttamista. Markkinointisuppilo periaatteen (kaavio 1) mukaisesti generoidut

liidit ohjautuu prosessissa eteenpain kohti tyésopimusta.

Markkinointisuppilo rekrytoinnissa

Prospekti
Liidi
Neuvottelu

Tydsopimus

Kaavio 1. Myyntisuppilo rekrytoinnissa.
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Laadukas sisallontuottaminen sosiaalisessa mediassa mahdollistaa laajan
tavoittamisen ja luottamuksen rakentamisen suuremmalle joukolle kerralla

verrattuna perinteisiin menetelmiin. (Paékkénen 2017, 116)

Sisallontuotantoa on kaikki mita julkaiset sosiaalisessa mediassa. Laadukas
sisélléntuotanto tuo lisdarvoa kohderyhmalle, kasvattaa yrityksen tunnettuutta ja

ohjaa asiakasta ostoprosessissa. (Seoptimi 2020)

2.2 Tyontekijalahettilyys

TyOnantajamielikuvan merkitys on kriittinen yrityksen menestymiselle. Se on
ihmisten mielissa oleva kasitys yrityksesta ja koostuu kaikista kohtaamisista.
Saavutettu erinomainen tydnantajamielikuva houkuttelee parhaat osaajat
tyontekijoiksi. Hyvat tyontekijat vaikuttavat asiakkuuksiin ja vievat yritysta kohti
menestysta. Positiivinen tydnantajamielikuva on vetovoimaisen

rekrytointiviestinnan menestyksen ydin.

Tyontekijalahettilaiden kaytté on yksi tapa vaikuttaa tydnantajamielikuvaan.
Esimerkiksi LinkedInissé orgaaninen nakyvyys ihmisten kautta kasvattaa
huomattavasti nakyvyytta, koska henkilditd seurataan ennemmin kuin yritysta
(Kankkunen 2021). Kun yrityksen tydntekija profiilissaan jakaa omaa
asiantuntijuuttaan ja yrityksen markkinointiviestintaa, kutsutaan tata
tyontekijalahettilyydeksi. Sen tulee perustua vapaaehtoisuuteen ja se vaatii
keskinaista luottamusta. Yhteisia pelisdantdja voidaan sopia, mutta tyontekijalla
on taysi oikeus rajata henkilokohtaisella profiililla jaettavaa sisaltoa.

Tyontekijalahettilaan aktiivinen viestinta hyodyttad tydnantajan lisdksi yksiloa
itse&é&n. Tyontekija luo samalla itselleen asiantuntijamaineen, jolla on vaikutusta

omaan menestymiseen. (Personalhuset 2021)

On ensiarvoisen tarkeda yksilolle kokea yrityksen arvot omiksi
tyontekijalahettilaaksi ryhdyttaessa. Henkilébrandi voi altistua yritysbrandin

arvostelulle.
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2.3 Ammattimainen LinkedIn profiili

LinkedIn on suosittu verkostoitumispalvelu seka tarked kanava asiantuntija- ja
tyonantajabrandin rakentumiselle (Kurvinen & Laine & Tolvanen 2017, 116-
117). Alusta mahdollistaa avoimen verkostoitumisen, kontaktoinnin ja
vuorovaikutuksen. LinkedIn toimii rekrytoinnin ty6kaluna. Profiilista selvida
osaaminen, tydhistoria ja koulutus. Usein henkild jakaa myos tietoa

mielenkiinnon kohteistaan. (Laine 2021)

Selkea, viimeistelty profiili her&ttd& huomion ja tuo esiin olennaiset asiat
(Kankkunen 2022).

Huomioitavaa ammattimaisessa LinkedIn profiilissa:

e Hyva profiilikuva heréattdd huomion, on ryhdikas ja vaikutelmaltaan
ammattimainen. Persoonan nayttdminen on sallittua. (Studio Torkkeli 2021)

¢ Hyva kansikuva ilmentaa visuaalisesti ydinosaamisen tai kansikuvasta voi

tehda kayntikortin yhteystietoineen.

e Otsikolla heratetddn mielenkiinto profiiliin. Profiilin otsikko nakyy
uutisvirrassa nimen ja kuvan lisaksi. Avainsanoilla otsikossa on mahdollista

vaikuttaa hakukoneldydettavyyteen. (Matikka 2021)

e Featured toimintoa hyddynnetaan halutun informaation esille tuomiseksi.

