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The target group of the commissioning company was wide, and the marketing
plan aimed to highlight concrete ways and guidelines to help the company
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1 JOHDANTO

Digitaalisen markkinointisuunnitelman tarkoituksena on selkeyttaa yritykselle
millaista digimarkkinointia sen laaja ja monipuolinen kohderyhma kaipaa. Mil-
lainen digimarkkinointi on tehokasta ja mukana nykypaivan vaihtuvissa tren-
deissa. Etenkin miten ja missa kanavissa olisi tehokkainta markkinoida Vimeli
Oy:n eli Eezy Salon palveluja seka avoimia tyopaikkoja. Lukemisen helpotta-

miseksi tydssa tullaan kayttamaan yrityksesta nimea Eezy Salo.

Tassa tydssa perehdymme tyonhakijoiden tavoittamisen kehittdmiseen. Digi-
taalinen markkinointisuunnitelma pitaa sisallaan omiin kappaleisiinsa jaetut
markkinoinnin toimintatavat ja muodot. Naiden suunnitelmassa esiin tuotujen
toimintamallien avulla pyritdan kertomaan kattavasti eri osa-alueiden toimen-
piteet, tavoittaaksemme mahdollisimman paljon potentiaalisia tyonhakijoita.
Vaikka tutkimus keskittyy digitaaliseen markkinointiin, kaytetaan tekstissa
myos termia markkinointi lukemisen helpottamiseksi. Tutkimuksen julkaisun
vuoksi olemme yhdessa toimeksiantajan kanssa paatyneet rajaamaan aiheen

niin, ettei budjettia tulla kasittelemaan tassa tyossa.

Opinnaytety6 alkaa johdannolla, joka kasittelee tyon sisaltdéa. Toinen luku pe-
rehtyy tyon tavoitteisiin ja tarkoituksiin, seka kasitteelliseen viitekehykseen.
Kolmannessa luvussa keskitytaan yrityksen taustaan, digimarkkinoinnin koh-
deryhmaan ja markkinoinnin tilanteeseen tyon aloittamishetkella. Neljas luku
kasittelee digimarkkinointia ja sen muotoja, kuten kampanjoita ja sosiaalisen
median markkinointia. Viidennessa luvussa perehdytaan tyon tuloksen toteut-
tamiseen ja itse digitaaliseen markkinointisuunnitelmaan. Tavoitteenani on
tehda opinnaytetyosta helposti oikean tydelaman saavutettava, jonka avulla
olisi mahdollisuus kehittda Eezy Salon digitaalista markkinointia.

Tyon toimeksiantaja sattui sopivasti, kun molempien osapuolten mielenkiinto
ja halu tehda yhteisty6ta kohtasivat. Eezy Salon kanssa yhdessa paadyimme
tulokseen, etta yritys kaipaisi talla hetkella digimarkkinoinnin uudelleen suun-

nittelua ja aktiivista otetta sen kehittdmiseen.



2 OPINNAYTETYO

2.1 Tyon tavoitteet

TyOn tavoitteena on toteuttaa todellisessa tydoelamassa hyddynnettava digitaa-
linen markkinointisuunnitelma, jonka avulla voidaan edistaa jo olemassa ole-
van kohderyhman tehokasta tavoittamista. Tyonhakijoiden tavoitettavuuden
kehittamisella seka brandin tunnettavuuden kasvattamisella saadaan lisattya
yrityksen kauppaa. Tydnhakijoiden tavoittaminen palvelee yritysta siis myds
liketaloudellisesta nakokulmasta. Tavoitteena on myods helpottaa ymmarrysta
siita, miten tyonhakijat pystytaan parhaiten tavoittamaan seka millaisissa ka-

navissa se tapahtuu luonnollisimmin.

Tarkoituksena on nostaa tydhon konkreettisia asioita, vinkkeja ja ohjeita, joita
seuraamalla yrityksen on mahdollista kehittaa digitaalista markkinointia. Tyon
tavoitteena on vastata siihen, millainen on hyva digimarkkinointisuunnitelma ja
miksi kohderyhmat maaritellaan. Seka siihen, mita digitaalinen markkinointi-
suunnitelma sisaltaa ja millaista digimarkkinointi nykypaivana henkildstovuok-

rauksessa voisi olla.

2.2 Tyon tarkoitus

Tyon tarkoituksena on selkeyttaa ja kehittaa Eezy Salon digitaalista markki-
nointia tyonhakijoiden tavoitettavuuden kehittamiseksi. Yrityksella on kaikki-

aan laaja kohderyhma, jolle avoimia tyopaikkoja markkinoidaan.

Kohderyhma kattaa kaikki tydikaiset, seka elakkeelle jaaneet osa-aikaisia si-
jaisuuksia kaipaavat. Eri elamanvaiheissa olevat henkilot etsivat erilaisia tyo-
paikkoja tai ovat niista kiinnostuneita. Yrityksen tavoitteena onkin pystya ta-
voittamaan tyonhakijat tehokkaasti sekd vastaamaan nain tydelaman muuttu-

viin tarpeisiin. (Vihiniemi, 2023.)



Tutkimuksen tarkoituksena on siis kehittaa digitaalista markkinointia Eezy Sa-
lon toimipisteessa, seka tuoda esiin konkreettisia keinoja siina onnistumiseen.
Millainen digimarkkinointi ja nakyvyys onnistuu tavoittamaan tyonhakijat ela-
mantilanteesta riippumatta parhaiten. Millaisissa kanavissa esilla oleminen

palvelee kyseisessa tarkoituksessa tehokkaimmin.

2.3 Kasitteellinen viitekehys ja tutkimusmenetelmat

Olen valinnut toteuttaa tyon laadullisena tutkimuksena, koska mielestani aihe
on hyvin kaytannonlaheinen. Tutkimusmenetelmina tyossa on kaytetty kes-
kusteluja seka kirjallisen aineiston keruuta ja analysointia. Lisaksi tyota varten
on hyoédynnetty digimarkkinointia koskevaa videomateriaalia. (Kananen, 2017,
s.32-37.)

Tutkimuksessa on pyritty ymmartamaan ja tulkitsemaan monipuolista keraa-
maani materiaalia mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Tyossa olen pyrkinyt
dokumentoimaan tutkimuksen kulkua kattavasti, kuitenkin sailyttden punaisen

langan sen taustalla.

Kasitteellinen viitekehys avaa tutkimuksen rakenteen, seka vie lukijaa kohta
kohdalta eteenpain. Viitekehykseen pyrin tuomaan kaikki tyon kannalta mer-

kittavimmat kasitteet, jotka selkeyttavat tutkimuksen kulkua.
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Kuva 1. Kasitteellinen viitekehys. (Jaakkola, 2023.)

3 EEZY SALON DIGITAALISEN MARKKINOINNIN SUUNNIT-
TELU

3.1 Eezy Oyj:n esittely

Eezy on konserni, joka muodostuu emoyhtiosta; Eezy Oyj:sta ja johon lisaksi
kuuluvat sen tytaryhtiot. Eezy Oyj:hin kuuluu 22 franchise yritysta. Franchise-
yrittajavetoinen ketju toimii Eezy Oyj:n Henkildstopalvelut-kokonaisuuden alai-
suudessa. Tama tutkimus kasittelee Vimeli Oy:n eli Eezy Salon franchise toi-

mipisteen digitaalisen markkinointisuunnitelman luomista. (Eezy, 2023.)

"Eezy Oyj on siis suomalainen yhtid, joka tarjoaa henkiléstovuokrausta, rekry-
tointi-, valmennus-, koulutus- ja tyollistymispalveluja, seka kevytyrittajapalve-
luita ja yritysten kehittamisen palveluita.” (Eezy, 2023). Eezy Oyj:n liikevaihto
oli vuonna 2022, 248 miljoonaa euroa ja Vimeli Oy:n liikevaihto vuonna 2022,
11,2 miljoonaa euroa. (Eezy, 2023.) (Vihiniemi, 2023.)
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Henkildstda vuokrattaessa tydntilaaja ostaa tydvoiman henkiléstovuokraus yri-
tykselta, jossa tyohon etsitaan parhaiten sopivia henkiloita. Taman jalkeen, so-
pivan tyontekijan loydyttya, suorittaa tekija annetut tyotehtavat yritysten valilla
sovituin ehdoin. Asiakastoimeksiannot ovat vuokratydssa monesti lyhytkestoi-
sia, mutta nykypaivana myos pidemmat tydsuhteet ovat yleistyneet. (Tyotur-

vallisuuskeskus, 2015.)