Osio mahdollistaa pysyvat julkaisut. (LinkedIn 2022)

e About osio kohdennetaan tavoitellulle kohderyhmalle. About osioon
tiivistetaan osaaminen, suurimmat saavutukset ja tuodaan esiin persoonaa.

Hakukone esittelee avainsanoja About osiosta.

e Kokemus osiossa tulisi olla oleellisin tydkokemus, ydintehtavien avaaminen

kertoo tittelia enemman tyon sisallosta.

e Skills osioon lisatdan avainsanoja osaamisesta. Relevantti erikoisosaaminen

erottautuu massasta.

Hyva profiili on helppolukuinen kokonaisuus ja tiivistdéd ammattitaidon

ytimekkaasti seké ajantasaisesti.
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2.4 LinkedIn nakyvyyteen vaikuttaminen

Néakyvyyteen vaikuttamiseen on laaja keinovalikoima. LinkedInin algoritmi
maarittdd nakyvyyden, se esimerkiksi seuraa kayttajien aktiivisuutta, kuten
reagointia muiden julkaisuihin ja sisalléntuottamisen saanndllisyytta. Jo
muutaman viikon passiivisuus vaikuttaa uuden julkaisun nakyvyyteen

negatiivisesti.

Kommentointi lisaa nakyvyytta ja dialogi on kaikkein paras keino saada postaus
levidmaan. LinkedIn pisteyttéaa julkaisuja, pisteiden maara kasvattaa leviavyytta.
Tykkaykset antavat yhden pisteen, kommentointi kaksi pistettd ja jakaminen
kolme pistetta. Julkaisun avaaminen vastaa tykkaysta ja myos lukuaika on
merkitseva. LinkedIn sallii julkaisun tykkayksen ja tunnereagoinnin (kuva 1).
Tunnereaktiot menevat pelkan tykkayksen edelle ja kertovat algoritmeille

sisallon olevan laadukasta.
L . T

‘ .@ ‘Q | o | S'con‘.melhwts_.

& Like © Comment — Share '7 Send

Kuva 1. LinkedIn reaktiot (Kankkunen 2021).

Julkaisun ensimmainen virke on ratkaiseva mielenkiinnon herattamiseksi, jotta
lukija pysahtyy lukemaan ja avaa julkaisun. Julkaisun tulisi olla ilmava ja
helppolukuinen. (Kankkunen 2022) Arvoa ja tarttumapintaa synnyttava julkaisu
energisoi ja herattaa tunteita aktivoiden lukijan. Luottamuksen rakentamiseksi ja
muistijaljen tuottamiseksi julkaisun tulee olla aito ja persoonnallinen, jonka
motiivi on [&pindkyva ja ymmarrettava. Tunteita synnyttava julkaisu on

voimakas. (Kurvinen ym. 2017, 48-50)

Nakyvyytta ja reagointia voi edistaa lisaamalla julkaisuun kuvan tai videon ja
hashtageja. Yksittaisen hashtagin lisdéaminen nayttaa julkaisun kayttajille, jotka

seuraavat kyseista hashtagia. Oman julkaisun kommentointia ensimmaisena ja
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muokkaamista ensimaisen tunnin aikana tulee valttda. Nama vaikuttavat

negatiivisesti LinkedInin nakyvyysalgoritmiin. (Laine 2021)

Nakyvyysalgoritmi maarittaa julkaisun nakyvyyden julkaisijan LinkedIn-
verkoston jasenille, vasta heidan reagoinnit edistavat laajempaa nakyvyytta
oman verkoston ulkopuolelle (Kankkunen 2022). Oikea-aikaisella
julkaisuajankohdalla on vaikutus nakyvyyteen. Ensimmaisen tunnin aikana
saavutetut reagoinnit, kommentit ja jaot luovat pohjan lopulliseen nékyvyyteen.
Yleisesti on suositeltua julkaista arkisin virka-aikaan. Tarkemmin
julkaisuajankohdan tulee olla ajoitettu kohderyhméan aktiivisiin hetkiin
LinkedInissa. Esimerkiksi CoSchedulen tutkimuksen mukaan eras
ammattiryhma on parhaiten saavutettavissa julkaisulla 10-14 valisena aikana.
(Geyser 2021) (Sailer 2019)

LinkedIn The Social Selling Index (SSI) pisteyttaa ja vertailee profiilia toimiala-
ja verkostokohtaisesti. Se on LinkedInin oma mittaristo, tulokset kertovat
LinkedInin osalta onnistumisistasi, suhteessa muihin saman toimialan

vaikuttajiin.

2.5 Henkilo- ja asiantuntijabrandin rakentuminen

Henkild- ja asiantuntijabrandin tunnettuvuus ja vaikuttavuus ovat mitattavissa.
Mittaussuureita ovat esimerkiksi julkaisujen tuottama aktiivisuus (tykkaykset,
kommentit, jaot) ja nayttbkerrat, profiilissa vierailleiden maaré seka kontaktien
maara verkostossa. (Paakkénen 2017, 149-150)

Brandin, suhteiden ja luottamuksen rakentuminen on pitkdjanteinen prosessi,
tavoiteasettelun pddmaarien tulee olla vahintdan kuuden kuukauden paassa.
Verkoston kasvattaminen ja asiakasymmarryksen lisddminen ovat hyvia
tavoitteita alkuun. (Paakkénen 2017, 148)

Siséltostrategia on lahtbkohta tavoitteelliselle ohjaustoiminnalle. Sisaltostrategia

maarittdd yhdella lauseella mita tehdaan, miten ja kenelle. Selkea ja ytimekéas
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siséltostrategia yllapitaa tekemisen intoa ja tuottaa pitkan aikavalin resilienssia.
(Kurvinen ym. 2017, 78-82)

Aktiivinen ja suunnitelmallinen ohjaustoiminta kuljettaa henkilébrandia
tavoiteltuun suuntaan. Brandi syntyy lasnéololla ja vuorovaikutuksesta muiden
kanssa. (Rossi 2020, 82-83) Henkilon maine, muiden kokemus ja muistijalki
maarittavat brandin. Tunnettuvuus ja vaikuttavuus tuottavat arvoa brandille.
Aktiivinen vuorovaikutus ja hyvin tehty tyo kehittavat brandin luontaista kasvua.
Tunnettavuus ja osaamisen esille tuonti on tavoitteellista. Tavoitteellinen
ohjaustoiminta vaikuttaa brandin kehityssuuntaan. Saavutettua henkildbrandia
hyodynnetddn esimerkiksi osaamisen myynnissa tai urakehityksessa, myos
tydnantajan on mahdollista hyotya tydntekijan henkilo- ja asiantuntijabrandista.
(Kurvinen ym. 2017, 22-25)

Asiantuntijabrandin kohderyhman tunnistus ja maaritys mahdollistaa
tavoitteellisen ohjaustoiminnan. Asiantuntijana on sallittua esittaa myo6s
henkilokohtainen ndkokulma aiheesta, koska henkild brandin takana koetaan
kiinnostavaksi. Paatds henkilokohtaisuuden jakamisesta on yksil6llinen, mutta
asiantuntijabrandi ilman henkildbrandia koetaan kylmaksi, se ei resonoi tai
herata tunteita. (LinkedIn) (Kankkunen 2021)

Laajennettaessa brandin nakyvyyttd on kohderyhman syvallinen
ymmartaminekriittisté 10ydettavan profiilin tuottamiseksi. Siséllon tulee vastata
kohderyhman kysymyksiin ja tarjota ratkaisuja. Lisaksi siséallon tulisi olla
mielenkiintoista ja toivottua, tayttaen kohderyhman odotusarvot. (Kurvinen ym.
2017, 64-67)