Eezy on perustettu vuonna 1988 Mauno ja Riitta Savolaisen toimesta, toiminta
on tuolloin kulkenut nimella Varamiespalvelu. Yrityksen ensimmainen toimi-
piste sijaitsi Turussa ja aluksi se tarjosi henkilostovuokrauspalveluita paaosin
vain rakennusalalle. 1990-luvun puolivalissa yritysta laajennettiin viiteen fran-
chise-yrittajavetoiseen toimipisteeseen ympari suomea. Varamiespalveluketju
on valittu vuonna 2005 Suomen Franchising-Yhdistyksen toimesta Suomen

parhaaksi franchise-ketjuksi. (Eezy, 2023.)

2010 Varamiespalvelun brandi uudistettiin ja siita tuli VMP. Yritys uudisti sa-
malla strategiaansa ja laajensi palveluitaan myos ulkomaisen tyovoiman rek-
rytointiin. Vuonna 2015 yritys osti enemmistéosuuden Eezy Osk:sta, joka tuol-
loin tarjosi kevytyrittajapalveluita. Marraskuussa 2019 aktiivisen konsernin ke-
hittdmisen ja usean yrityskaupan jalkeen yritys yhdisti kaiken liiketoimintansa
Eezy-brandin alle. Yritys listattiin Helsingin Podrssiin syksylla 2020 ja valittiin
vuonna 2022 vuoden franchising ketjuksi. (Eezy, 2023.) (Vihiniemi, 2023.)

Eezy Oyj tyollistaa vuosittain keskimaarin 32 000 henkiloa ja palvelee yli 6000
asiakasyritysta. ToimihenkilGita Eezylla nykypaivana tydskentelee reilut 500.
Eezy Oyj on valittu Euroopan toiseksi parhaaksi franchising ketjuksi, jonka Ii-
saksi Vimeli Oy on valittu kahdesti parhaaksi Eezyn franchising yritykseksi.
(Eezy, 2023.) (Vihiniemi, 2023.)

Eezy Oyij:n liiketoiminta jaetaan kahteen kokonaisuuteen, joista ensimmainen
on ty0 ja osaajat-liiketoimintayksikko, joka tarjoaa rekrytoinnin seka henkilos-
tovuokrauksen palveluita. Eezyn tarjoamiin rekrytointipalveluihin kuuluvat suo-

rahaku, uudelleensijoittaminen ja soveltuvuusarvioinnit. (Eezy, 2023.)
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Toinen kokonaisuus on kasvu ja uudistaminen-liiketoimintayksikkd, joka puo-
lestaan tarjoaa yrityksille henkildston koulutus-, tutkimus- ja kehittamispalve-
luja. Lisaksi Eezy tarjoaa yrityksille liikkeenjohdon valmennus- seka konsul-
tointipalveluita, valmennuskurssipalveluita opiskelijoille, tyollisyyspalveluita ja

kevytyrittaja palveluita. (Eezy, 2023.)

Eezylla on siis kattava palvelukokonaisuus, jonka avulla yritys pyrkii vastaa-
maan tyoelaman tarpeisiin niin asiakkaille, kuin yksildillekin koko suomen laa-
juisesti. (Eezy, 2023.)

3.1.1 Yrityksen digimarkkinoinnin lahtétilanne

Eezy Salolla ei ole omia nettisivuja, vaan kaikki toimipisteet ympari Suomen
kayttavat samoja Eezy.fi osoitteesta 106ytyvia nettisivuja. Verkkosivut ovat kat-
tavat. Laskeutumissivu, johon asiakas paatyy esimerkiksi Google haun jal-
keen, on pirtea ja selkea. Nettisivuilta asiakas pystyy I0ytamaan lisatietoja yk-
sil6ille ja yrityksille tarkoitetuista palveluista. Tietoa on kattavasti myods tyopai-
koista, yrityksesta, ajankohtaisista asioista, yhteystiedoista ja lisaksi sivuilla on

sijoittajille omat tiedot.

Verkkosivuille laskeuduttaessa on asiakkaille heti tarjolla monipuolisesti ehdo-
tuksia ja kehotuksia, joita klikkaamalla paasee lukemaan lisaa aiheesta. Sivu-
jen varimaailma on brandille tunnusomainen ja siisti. Sivujen ylaosasta on hel-
posti l6ydettavissa alas-vetovalikot, joista paasee tutustumaan haluamaansa

kategoriaan tarkemmin. (Eezy, 2023.)

Nettisivut ovat kattavat ja palvelevat kayttotarkoitustaan tehokkaasti. Taman
lisaksi aivan verkkosivujen ylaosassa niin sanotussa bannerissa on valitta-
vissa erikseen, haluaako tarkastella esimerkiksi henkilosto- tai kevytyrittajapal-
veluita. (Eezy, 2023.)

Google haun perusteella Eezy Salolla on myds hakukoneessa oikeaan laitaa

asettuva tietopalkki. Tietopalkin kuvat seka teksti ovat siistit ja ajankohtaiset.



12

Arvosteluja on 12 kappaletta ja nopeasti silmiin pistda myds "kysymyksia ja
vastauksia”-osion yksi kysymys, joka vaikuttaa olevan yli vuoden takaa.
(Google, 2023.)

Eezy Salolla on tutkimuksen aloittamishetkelld, syksylla 2022, kaytossa sosi-
aalisen median alustoista Instagram ja Facebook. Taman tutkimuksen ede-

tessa Eezy Salo perusti myds LinkedIn tilin kesdkuussa 2023.

Sosiaalisen median tileja ei ole tutkimuksen alkaessa jarjestelmallisesti paivi-
tetty, joten tilien seuraaja- seka kavijaluvut ovat hieman alhaiset. Alle 600-seu-
raajaa niin Instagram kuin Facebook sivustollakin. Eezy Salolla ei tdman tyon
alkaessa ole markkinointivastaavaa, vaan esimerkiksi sosiaalisen median ka-
navia pyoritetdan yhdessa toimiston tyontekijdiden kesken. (Eezy Salo Face-
book tili, 2023.) (Eezy Salo Instagram profiili, 2023.)

Eezy Salon Facebook sivu on siisti ja hillitty, korostaen yrityksen tunnus-
omaista lilaa varimaailmaa seka yhteisodllisyytta kansikuvalla. Sivujen tiedot
ovat ajan tasalla. Julkaisuissa on lahtotilanteessa hyvin niukasti nakyvaa asi-
akkaiden reagointia, suurimmassa osassa vain muutamia tykkayksia, eika
lainkaan kommentointia. Osaan julkaisuista on saatu asiakkaiden reaktioita.
Suurin osa paivityksista koskee avoimia tydpaikkailmoituksia seka vinkkeja
tyonhakua varten. Paivityksissa on reipas tunnelma ja emojeita seka hashta-

geja on uskallettu kayttaa. (Eezy Salo Facebook tili, 2023.)

Emoji on yleisnimitys kuvasymboleille, joita kaytetdan lahes kaikessa digitaa-
lisessa viestinnassa. Kyseessa voi siis olla niin hymio, kuin esimerkiksi puuta

kuvastava varikas symboli. (Yle Uutiset, 2021.)

Hashtag puolestaan on avainsana, joka muodostetaan lisdamalla minka ta-
hansa sanan eteen ristikkomerkki. Hashtageilla voidaan muodostaa isompia
aihekokonaisuuksia yksittaisista julkaisuista, jotka naiden avainsanojen avulla
linkittyvat toisiinsa. Esimerkki hashtagista voisi olla #henkildstovuokraus.
(LM&SOMECO, 2017.)
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Instagramissa tiedot ovat myds ajantasaisia ja yrityksen tunnusomainen vari
kay heti ilmi. Profiilissa on otettu huomioon kohokohdat, eli tallennetut tarinat,
jotka nakyvat profiilin ylareunassa seuraajamaarien alapuolella. Tarinoihin on
mahdollista tallentaa niin kuvia kuin videoitakin, seka lisata aanta ja tekstia.
Kaikkiaan kohokohtia I6ytyy profiilista kuusi kappaletta. Kohokohdissa on mo-
nipuolista sisaltéa, mutta ajankohtaisuus hieman uupuu, suurin osa julkai-
suista vaikuttaa olevan pitkan ajan takaa. Merkityista julkaisuista kay heti ilmi
aktiivinen yhteistyd Salolaisten urheilujoukkueiden kanssa. (Eezy Salo In-

stagram profiili, 2023.) (Instagram Ohje- ja tukikeskus, 2023.)