Vaikuttaminen on mahdollisuus ja arvokkaan osaamisen jakaminen
suositeltavaa. Mielipiteiden esiintuomista ei tarvitse valttaa, silla vuorovaikutus
ja altistuminen eri ndkemyksille mahdollistaa oppimisen. (Kurvinen ym. 2017,
33-35)

Henkil6- ja asiantuntijabrandin tulee vastata henkil6a itsedan. Toimiva brandi
tukeutuu henkilon mielenkiinnon kohteisiin, joilla asiantuntija pystyy tuottamaan

lisdarvoa muille. Aitous, avoimuus, auttavaisuus, tiedonjakokyky ja
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lahestyttavyys ovat hyveitd, jotka vievat eteenpain. Toiminnan yliajattelua tulee
valttaa, verkosto suodattaa luonnollisesti heita kiinnostavat julkaisut. (Kurvinen
ym. 2017, 20-22)

Hyvia tapoja aloittaa asiantuntijabrandadminen on kertoa oman tyon sisallosta,
saavutuksista ja onnistumisista. Myos opit epaonnistumisesta ovat kiinnostavia.
Sisallontuotannossa laatu merkitsee. Kaksi laadukasta julkaisua kuukaudessa
on parempi kuin kaksi heikkolaatuista viikossa. Kohderyhméamaarityksen
jalkeen voi aloittaa julkaisemisen ja ohjaustoiminnalla tunnistaa verkostoa
kiinnostavat asiat. (LinkedIn 2022) (Kankkunen 2021)

2.6 Sosiaalinen myynti inboundina

Opinnaytetyon tavoite generoida liideja nayttaytyy onnistuessaan inbound-
myynting, jossa asiakas omaehtoisesti tekee paatoksen ottaa yhteytta

tiedustellakseen uramahdollisuuksista.

Jokaisella on mahdollisuus hyddyntéaéa sosiaalisen median kanavia. Digitaalisen
verkoston luominen edistaa toivottuja tuloksia, mahdollistaa lasnéolon ja
kasvattaa asiakasymmarrysta. (Paakkonen 2017, 27-31) Social Selling
myyntiprosessi (kuva 2, sivu 15) on tapa rakentaa luottamusta asiakkaisiin ja
olla vuorovaikutuksessa heidan kanssaan, ennen kuin he ovat edes ostamassa
mitdan. Social Sellingin avulla luodaan ja lujitetaan suhteita seké laajennetaan

myynnin keinoja sosiaalisiin kanaviin. (Paakkonen 2017, 112-115)

Turun AMK:n opinnéytetyd | Joanna Kulkki



15

Lasndolo
jakuuntelu

Prospektointi

Klousaaminen Tutustuminen
Ja luottamuksen
rakentaminen

Tarjouksen teko .
jaesittely Tapaamisen
sopiminen

Asiakastapaaminen

Kuva 2. Social Selling myyntiprosessi (Paadkkoénen 2017, 114).

Social Selling on LinkedInissa erinomainen myyntitaktiikka. Se on
asiakaspalveluhenkista lasnéoloa, asiakkaiden ongelmanratkaisua ja asiakkaita
kiinnostavan sisallon tuottamista. Nain on mahdollista herattdad mielenkiintoa ja
kehittaa luottamusta. (Laine 2021) Sen avulla voit saada oman aanesi
kuuluvaksi laajemmalle joukolle samanaikaisesti. Jos osaat kommunikoida ja
olla vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa tapaamisessa, pystyt siihen myos
sosiaalisissa kanavissa. Social Selling prosessi alkaa olemalla lasna somessa.
Kuuntele aktiivisesti mista asiakkaasi keskustelevat, niin pystyt kasvattamaan

asiakasymmarrystasi. (Paakkonen 2017, 112-115)
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3 LinkedIn vaikuttamisen toteutus

Ty0 jaettiin kolmeen vaiheeseen: suunnitteluvaihe, vaikuttamisvaihe ja
reflektointivaihe. Nakyvyyden parantamiseksi, jo opinnaytetyon aiheen valinnan
jalkeen oli aloitettu verkoston laajentaminen LinkedInin viikottaisen
maksimimaaran mukaisesti. Verkostoon pyrittiin hakemaan kohderyhman
ammattikuntaa, alan muita asiantuntijoita ja vaikuttajia, joiden julkaisemasta
sisallosta voisi olla hyotya. Vaikuttamisvaiheen kesto oli kaksi kuukautta ja

vaikuttavuutta seurattiin aktiivisesti julkaisuhetkesté alkaen.

3.1 Suunnitteluvaihe

Lahtdkohtana oli aktivoida LinkedIn profiili ja rakentaa asiantuntijabrandia
opinaytetyon kestoa pidemmalle aikavdlille. LinkedIn profiili huoliteltiin

ammattimaiseksi ja luottamusta herattavaksi.

Néakyvyytta pyrittiin parantamaan suositusten mukaisesti, kuten osallistumalla
aktiivisesti muiden julkaisemaan sisaltéon, omistautumalla oman sisallon

tuottamisessa visuaalisuuteen ja laatuun.

Julkaisujen periaatteellisessa suunnittelussa huomioitiin tahto olla helposti
lahestyttava ja saatavilla, jakamalla myos tavallisesta arkea. Liséksi
suunniteltiin julkaisuja alan ajankohtaisiin asioihin. Ainutlaatuisessa roolissa on
mahdollisuus olla yleisestikin hyddyksi ammattikunnalle informoimalla
vaihtoehdoista, kuten palkkamalleista ja jatkokoulutusmahdollisuuksista.

Postauksien kohderyhma ammattikunnan sisaltd kohdentui avoimien tehtavien
mukaan. Vaikutusaikana julkaisuiden kohderyhmana oli erikoisasiantuntijat
digitiimin etaty6hon ja kesatyopaikat opiskelijoille. Suunnitellut informatiiviset

postaukset tavoittelivat mielenkiinnon heraamisté avoimia paikkoja kohtaan.
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3.2 Vaikuttamisvaihe

Sisallon suunnittelussa valtettiin yliajattelua. Aikataulu julkaisujen ajankohdalle
oli maaritetty, mutta etukateen ei rajoitettu sisaltod, hetkessa kirjoitettu julkaisu
viittaa sen hetken ajatuksiin aiheesta ja mita lukijalle tahdottiin kertoa. Tarkeinta
oli olla oma itsensa ja pyrkid viestimdan maanléheisesti niin, etta kohderyhmalle

valittyva persoona kohtaa kasvokkain tapaamisessa.

Esimerkkijulkaisu (kuva 3) edistaa samanaikaisesti useaa viestid. Ensisijainen
tehtava on viestia tydarjesta, jakaa tietoa mita tehd&én ja osoittaa iloa
onnistumisesta. Julkaisu istuttaa kohderyhmalle ideansiemenen, etta sopivalla
osaamisella saattaa I6ytya kokonaan uusi positio. Lisaksi siité voidaan
havainnoida positiivista tydnantanjakuvan rakentamista viitaten naururyppyihin

ja kollegoihin.

» Joanna Kulkki
g X Laaxarirexnytomt w | Uramanaoliisuucet [,,vj Fheaghunier..
e ..

P Jos joku ei tiennyt, niin |35karit paosin "headhuntataan™ uusiin tehtaviin.

B Ura-asiantuntijana kontaktoin viikottain useita laskareita erilaisiin tehtaviin,

Haemme harvoin |23kareitd avoimella ilmoituksella, koska tydmahdollisuuksia on
lukuisia, ottaen huomioon 132karin taustat, elamantilanteen ja omat toiveet. Valill2
jopa uusi tehtdva on perustettu siing vaiheessa kun sopivalla taustalla oleva 133kan
on tullut eteen!