Profiilin yleisilme on selkea ja kuvia seka videoita on monipuolisesti. Silmiin-
pistavaa tutkimuksen aloittamishetkelld on Facebookin seka Instagramin pos-
tausten identtisyys, molemmille alustoille vaikuttaa olevan julkaistu tasmalleen
sama materiaali samoina paivina. Lisaksi kaytetyt hashtagit johtavat pitkalti
yrityksen omiin tai muiden toimipisteiden julkaisuihin, joka nain ollen hieman

rajaa uusien asiakkaiden tavoitettavuutta. (Eezy Salo Instagram profiili, 2023.)

3.2 Kohderyhma digimarkkinoinnille

Eezy Salon kohderyhmaan kuuluvat kaikki tydnhakijat. Tama luo markkinoin-
nille haasteen, silla kohderyhmia on kategorian sisalla useita ja jokainen koh-
deryhma kaipaisi ihannetilanteessa hieman erinakoista digimarkkinointia yri-

tyksen halutessa kasvattaa tyonhakijamaaria.

TyOssa aktiivisesti kayvat, mutta mahdollista alan- tai yrityksenvaihtoa harkit-
sevat tarvitsisivat erityyppista markkinointia, kuin esimerkiksi keikkatyolaiset,
silla jo pelkastaan arjen rytmitys saattaa vaihdella runsaasti elamantilanteen

mukaan.

Kohderyhmaan kuuluvat siis: 15-vuotiaat vanhempien luvalla tyoskentelevat
nuoret, opintojen ohella tydskentelevat seka kesatoita kaipaavat nuoret aikui-
set, tyottomat, keikkatyolaiset, tyollistyneet tyonhakijat ja osa-aika toita etsivat.
(Vihiniemi, 2023.)
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Kohderyhmia on useita ja onnistuakseen tavoittamaan kaikki kohderyhmat jo-
kaista ryhnmaa parhaiten palvelevalla tavalla, tulisi markkinoinninsuunnittelua

luoda jokaiselle ryhmalle erillisena tyona.

3.2.1 Miksi kohderyhma on hyva maaritella?

Kohderyhmien maarittely helpottaa ja selkeyttaa markkinointia, se luo markki-
noinnille raamit, joiden ymparille rakentua. Kohderyhman maarittelyn avulla
saamme lisatietoa, kenelle palveluita ollaan markkinoimassa ja keita halutaan
erityisesti tavoitella. Tama auttaa markkinoinninsuunnittelusta vastuussa ole-
via henkildita pohtimaan millaisilla alustoilla haluttua kohderyhmaa kannattaa
lahtea tavoittelemaan, seka millainen mainonta niissa on tehokkainta. (Alma
media, 2023.)

lIman kohderyhmien maarittelya markkinointi voi helposti paatya tilanteeseen
kaikkea kaikille. Tama luo paineita brandille ja samalla tekee myynnista teho-
tonta. Nykypaivan entista kulutustietoisemmat asiakkaat ovat hyvin perilla os-
topaatoksistaan seka palveluvalinnoistaan ja harvoin "kaikkea kaikille”-menta-
liteetti saa asiakkaat vakuuttuneeksi. Tiettyyn asiakasryhmaan tai palveluun
panostaminen mahdollistaa brandille tehokkaamman tavan toimia seka saa

asiakkaat herkemmin kiinnostumaan. (Alma media, 2023.)

Kohderyhman maarittelyn avulla pystytaan helpommin ymmartamaan missa
kanavissa potentiaaliset asiakkaat tai tdssa tyossa, tyonhakijat, liikkuvat.
Tama auttaa myos hahmottamaan millaiset henkilot hakevat eniten tyopaik-

koja sekd suosituimmat ajankohdat tydnhaulle. (Alma media, 2023.)
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4 MITA MARKKINOINTI ON?

Markkinoinnilla tarkoitetaan sita, milla yritys pystyy myymaan tuotteen tai pal-
velun. "Markkinoinnin tehtavana on avata markkinaa eli luoda ja vaalia vahvoja
asiakassuhteita.” (Wikstrom, 2013, s.46). Markkinointi voi siis olla yrityksen
mainonta, tuote, palvelu, asiakasviestinta, brandin rakennus, myynti, arvo tai
yhta hyvin sekoitus naita kaikkia. (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto, Mero & Ma-
keld, 2022, s.18.)

Digimarkkinointi tai digitaalinen markkinointi on termi, jolla yleisesti viitataan
tamanhetkisten digitaalisten alustojen hyodyntamista markkinointiin. Naita
alustoja ovat esimerkiksi Google, Facebook, Instagram ja Gmail, siis hakuko-
neet, mobiilisovellukset, sosiaalinen media seka sahkopostit. Digimarkkinointi
termina viittaa kaikkeen markkinointiin, joka tapahtuu joko elektronisen laitteen

tai internetin valityksella. (Backaler, 2018, s.7-9.)

Yritysmarkkinoinnin kohdalla tehokas ratkaisu on pyrkia selvittamaan mita di-
gimarkkinoinnin alustoja tavoiteltu kohderyhma eniten kayttaa, millaisina vuo-
rokauden aikoina ja hyodyntaa kerattya tietoa asiakkaiden tavoittamisessa.
(Backaler, 2018, s.7-9.)

Yritykset saavat digimarkkinoinnin avulla mahdollisuuden viestia palveluistaan
haluamallaan tavalla. Omannakdisen ilmeen luominen, nopea tiedon jakami-
nen ja asiakassuhteiden yllapitaminen ovat digimarkkinoinnin etuja. (Berg-
strom & Leppanen, 2021, s.300-301.)

Ihmiset vakuuttuvat nykyaan digimarkkinoinnin lisdksi myos sosiaalisen me-
dian vaikuttajien kautta. Vaikuttajat voivat olla niin yksityishenkilGita kuin julki-
suudestakin tuttuja. Tehokas palveluiden ja tuotteiden markkinointi perustuu
talléin ihmisten kokemaan samaistumiseen tai ihailuun. (Backaler, 2018, s.7—
9.) (Juslen, 2011, s.225-226.)
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Testatessaan uutta tuotetta tai palvelua vaikuttaja valittaa seuraajalleen viestin
asiakastyytyvaisyydesta ja kannustaa uusia potentiaalisia asiakkaita osta-
maan. My0s aitojen uskollisten asiakkaiden vaikutusta voidaan aktivoida jaka-
malla suositteluja yrityksen sosiaalisessa mediassa tai vaihtoehtoisesti tarjoa-
malla suosittelusta pienta palkintoa. Nain voidaan tuoda asiakkaiden aanta pa-
remmin Kuuluviin ja positiivisten kokemusten myota myos lisata asiakasvirtaa
yrityksessa. (Backaler, 2018, s.7-9.) (Juslen, 2011, s.225-226.)

Tama kuvastaa hyvin brandaamisen ja tarinan tarkeytta yritysten markkinoin-
nissa. Se, joka onnistuu kehittdamaan tuotteelleen tai palvelulleen parhaimman
tarinan, vakuuttavimmat mainoskasvot tai luotetuimman brandin usein myy

parhaiten.

Kyseista ilmidta onkin alettu hyddyntaa myos henkilostovuokrauksessa ja Ee-
zyn konserni on menneina vuosina hyodyntanyt markkinoinnissaan etenkin
nuorille tuttuja sosiaalisen median vaikuttajia. Vaikuttajat ovat kertoneet kon-
sernin sosiaalisen median tileilla omista aiemmista tyokokemuksistaan osana

Eezyn kesatyokampanjaa.