T2nazn olin iloinen, koska szin yhden pitkan rekrytointiprosessin maaliin, Kun
sitked tyo palkitaan, niin tuntuuhan se hyvalta! Naururyppyjen lisaantyminen on

myds varmaa, kun viettds paivan toimistolla tiimilaisten kanssa

#ladkarirekrytointi #headhunting #privatehealthcare #doctorjobs

Kuva 3. Julkaisu arjesta. 7239 katselukertaa, 106 reagointia, 2 kommenttia.
Tunteen herattdminen tuottaa aktiivisuutta. Ylivoimaisesti eniten nayttokertoja

45988 (45%), tykkayksia (20%), reagointeja (78%) ja jakoja (94%)

vaikuttamisvaiheen ajalta kerasi laajalle yleisélle kohdennettu ajankohtainen
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yksittainen julkaisu liittyen rohkeuteen elvyttaé tarpeen ilmentyessa. Julkaisu

sisélsi myo6s toimintaohjeen hatatilanteeseen.

Tarkastellessa vaikutusta julkaisujen aihealueiden mukaan, on statistiikasta
poistettu yllamainittu yksittainen julkaisu, sen dataa dominoivan luonteen
vuoksi. Alla on kuvattuna (kaavio 2) keskiarvoistettu julkaisun vaikuttavuus

aihealueittain.

Keskiarvoistettu julkaisun vaikuttavuus aihealueittain
80

70

60

50
40
3
2
1
0

6kpl kohdennettu avoimeen 6kpl arkinen paivitys 3kpl ajankohtaista tietoa
tehtavaan

o

o

o

m katselukerrat x100 ®reagoinnit kommentit

Kaavio 2. Keskiarvoistettu julkaisun vaikuttavuus aihealueittain.

Statistiikasta on paateltavissa, ettd aihealueena ajankohtaiset asiat saavuttivat
keskimaarin vahintddn 1000 katselukertaa muita enemman. Tata nakemysta
tukee aikaisemmin mainittu julkaisu rohkeudesta elvyttaa, joka saavutti 45988
katselukertaa. Kyseista julkaisua jaettiin 16 kertaa, joka osaltaan selittdd suuren

eron nakyvyydessa verrattuna muihin julkaisuihin.

3.3 Vaikuttamisvaiheen reflektointi

Opinnaytetyd on osa oppimisprosessia vaikuttamisesta. Siina edistettiin
sosiaalisen myynnin prosessin ja Sales Funnelin alkup&éan tuotantoa. Liidien
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generointi on vain osa headhunting-tyota. Oli palkitsevaa tehda huomio, etté jo
rajoitetuin resurssein tuotettu muutama fiilispohjainen julkaisu viikossa tuotti
toivottua tulosta ja projektissa onnistuttiin ottamaan uusia tyokaluja kayttoon.
Kerattava statistiikka on mielenkiintoista ja se ajan myota mahdollistaa osaltaan
vaikuttamisen tehostamisen. Silti on huomioitava, ettd LinkedIn vaikuttaminen
on vain apuvaline tyon suorittamiseksi tehokkaasti. Yliajattelua tulee valttaa ja
tyon olla mielekasta, siksi henkilokohtaisen LinkedIn-tilin kaytto ja
tyontekijalahettilyys ei saisi kuormittaa liikkaa. Sen sijaan toiminnan tulisi olla

voimaannuttavaa.

Sopivaa nakyvyydentasoa on hankala méaaritella etukateen. Toisaalta sen tulee
tuottaa riittdva vaikutus yhteydenottojen syntymiseksi, mutta jaada
kasiteltavyyden rajoihin niin, etta tyon laatu ei karsi vasteajoissa ja
yhteydenpidossa. Vaikuttamisen taso projektissa oli sopiva, silla selvitettiin
mahdollisuus edistaa liildigenerointia kayttamalla LinkedIn profiilia hyddyksi,
saavutettiin tavoitteita suurempia tuloksia, mutta koettu tyékuorma ei vaikuttanut

muuhun toimintaan kielteisesti.

Tieteellisesti luotettava analysointi on néin suppeassa toiminnassa mahdotonta,
mutta projekti opetti kaytantoa julkaisujen sisallén vaikutuksesta nakyvyyteen ja
toimivuudesta, joka mahdollistaa tarkemman tarkoituksenmukaisuuden
jatkossa. Esimerkiksi tarkasti kohdennettu yksittdiseen tydmahdollisuuteen
viittaava julkaisu ei kerannyt katseluita erityisen paljoa, toisaalta lukijoiden

voidaan olettaa olevan jollakin tasolla kiinnostuneita tydtehtavasta.

Prospektoitavat erikoisasiantuntijat ovat keskenaan hyvin verkostuneita, tama
nayttaytyi esimerkiksi niin, etté eras vaikutusvaiheen inbound-kysely johti
kahteen muuhun yhteydenottoon. He olivat saaneet tiedon ensimmaiselta
yhteydenottajalta. Tuttavan suosittelu on yksi vahvimmista vaikuttamiskeinoista.
Suositus perustuu lahtokohtaisesti aina hyvaan asiakaskokemukseen ja
luottamukseen. Taman tyyppinen toiminta vaikutusvaiheessa osoitti osaltaan
kehittyvan henkil6- ja asiantuntijabrandin toimivuutta. Pitkalla aikavalilla on
palkitsevaa olla luotettu kumppani ja auttavainen asiantuntija jo ennen

varsinaisen ty6paikanvaihdon ajankohtaisuutta. Aktiivinen toiminta
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sosiaalisessa mediassa mahdollistaa saannollista vaikuttamista suuremmalle

kohderyhmalle.

LinkedIn SSI Score toiminto tarjoaa mahdollisuuden tulkita profiilin sijoittumista

toimialalla. Vaikutusvaiheen paattyessa (kuva 4) sijoitus on erinomainen.

Your Social Selling Index
Top Industry SSIrank Top Network SSI rank

1% 2%

Current Social Selling Index ®

Four components of your score

. 14 | Establish your professional brand @
6 7 14.41 | Find the right people @)

out of 100 s |
14.04 | Engage with insights ©)
v e ——— |
25 | Build relationships @
People in your industry People in your network
Sales professionals in the
.', Hospitals and Health Care \ People in your network have
‘ 2 3 industry have an average SSI e 3 O an average SSI of 30.
: ofi23: ' : You rank in the top 2%
out of 100 out of 100

2 &
You rank in the top 1% a Up 1% since last week

No change since last week

Kuva 4. Kuvakaappaus Social Selling Index -tuloksesta (LinkedIn 2022).

Henkildbrandays on hyvin henkildkohtaista ja sen aloittaminen koetaan usein
pelottavana. Omana itsendan sisaltda julkaistaessa oli alkuun jannitys yleison
vastaanotosta. Ensimmaisten julkaisujen reaktiot olivat tarkeita jannityksen
helpottamiseksi ja itsevarmuuden rakentamiseksi. Lopulta oman
erikoisosaamisen jakaminen ja lasndolo omana itsenaan oli erittain palkitsevaa.
Palkitsevin hetki oli saapunut yksityisviesti, jossa eras myyntivalmentaja kertoi
palautemuodossa, kuinka oli huomioinut profiilin julkaisut, vaikuttunut
yksilollisesta tavasta henkilobrandin rakentamisessa ja lisdksi kuinka h&nen

nakemyksen mukaan toimiala kaipaisi laajemminkin taman tyyppista toimintaa.
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4 Yhteenveto

Projektin tavoitteena oli selvittdd voiko aktiivisella ja saanndllisella
henkilokohtaisen LinkedIn-tilin kayt6lla vaikuttamisen ty6kaluna edistaa

lidigenerointitavoitteen saavuttamista headhunting ty6ssa.

Ennen varsinaista tyon aloitusta maaritettiin sisaltostrategia asiantuntijabrandin
ohjaustoimintaan ja lisdksi aktivoitiin henkilokohtainen LinkedIn profiili seka

laajennettiin sen verkostoa mahdollisimman monella kohderyhmén henkil6lla.