Voisiko tulevaisuudessa kyseista ilmiota hyddyntaa entista laajemmin henki-
|6stovuokrauksessa, jolloin avoimia tyOpaikkoja ei pelkastaan ilmoitettaisi,

vaan myos markkinoitaisiin taysin uudella tavalla?

4.1 Digitaalisen markkinoinnin muodot

Digitaalisen markkinoinnin muotoja ja tapoja markkinoida on useita. Nykypai-
vana selkeasti eniten korostuvat kuitenkin sosiaalisen median markkinointi
(maksettu ja orgaaninen, eli iimainen markkinointi), hakusanamainonta esim.
Google AdWords, sisaltomarkkinointi, sahkdpostimarkkinointi, perinteiset

markkinointikanavat ja blogi- seka vaikuttajayhteistyot. (Ventela, 2023.)

Yrityksen valitessa digimarkkinoinnin muotoja, tulee huomiota kiinnittaa erity-

sesti tavoiteltavaan kohderyhmaan, markkinoitavaan palveluun tai
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tuotteeseen, aikatauluun ja budjettiin. Eri ikaiset ihmiset seuraavat erilaisia so-
siaalisen median alustoja seka kiinnittavat huomiotaan erityyppisiin asioihin di-
gimarkkinoinnissa. Jokaisen valitun markkinointikanavan toimivuutta voidaan
tarkkailla ja analysoida esimerkiksi seuraavien kysymysten avulla; Millainen
kanava sopii yrityksen brandille parhaiten? Millaisia ovat yrityksen ostavat asi-
akkaat? Seka mitd maksaa ostavan asiakkaan hankinta (COS% eli Cost of

sales, eli myynnin hinta) eri kanavissa? (Ventela, 2023.)

Kuten edellisessakin luvussa mainittiin, markkinoinnissa nykypaivana korostu-
vat etenkin suosittelu ja samaistuminen. Tama nakyy osittain myds sosiaalisen
median kayton lisdantymisena seka uusien kanavien saapumisena. Asiakkaat
etsivat aktiivisemmin tietoa palveluista seka tuotteista jo kauan ennen paatos-
taan sitoutua. Pelkka loydetyksi tuleminen ei nykypaivana enaa riita. Tama
puolestaan johtaa siihen, etta yha useammalle yritykselle muodostuu tarkeaksi
suositelluksi tuleminen palveluiden kayttajien keskuudessa. Tama koskee
myOs henkildstovuokrausta. Mita suositellumpi yritys on, todennakdisempaa
on, ettd useammat tyonhakijat valitsevat hakea yrityksen tarjoamia tyopaik-
koja. (Wikstrom, 2013, s.69.)

Kaikki markkinointi ymparillamme elaa jatkuvasti, joka tarkoittaa, ettd mika
hetki sitten oli toimivaa, voi nyt olla jo vanhentunutta. Nykypaivan kuluttajat
jakavat entista herkemmin kokemuksiaan ja mielipiteitaan sosiaalisen median
alustoilla, josta ne leviavat jopa kymmenien tuhansien ihmisten saataville. So-
siaalisen median lukuisat eri kanavat tekevat suosittelusta helpompaa seka

nopeampaa kuin koskaan ennen. (Wikstrom, 2013, s.66.)

4.2 Sahkdpostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi on tehokasta yritykselle, etenkin silloin kun yrityksella
on selkea kohderyhma ja tieto henkildista, jotka ovat suostuneet vastaanotta-
maan kyseistd markkinointia eli esimerkiksi tilanneet uutiskirjeen. Sahkoposti-
markkinoinnissa on tarkeaa huomioida, etta lahetetty viesti tuottaa vastaanot-

tajalle lisdarvoa. Yleiset suurelle joukolle lahetetyt viestit eivat tehoa yhta
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tehokkaasti, kuin tarkasti tietylle tydnhakijaryhmalle tai yhteistydkumppanille

segmentoidut viestit. (Kananen, 2019, s.119.)

Segmentoinnilla tarkoitetaan viestien kohdentuvuutta. Eli yrityksen jakaessa
kohderyhmansa pienempii osiin, segmentteihin, voidaan myos yrityksen vies-
tintaa tarkentaa asiakkaita paremmin koskevaksi. Viestien segmentointi on tar-
keaa etenkin silloin kun yrityksen asiakkuudet tai tydnhakuprosessit ovat eri
vaiheissa. (Kananen, 2019, s.119.) (Alma Talent, 2023.)

Sahkdpostimarkkinointi sopii hyvin yhteyden yllapitoon ensimmaisen tydllisty-
misen tai esimerkiksi yhteistyon jalkeen. Jonka liséksi se toimii hyvana tiedo-
tusvalineena esimerkiksi uusista hakijalle sopivista tydpaikoista, kampan-
joista ja tapahtumista. Sahkopostin selkeita etuja ovat mydés sen yleinen
kaytto, kustannustehokkuus ja totuttu tapa kommunikoida tyonhakijoiden
seka asiakkaiden kanssa. (Kananen, 2019, s.119-121.) (Vihiniemi, 2023.)

Sahkodpostijarjestelmat on yleisesti suunniteltu vahentamaan roskapostia ja
taten yrityksen markkinoinnin kannalta tarkeaa on valttaa tarjouksiin viittaavia
otsikointeja. Tallaisia ovat esimerkiksi isojen kirjainten asiaton kaytto, tarjous-

ten ja huudahdusten lisaaminen otsikoihin. (Kananen, 2019, s.119-121.)

Lahetettavan viestin asettelu on myos tarkeaa, silla nykyajan viesti- ja media-
tulvassa elavat ihmiset vain harvoin jaksavat paneutua lukemaan jokaista il-
moitusta. Talléin henkild silmailee viestin |api, arvioidakseen vaikuttaako se
sisaltadvan jotakin uutta arvoa hanelle. Sahkopostiviesti olisi hyva jasennella
muutaman rivin kappaleisiin. Mikali viestin on tarkoitus olla kattava ja sisaltaa
paljon uutta asiaa, suositeltavaa olisi linkittaa jaettavaa sisaltda. (Kananen,
2019, s.120-123.)

Sahkopostimarkkinoinnin luotettavuutta viestin vastaanottajan nakdkulmasta
voidaan kasvattaa allekirjoituksella. Allekirjoituksena voi toimia yrityksen alle-
kirjoitus, y-tunnus tai logo. Tehokkaimpana luotettavuuden lisaajana on kuiten-
kin pidetty henkilokohtaista allekirjoitusta, lisaksi suositeltavana pidetaan

myds puhelinnumeron lisdamista. (Kananen, 2019, s.123.)
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Sahkdpostimarkkinointia voidaan mitata ROIl-arvolla eli return of investment,
joka mittaa markkinointiin kaytetyn summan palautumista. ROl on sahkoposti-
markkinoinnissa usein parempi verrattuna esimerkiksi suoramarkkinointiin tai

maksettuun mainontaan. (Kananen, 2019, s.118.)

4.3 Kampanjat

Eezy Salo on osana Eezy Oyj:n luomia ja julkaisemia kampanjoita, joita kaikki
Eezyn toimipisteet ympari suomen nostavat esiin omilla alustoillaan. Eezy Sa-
lon on kuitenkin mahdollista luoda myos omia kampanjoita ja tapahtumia, te-

hostaakseen digimarkkinointia tydnhakijoiden tavoittamiseksi. (Eezy, 2023.)

Kampanjoiden yleisena tarkoituksena on tehostaa digimarkkinointia lyhyella
aikavalilla. Kampanijoita voidaan kayttaa siis esimerkiksi herattamaan ihmisten
mielenkiintoa aiheeseen, sekd nostamaan yhteenkuuluvuuden tunnetta tietyn
ihmisryhman valilla. Lisaksi kampanjoilla voidaan herattaa keskustelua, nos-
taa esiin epakohtia tai puolustaa oikeuksia. Kampanjat eivat rajoitu mihinkaan
kategoriaan tai aihepiiriin ja jokainen henkild voi luoda seka olla osana kam-
panjoita. (Oksanen, 2022.)

Kampanjaa aloittaessa on tarkea huomioida yrityksen sosiaalisen median
alustojen lahtotaso. Lahtotasolla tarkoitetaan sita, miten yrityksen oma naky-
vyys tuottaa konversioita eli asiakassitoutuvuutta ilman mainontaa. (Oksanen,
2022.)

Kampanja kokonaisuudessaan muodostuu kampanjan aiheesta, tavoitteesta,
kohderyhmasta, kanavista seka sisallosta. Lisaksi tarkeaa on miettia mittarit,
jolla kampanjan edistymista ja onnistumista voidaan seurata, seka kampanjan
rakenne. Yrityksen kannattaa huomioida sen omat, seka muut kampanjaa kos-
kevat hashtagit. Tarkeaa on myos miettia ketkad ovat vastuussa kampanjan to-

teuttamisesta. (Oksanen, 2022.)
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Monet yritykset ja yhdistykset hyodyntavat kampanjoita omassa markkinoin-
nissaan, lisaamalla ihmisten tietoisuutta aiheesta. Kyseessa voi olla vain esi-
merkiksi sosiaalisen median alustoilla kiertava ilmoitus aiheesta, jossa linkin
avulla voi kayda vaikkapa aanestamassa, tai kyseessa voi olla myos fyysisesti
jarjestettava tapahtuma, johon on mahdollista saapua paikanpaalle. (Haapala,
2020.) (Oksanen, 2022.)

4 4 Sosiaalinen media markkinoinnissa

"Sosiaalisen median kayttajia ovat kaiken ikaiset eri sosiaali-, koulutus- ja am-
mattiryhmiin kuuluvat henkilét” (Pénka, 2014, s.37). Sosiaalisen median hyo6-
dyntaminen markkinoinnissa korostuu etenkin nykypaivana, silla se elaa jatku-
vasti. Julkaisut, keskustelut ja muu sisaltd antavat seuraajalleen jatkuvasti tie-
toa ajankohtaisista asioista. Lisaksi sosiaalisen median markkinoinnissa yritys
hyotyy, mikali sen tilin tone of voice, eli miten brandi puhuttelee kavijaa tai milta
se kuulostaa, on yhtalainen yrityksen verkkosivujen kanssa.

Seuraamalla sosiaalisen median sisaltda yritys voi saada lisaa tietoa millaisia
mielipiteita tuotteet, palvelut, toimialat ja yritykset herattavat. Tallaista tietoa
keraamalla yrityksen on mahdollista saada ideoita ja vinkkeja sen omaan toi-

mintaan sosiaalisessa mediassa. (Juslen, 2011, s.219-220.)

Tassa tutkimuksessa kasiteltavista sosiaalisen median kanavista Facebook ja
Instagram kuuluvat molemmat yhteiseen alustaan eli Metaan, paremmin Meta
Platforms Inc:iin. Alustan etuna on Meta Business Suite, joka on kehitetty vas-
taamaan yritystilien markkinoinnin tarpeisiin. Business Suiten avulla yritykset
voivat ajastaa julkaisuja, hallinnoida yhtaaikaisesti Facebook ja Instagram tile-
jaan seka seurata sivuilla kavijdiden toimintaa. (Facebook Ohje- ja tukikeskus,
2023.)
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Suosituimmat sosiaalisen median palvelut Suomessa 2022

COEBY

3,4M 30M 29M 23 M 12M™M

(84 %) (75 %) (72 %) (57 %) (30 %)

J Esolinj 2R

12M 1,1m 1,1M 0,85 M 0,73 M 0,65 M

{29 %) (27 %) (26 %) (21 %) (18 %) {16 %)

Kuva 2. Suosituimmat sosiaalisen median palvelut Suomessa 2022. (Pénka,
2022.)

Sosiaalisen median tileille sisaltéa suunniteltaessa on hyva huomioida milla
laitteella julkaisuja tuottaa, seka milla tavoiteltu kohderyhma niita todennakoi-
simmin tarkastelee. Mikali sisaltéa tuotetaan tietokoneella, on hyva tarkistaa

valokuvien ja videoiden suositellut koot koskien eri alustoja.

Facebookilla ja Instagramilla on keskenaan erilaiset kuva- ja videokoot. Koot
vaikuttavat julkaisujen luettavuuteen ja aina paivitysta tehtdessa on hyva muis-
taa tarkistaa luettavuus myds mobiililaitteilla. Yhdenmukaiset kuva- ja video-

koot antavat profiilille siistin ilmeen. (Ventela, 2023.)

.

16:9 11 4:5 2:3 916
Full Landscape Square Vertical Vertical Full Portrait/Vertical
(Instagram and (Instagram and (Faceboak only) (Instagram Stories
Facebook Feed) Facebook Feed) and Facebook Feed)

Kuva 3. Sosiaalisen median kanavien eri kuvakoot. (Myers, 2021.)

Tarkeimmat huomioitavat kuvakoot sosiaalisen median paivittamisen kannalta
ovat 1:1, joka toimii Facebookissa seka Instagramissa niin kuviin kuin vide-
oihinkin. 4:5 on suositeltu etenkin Instagramin aikajana julkaisuissa ja 2:3 sopii
puolestaan Facebook julkaisuihin. 9:16 on kooltaan sopiva molempien
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alustojen tarinoihin. 16:9 on suositeltavaa jattda huomioimatta tahan tyohon

valittujen sosiaalisen median alustojen kohdalla.

4.4 .1 Facebook

Sosiaalisen median kanavista kansainvalisesti selkeasti laajimmalle levinnyt
on Facebook, jolla on yli 500 miljoonaa kayttajaa. Facebook on perustettu
vuonna 2004 ja nykypaivana se toimii niin aktiivisena sosiaalisen median ka-
navana, kuin hyvana mainosalustana yrityksillekin. Kanavan ideana on jakaa
tilapaivityksia, kuvia seka videoita. Yritysten on yksityishenkildiden tavoin mah-
dollista luoda oma sivu, jonka avulla voidaan markkinoida, mainostaa ja pitaa
yhteytta asiakkaisiin. (Forsgard & Frey, 2010, s.32.) (P6nka, 2014, s.84-85.)

Sosiaalisen median paivittainen kaytto eri ikdryhmilla 2022 (DNA)

B Kaikki ®16-24-v. ®25-34-v. H35-44-v. W4553-v. HE55-6d-v. 55-7d-v,

i .M”LLMMMLMMM

Ug
Whetsdon | Facebook | VouTube Snzpchat TikTok Twiteer b Linksdin Jodel Pinterest Twiitch Telegrem
(ku III p:ls:ax
6% 6%

Kaikki B2% | W | Mw % 1% 16 ¥ 13% 1% | 8% ™™ | 7%
1624w  G2% 0% 43% 9% 8% 53% 12% 15% 13% 15% 14% 13% 12%
29-34-. % S6H | 46 % S7H 37 % 6% 18 % 16 % | 19% 18 % | 12 % 15% 17 %
Bs-ddv| 7I% | 3k | 3w | 3@k | 4% a% 4% 2% | : 5% | 1% 4% 6%
assav| B2 se% | 3w 5% 53 8% o 1% 6% 1% 4% 3% 3%
S5-6dw.| 49% | S3% | 2% | 17% | 2% 3% 9% 0% | 4% 1% | 6% 1% 1%
6574w 9w | saw | mwm 0% 2% 1% 13% 1% | 4w 0% | su a% 1%

Kuva 3. Sosiaalisen median paivittdinen kayttd eri ikaryhmilla 2022. (Pénka,
2022.)

Facebookin enemmistokayttajia nykypaivana ovat keski-ikaiset ihmiset, joten
yrityksen digimarkkinointia suunniteltaessa olisi tama hyva huomioida. Ika-
haarukka vaikuttaa julkaisuajankohtien lisaksi myos tuotettavaan sisaltoon.
Facebookissa yritysten on myds mahdollista mainostaa joko sponsoroiduilla
eli maksetuilla mainoksilla, tai vaihtoehtoisesti uutissyotemainosten avulla el
orgaanisesti. (Olin, 2011, s.19.) (Ventela, 2023.)
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Sponsoroidut mainokset on kohdennettu koskemaan tiettyd kohderyhmaa.
Talloin alustan algoritmi, eli jarjestelma, etsii aiheesta kiinnostuneita kayttajia
ja nayttaa mainosta heille. Uutissy6temainokset ovat ilmainen vaihtoehto ja ne
ovat yrityksen Facebook profiilin tavanomaisen julkaisun kaltaisia mainoksia.
Niin kuin kaikissa julkaisuissa, on mainostenkin oltava ajankohtaisia seka koh-
deryhmaa kiinnostavia. Mainokset on tarkea osata kohdentaa, eli valita nay-
tettavaksi tietylle kohderyhmalle, joilla on jokin yhdistava tekija. Talldin haluttu
kohderyhma pystytaan tavoittamaan tehokkaammin. Kohdentaakseen mai-
nokset, tulee kayda valitsemassa oikeat tiedot Facebookin mainosten asetuk-
sissa. (Olin, 2011, s.15-16, 23-26.)