Vaikutusvaiheessa tuotettiin sisdltéa yhteensa 17 suomenkieliseen julkaisuun
henkilokohtaisessa LinkedIn profiilissa, yhteenlaskettu nakyvyys oli yli 100 000
katselukertaa ja seuraajien maara kasvoi yli 1800 hengella. Vaikutusvaihe tuotti
yli kymmenen inbound kyselyé tydnantajan uramahdollisuuksista, naista
kahdeksan oli kohdennetun vaikuttamisen kohderyhmasta. On perusteltua

todeta vaikuttavuuden olleen merkittava.

Opinnaytetydssa toteutettu tyontekijaldhettilyys tuotti lisdarvoa tydnantajalle.
Vapaaehtoisesti jaettava yrityksen markkinamateriaali ja arkiset paivitykset
tydssa viihtymisesta ja onnistumisista tukevat positiivista tydnantajamielikuvaa.
Henkildkohtainen hyoty oli mahdollisuus tuoda esille asiantuntijuutta

headhuntterina laajemmalle verkostolle.

Opinnaytety0 taytti ja ylitti sille asetetut toiveet ja tavoitteet. Opinnaytety6
kaynnisti pidempiaikaisen prosessin, jossa henkilo- ja asiantuntijabrandia
kehitetaan tavoitteiden mukaiseen suuntaan. Opinnaytetyon tarkein tehtava oli
selvittaa, edistaako henkilokohtaisen LinkedIn-tilin kayttd vaikuttamisen

tyokaluna liidien generointia headhunting-ty0ssa.

Saavuttaakseen vielakin laajemmin kohderyhmaa tulisi kollegat kannustaa
aktiivisiksi LinkedIn kayttajiksi. Yhdessa pystyisimme jakamaan tietoa
laajemmalle yleisélle ja oikeilla toimilla pystytddn lisdimaan julkaisuiden

leviamistd oman verkoston ulkopuolelle.
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Linkedinin ilmaisversion paivitys LinkedIn Premium -versioon tukisi
tehokkaampaa vaikuttamistyota. LinkedIn Premium tarjoaa tarkempaa dataa
toiminnasta ja nayttaa esimerkiksi ketk&é ovat kayneet katsomassa omaa
profiilia. Liséksi se mahdollistaa yksityisviestin |ahetyksen useammalle
henkil6lle verkoston ulkopuolella. Lisatydkalut parantavat kohdennettua

toimintaa ja vaikuttavuuden seuraamista.

Henkilo- ja asiantuntijabradin vaikuttavuutta kannattaisi kehittaa
samanaikaisesti usealla sosiaalisen median alustalla. Pitkdjanteisessa
rekrytointitydssa olisi hyddyllista verkostoitua aikaisessa vaiheessa, ennen kuin
tyopaikan valinta on ajankohtainen. Esimerkiksi Instagramin tarina-osio olisi
luonnollinen vayla taustoittaa omaa toimintaa avoimesti ja edesauttaa
mielikuvaa helposti lahestyttavasta, luotettavasta kumppanista uravalintoja
tehdessa. Helppo lahestyttavyys voisi edistaa etenkin alalle tahtovien,

opiskelevien ja vastavalmistuneiden kontaktointia.

Kokonaisuutena opinnaytetydn prosessi avasi uusia mahdollisuuksia ja sai
tekijan innostumaan aktiivisesta vuorovaikutuksesta LinkedInissa. Erityisesti
vaikuttamisvaihe oli mieleenpainuva ja voimaannuttava. ltsevarmuus
vaikuttavuuden kaytdsta tyokaluna kasvoi. Kayttdonotetut menetelmat eivat tule
poistamaan tarvetta kylmakontaktointiin, mutta ne tukevat perusty6ta ja tuovat
mukavaa vaihtelua tyon sisaltéon. Verkostoituminen, tiedon jakaminen, henkil6-
ja asiantuntijabrandin rakentaminen seka sosiaalisen myynnin osaamisen

kehittdminen tulevat olemaan osa arkea jatkossakin.
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