4.4.2 Instagram

Instagram on vuonna 2010 perustettu kuvienjakopalvelu tarkoitettu niin yksi-
tyis- kuin yrityskayttoonkin. Instagramin avulla yritykset voivat olla kontaktissa
asiakkaiden kanssa, seka mainostaa palveluita ja tuotteita. Instagramin perus-
pilareita yrityksille ovat yritysprofiilin perustaminen, jonka avulla on mahdollista
seurata omaa saavutettavuutta seka kayttajien aktiivisuutta. Nain pystytaan
havaitsemaan esimerkiksi markkinoinnin kehittyminen. Lisaksi kavijatietoja
seuraamalla yrityksen on mahdollista tarkastella profiilin kavijamaaria, mainos-
ten nayttokertoja seka linkkien klikkauksia. (Komulainen, 2018, s.234, 259 &
265.)

Yrityksille tarkeitd ominaisuuksia ovat myds profiilin yleisiime ja sen yllapito,
seka seuraajamaarat. Karkeasti kuvien ja videoiden jako korreloituu yritystilin
seuraajamaaran kanssa, mita enemman seuraajia sita enemman kaivataan

aktiivista paivittamista. (Komulainen, 2018, s.237.)

Instagramissa olevat tarinat ovat nakyvissa vain 24 tunnin ajan ja ovat help-
poja paivittaa. Esimerkiksi mikali kesalla alkaa sataa lunta, nopea reagointi In-
stagram tarinassa aiheeseen, jolloin tarina nousee profiilia seuraavien etusi-

vulle. Tarina on nopeampi paivitettava kuin aikajana, silla kaikkea sinne
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julkaistavaa sisaltda ei ole tarpeellista tallentaa yrityksen profiiliin, eivatka tari-

nat valttamatta tarvitse tekstia.

Yritys voi hyodyntaa tarinoita myos kyselyjen tuottamiseen, joka on nopea ja
helppo tapa saada asiakkaiden mielipiteita ilmi seka aktivoida heita reagoi-
maan. Lisaksi ajankohtaisten asioiden huomioiminen nostaa profiilin naky-
vyytta sitd seuraavien asiakkaiden keskuudessa seka voi tuoda sita esiin myos
Instagramin seurattavia-osiossa. Seurattavia-osio nostaa jokaista profiilia
kohti viimeksi katsellun sisallon kaltaisia julkaisuja seka kelat-videoita. Kelat-
videot ovat Metan alustoille henkildiden julkaisemia lyhyita videoita, jotka ovat
julkaisijan mahdollista tallentaa omaan profiiliin, muiden julkaisujen tavoin.
(Komulainen, 2018, s.237.) (Facebook Ohje- ja tukikeskus, 2023.)

Avainsanojen eli hashtagien kaytto on yleista Instagramissa, jossa niita lisa-
taan julkaisujen kuvateksteihin tai kommentteihin, seka tarinoihin. Hashtagien
avulla yritys voi viestia toiminnastaan, silla tilin ollessa julkinen kuten yritystilit
yleensa ovat, nakyy avainsanalla merkattu julkaisu vastaavalla avainsana-
haulla tai sivulla. Avainsanoja eli hashtageja voivat olla esimerkiksi #henkilos-

tovuokraus tai #avoimettyopaikat. (Instagram Ohje- ja tukikeskus, 2023.)

4.4 3 LinkedIn

LinkedIn on perustettu vuonna 2002 ja suunniteltu toimimaan verkkoyhteiso-
palveluna digimarkkinointiin, tydeldaman verkostoitumiseen seka tydnhakuun.
Palvelu on tarkoitettu niin yrityksille kuin yksityishenkilGillekin. Alustan tarkoi-
tuksena on yhdistaa tydelamassa olevia kayttajia ja synnyttaa keskinaisia kon-
takteja. (Pénka 2014, s.109.)

LinkedIn on tehokas paikka luotettavan asiakasmielikuvan luomiseen seka
ajankohtaisten asioiden jakamiseen esimerkiksi tydnhakijoille. Vuonna 2022
yritysprofiileja alustalla oli 58 miljoonaa. Kaikkiaan suomalaisia kayttajia alus-
talla on 1,6 miljoonaa. (Pdnka 2014, s.109.) (Laine, 2022.)
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LinkedIn on tehokas tydkalu tyéelaman verkostoitumiseen, silla uusien kontak-
tien luominen on siella vaivatonta ja avaa mahdollisuuksia uusille tyéelaman
yhteyksille. Lisaksi kontaktien avulla voidaan kasvattaa yritysten omien sivujen
seuraajamaaria ja nain lisata tietoisuutta yrityksen toiminnasta. Kontaktien luo-
misen lisaksi merkittavassa roolissa ovat LinkedInin ryhmat seka aktiivinen
osallistuminen alustalla kaytaviin keskusteluihin. (Suomen Digimarkkinointi
Oy, 2023.)

LinkedIn hyodyntaa myos hashtageja Facebookin ja Instagramin tavoin. Li-
saksi LinkedIniin on mahdollista tekstijulkaisujen ohella lisata monipuolisesti
kuvia ja videoita. Alustalla voi myds muiden sosiaalisen median alustojen ta-
paan hyddyntda maksullista digimarkkinointia, jota voidaan tehda LinkedInin
omalla mainostyokalulla. Alusta tarjoaa monipuolisesti kohdennusmahdolli-
suuksia ja useita erilaisia mainosmuotoja, mutta ei ole maksetun sosiaalisen

median markkinoinnin edullisimmasta paasta. (Kubla, 2023.)

4.5 Google ja hakusanamarkkinointi

Hakukonemarkkinointia suunniteltaessa tulee yrityksen verkkosivut ja sosiaa-
lisen median kanavat luoda niin, ettd ne ovat hakukoneitten I10ydettavissa hel-
posti. Yrityksen verkkotunnuksen vahvuus on yksi vaikuttava tekija hakuko-
neldydettavyyteen, siksi on tarkea varmistaa sen luotettavuus ja tehokkuus.
Muiden verkkosivujen mahdolliset linkitykset verkkosivuille vaikuttavat verkko-
tunnuksen tehokkuuteen. (Karjaluoto, Lahtinen, Mero ja Pulkka, 2022, s.192—
193.)

Verkkosivujen linkityksia on mahdollista hankkia seka aktiivisesti etta passiivi-
sesti. Aktiivinen linkitysten hankinta tapahtuu yritysten linkittdessaan toisiaan
omille alustoilleen, jolloin nilden on mahdollista rakentaa myos ristikkaisia asia-
kasvirtoja. Passiivinen linkitysten hankinta tapahtuu laadukkaan sisallon ylla-
pidolla verkkosivuilla. (Karjaluoto, Lahtinen, Mero ja Pulkka, 2022, s.192-193.)



26

Googlen mainosverkostot on jaettavissa viiteen kategoriaan, jotka yhdessa
muodostava kokonaisvaltaisen hakukonemarkkinoinnin. Nama viisi kategoriaa
ovat Google Ads hakuverkosto, Google Display Network, Google Discovery,
YouTube ja Google Shopping. (Ventela, 2023.)

Hakusanamainonta eli Google Ads on yritykselle valine mainostaa niilla
hauilla, joita ihmiset jatkuvasti tekevat. Hakusanamainonta toimii huutokauppa
pohjalta ja perustuu klikkihintoihin, eli yritys maksaa jokaisesta klikkauksesta.
Hakusanamainonta on kokonaisuudessaan edullinen keino uusillekin yrityk-
sille opetella liiketoiminnan kasvattamista seka onnistuessaan loistava vayla

tavoittaa haluttuja kohderyhmia. (Ventela, 2023.)

Tekstimainonnan perusrakenne muodostuu tarkoituksesta vastata ihmisten
suorittamiin Google hakuihin mahdollisimman tarkasti. Yritys luo siis mainosti-
lin, jonne luodaan kampanja, mainosryhma, mainoksia ja asiakaspolku. Asia-
kaspolkua pitkin asiakkaan on luonnollista seka vaivatonta siirtya yrityksen
verkkosivuille. (Ventela, 2023.)

Tarjolla on yrityksille myds Shopping mainoksia, jotka perustuvat tuotelahtoi-
syyteen. Henkildstovuokrauksessa myynti perustuu kuitenkin palvelulahtoisyy-
teen, joten jatamme Shopping ominaisuuden kasittelyn pois tasta tutkimuk-
sesta. (Ventela, 2023.)

SEM eli Search Engine Marketing, tutummin hakukonemarkkinointi on mark-
kinointia, jonka tarkoituksena on saada yritys erottumaan kilpailijoista houkut-
televana vaihtoehtona etenkin sen tarkkaan kohdennettujen avainsanojen
avulla. Yrityksen kannalta oleellista on keskittya etenkin hakukonemarkkinoin-
nin laadulliseen tavoitteeseen, eli tavoittamaan kaikista potentiaalisimmat asi-

akkaat suurten ihmismassojen sijaan. (Komulainen, s.157-165.)

Hakukonemarkkinointia voidaan hyodyntaa henkilostovuokrauksessa kiinnitta-
malla huomiota etenkin esimerkiksi sosiaalisen median alustoille julkaistavien

paivitysten ajankohtaisuuteen seka avainsanoihin. Lisaksi yritys voi tuoda
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osaksi markkinointia myds mainontaa, jonka pohjalta hakukone ohjaa asiak-

kaita suoraan esimerkiksi verkkosivujen etusivulle.

Hakusanamainontaa tehdaan avainsanojen avulla, jotka yritys valitsee itse.
Mainospaikkoja hakusanamainonnalle 16ytyy hakusivulta ennen ja jalkeen or-
gaanisen mainonnan. Keskimaarin nelja ensimmaista mainospaikkaa haussa
on varattu hakusanamainonnalle, jonka jalkeen orgaanisia hakutuloksia on 10
kappaletta. Orgaanisten hakutulosten jalkeen hakusanamainonta jatkuu. (Mar-

keting Finland, 2022, Google Ads 1 — perusteet.)

SEO eli Sale Engine Optimization eli hakukoneoptimointi on yritykselle keino
tavoittaa asiakkaitaan hakukoneen hakutuloksissa. Tekninen hakukoneopti-
mointi edellyttaa yrityksen verkkosivuilta hyvaa kaytettavyytta myos mobiilissa,
toimivaa sivuston koodia, mahdollisia uudelleen ohjauksia seka kyseisen si-
vuston mahdollisuutta indeksoitua eli |10ytya hakukoneelle. Suurin osa ver-
kossa toimivista valmisverkkosivualustoista pystyy hoitamaan asian vaivatta.
(Marketing Finland, 2022, Google Ads 1 — perusteet.)

Etenkin yrityksia palvelevan hakukonemarkkinoinnin suuri etu on niiden tuot-
tamien tulosten mitattavuus. Esimerkiksi Google tuottaa jatkuvasti yritykselle
tarkkaa analytiikkaa sen toiminnoista. Google Analytics tydkalun avulla yrityk-
sen on mahdollista tutkia esimerkiksi verkkokaupan kaupallistumista, jonka li-
saksi voidaan tarkastella, millaisia kanavia pitkin asiakkaita saadaan johdettua
verkkosivuille. (Ventela, 2023.)

Tehdakseen hakusanamainontaa yrityksella tulee olla Google Ads tili. Tilille
perustetaan kampanja, johon maaritellaan myos sen teema seka budjetti. Bud-
jetin maarittely tapahtuu Googlessa paivatasolla, mikali halutaan laskea esi-
merkiksi 200 euron kuukausibudjetti paivatasolla tulee se jakaa 30,4. (Marke-

ting Finland, 2022, Google Ads 1 — perusteet.)

Yritys voi Google Ads palvelun kautta tehda hakusanamainonnan lisaksi myos
banneri ja tapahtumamarkkinointia. Nama Googlen kautta tapahtuvat markki-

noinnin muodot on mahdollista kohdentaa maantieteellisesti, jolloin mainonta
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nakyy esimerkiksi yrityksen omalla paikkakunnalla tai sen lahialueilla. Google
mainonnassa tarkeaa on mainostaa myos verkkosivujen tai muun alustan
kanssa samalla kielella, silla muuten mainos ei valttamatta keraa klikkauksia,
mutta nayttokerrat lisdantyvat, joka nostaa mainoksesta maksettavaa hintaa

ilman tulosta. (Marketing Finland, 2022, Google Ads 1 — perusteet.)

Tuottaakseen konkreettisia tuloksia olisi suositeltavaa tehda hakusanamai-
nontaa vahintaan neljan viikon jaksoissa. Lisaksi ynden kampanjan olisi tehok-
kainta sisaltaa vain yhden aihealueen mainostoiminnot, henkilostovuokrauk-
sessa esimerkiksi teollisuuden tyOpaikat tai kaupanala. Rajatulla aihealueella
voidaan saavuttaa parempia hakutulosvastaavuuksia seka lisata nakyvyytta

halutulla osa-alueella. (Marketing Finland, 2022, Google Ads 1 — perusteet.)

Yrityksen olisi kannattavaa kayttaa samoja avainsanoja kaikilla sen alustoilla,
seka tarkistaa linkit joihin mainokset ohjaavat henkildita siirtymaan. Tarkeaa
on, ettd mainoksen linkki pyrkii vastamaan mahdollisimman tarkasti mainossi-
saltoa seka vie asiakkaan oikeille sivuille, josta asiakkaan on mahdollista
saada esimerkiksi yrityksen yhteystiedot. Yrityksen etusivulle ohjaaminen ei
itsessaan saa asiakasta sitoutumaan yrityksen tuottamiin palveluihin, vaan
asiakasta pyritdan ohjaamaan myos sivuilla mahdollisimman tehokkaasti saa-
daksemme asiakkaan sitoutumaan. (Marketing Finland, 2022, Google Ads 1 —

perusteet.)

Kaikkiaan hakusanoilla pyritaan vastaamaan ihmisten hakuihin, etenkin niihin,
joilla potentiaaliset asiakkaat hakevat etsiessaan yrityksen toimintaa. Yksittai-
set hakusanat ovat kaikista kilpailluimpia. Mikali avainsanojen maarittely vai-
kuttaa haastavalta, Googlella on myds avainsanojen suunnittelutydkalu. Ty6-
kalu ehdottaa sopivia hakusanoja ja lisaksi mahdollistaa paasyn tarkastele-
maan kaytetyimpia hakusanoja. (Marketing Finland, 2022, Google Ads 1 — pe-

rusteet.)
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4.6 Digitaalisen markkinoinnin suunnitteluprosessi

Digitaalista markkinointia suunniteltaessa taytyy ottaa huomioon, etta pelkka
palvelu tai tuote ei sellaisenaan enaa myy, vaan tarina sen taustalla. Mikali
yritys tai sen palvelu ei kerro tarinaa, jaa se silloin asiakkaan harteille. Markki-
noitaessa palveluja apu |0ytyy useasti palvelun tuotteistamisesta, eli tavasta
tehda abstraktista konkreettista. Talla menetelmalla voidaan kasvattaa myos
yrityksen kilpailukykya. Asiakas ei ole markkinoinnissa kiinnostunut niinkaan
tapahtuvasta prosessista palvelun takana, vaan palvelun hanelle tuottamasta
arvosta. (Wikstrom, 2013, s.72 & 74.)

Asiakas haluaa siis ostaa arvoa, ajatusta tai unelmaa siita, miten jokin palvelu
tai tuote parantaa hanen elamaansa tai ratkaisee ongelmia. Tassa kuvaan as-
tuu yrityksen ja sen tuotteiden taustatarinat. Yrityksen tai tuotteen taustalla toi-
mivasta tarinasta voidaan kayttaa termia "hissipuhe”, jonka tarkoitus on kertoa
tiivistetysti mita se tekee tai tuottaa. (Wikstrom, 2013, s.73 & 77.)

Markkinoinnin suunnittelussa eli markkinointisuunnitelmassa tai digitaalisessa
markkinointisuunnitelmassa olennaisia kohtia on useita, mutta yrityksen taus-
tatarina on se, jonka ymparille markkinointi voidaan rakentaa. Perinteinen
markkinointisuunnitelma koostuukin usein toimenpiteista, kanavien maaritte-
lysta, tavoitteista, kohderyhman maarittelysta, budjetista, aikatauluista ja seu-
rannasta. Lisaksi tarkeaa on huomioida myos vastuuhenkilot ja mittarit. (Alma
media, 2023.)

Maaritellessamme tavoitteet digitaaliselle markkinointisuunnitelmalle, pys-
tymme uuden idean kohdalla tehokkaammin pohtimaan edistaako kyseinen
ratkaisu tavoitteidemme saavuttamista. Tavoitteiden asettamisella tdsmenne-
tdan myos paamaaria, joita yrityksen on markkinoinninsuunnittelulla tarkoitus
tavoittaa. Tavoitteiden hallintaa helpottaa, mikali tavoitteet voidaan asettaa tar-
keysjarjestykseen. (Alma media, 2023.) (Karjaluoto, Lahtinen, Mero ja Pulkka,
2022,s.73.)



30

Myés toimenpiteiden ja markkinoinnin keinojen ennalta maarittely auttaa ylla-
pitamaan markkinointisuunnitelmaa. Ennalta maarittelyn avulla voidaan kar-
toittaa helpoin tapa tavoittaa potentiaalisimmat asiakkaat. Jonka lisaksi voi-
daan tarkastella, miten heidat saadaan konvertoitumaan, eli sitoutumaan si-
vuille, esimerkiksi alkamalla seuraamaan yrityksen sosiaalisen median tilia.
(Alma media, 2023.) (Ventela, 2023.)

Aikataulutus on tarkeaa pienempienkin projektien kanssa ja vuosikellon avulla
voidaan laatia suunnitelma, joka helpottaa tapahtumien ennakointia. Vuosikel-
loa suunniteltaessa on hyva huomioida ja laskea kaytettavissa olevat resurssit,
kuinka paljon aikaa ja rahaa yritys on valmis panostamaan? (Alma media,
2023.)

Vastuuhenkildiden selkea maarittely auttaa toteuttamaan vuosikellon mukaista
suunnitelmaa ja selkeyttaa digimarkkinointia myos yrityksen ulkopuolelle.
Markkinoinnin suunnittelun edistymistd on hyva seurata ja siihen loistavana
apuna toimivat erilaiset mittarit. Tarkeaa on asettaa mittarit oikein ja pyrkia
seuraamaan oleellisia asioita, kuten edellakin mainittua konvertoitumispro-

sentti tai Google mainoksen tavoittavuutta. (Alma media, 2023.)

Hyva markkinointisuunnitelma muodostuu siis selkeasta kohderyhman maarit-
telysta, tavoitteiden asettamisesta ja aktiivisen seurannan suunnittelusta. Li-
saksi toimenpiteiden, vastuuhenkildiden, budjetin ja aikataulujen yhteensovit-

tamisesta. (Alma media, 2023.)

Markkinoinnin vuosikellon lisaksi yrityksen digimarkkinointia voidaan suunni-
tella viestintasuunnitelman avulla. Viestintasuunnitelman tarkoitus on luoda
etukateen suunniteltu aikataulu, jota markkinoinnista vastuussa olevan henki-
I6n on helppo lahtea toteuttamaan annetussa aikataulussa. Sosiaalisen me-
dian markkinointi- ja viestintasuunnitelman tarkoitus on tietoisuuden lisaami-
nen yrityksesta, potentiaalisten tyonhakijoiden vuorovaikutuksen lisaaminen,
unohtamatta tyonhakijoiden sitouttamista. (Karjaluoto, Lahtinen, Mero ja
Pulkka, 2022, s.121-122.)
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5 EEZY SALON DIGITAALINEN MARKKINOINTISUUNNITELMA

Tutkimuksen empiriaosassa teen konkreettisia kehitysehdotuksia koskien yri-
tyksen digimarkkinointia. Tassa osassa kaymme kappaleittain Iapi tutkimuk-

sessa luodun digitaalisen markkinointisuunnitelman Eezy Salolle.

5.1 Toimenpiteet ja tavoitteet

Toimenpiteet Eezy Salon digimarkkinoinnin kehittdmisen kannalta ovat sosi-
aalisen median kaytdn tehostaminen ja aktiivinen paivittdminen, jollan voidaan
kasvattaa tietoisuutta yrityksesta jo pelkastaan orgaanisella nakyvyydella. Li-
saksi Google Ads hakukonemarkkinoinnin hyédyntaminen, jolla yrityksen I0y-
dettavyytta hakukoneiden haussa voidaan parantaa ja lisata maantieteellista
kohdentuvuutta. Suositeltavaa on myos sahkdpostimarkkinoinnin ja kampan-
joiden hyoédyntaminen yrityksen markkinoinnissa tehostaaksemme kohderyh-

man saavutettavuutta.

Sosiaalisen median markkinoinnin kehittamisen kannalta olennaista on kana-
vien maarittely, joissa yritys nakyy ja mainostaa. Tahan tutkimukseen olen
maaritellyt Eezy Salon toiminnan kannalta tarkeimmiksi markkinoinnin kana-
viksi sahkdpostimarkkinoinnin, kampanjat ja Google hakusanamainonnan. Li-
saksi olen valinnut tutkimukseen sosiaalisen median alustoista Facebookin,
Instagramin ja LinkedlInin, silla nama alustat ovat yrityksella jo kaytdssa seka

kattavat tavoitellun kohderyhman.

Kanavat ovat valikoituneet laajan kohderyhman seka kaivatun aktiivisen vies-
tinnan perusteella. Markkinoinnin tehostamisen kannalta tarkeaa on niiden ak-
tiivinen ja johdonmukainen paivittaminen seka ajankohtaisten asioiden huomi-
oiminen. Lisaksi markkinoinnin yhdenmukaisuutta voidaan yllapitaa seka tu-

kea pitamalla samat avainsanat kaikilla alustoilla.

Digitaalinen markkinointisuunnitelma sisaltaa digimarkkinoinnin vuosikalente-

rin, joka aikatauluttaa markkinoinnin suunnittelua. Vuosikalenteria on
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mahdollista hyddyntaa poimimalla sieltd tarkeitd ajankohtia henkildstévuok-
raukseen, kuten varusmiespalveluksesta vapautuminen, juhlapyhat seka se-
songit, joiden mukaan on mahdollista ennakkoon ajastaa paivityksia. Nain toi-
mimalla yritys pystyy sailyttamaan sosiaalisen median tilit ajankohtaisina ja

saastamaan aikaa, etenkin pitkalla aikavalilla.

Lisaksi toimenpiteisiin kuuluu yrityksen sosiaalisen median tileilla yrityksen on-
nistumisista viestiminen ulospain, jonka avulla voidaan kehittda luotettavaa
tyonantajamielikuvaa myos uusille tyontekijoille. Lisaksi asiakaskokemuksista
ulospain viestiminen kertoo yrityksen aktiivisesta vuorovaikutuksesta tyonteki-

j6ihin ja kannustaa uusiakin tyontekijoitd antamaan palautetta.

Tavoitteena on kasvattaa yrityksen tunnettavuutta seka tuoda Eezyn brandia
vahvemmin esille eli levittaa tietoisuutta Eezyn toiminnasta. Tarkoituksena ak-
tivoida jo olemassa olevia tydnhakijoita. Halutaan siis tuottaa sisaltdéa, jonka
avulla on mahdollista laajentaa tydnhakijakuntaa seka herattaa niin uusien yri-

tysasiakkaiden kuin mahdollisten yhteistydkumppaneidenkin mielenkiinto.

5.2 Digimarkkinoinnin toteuttaminen ja kohderyhma

Digimarkkinoinnin toteuttamiseen hyddynnetdan markkinoinnin vuosikelloa,
jonka olen itse suunnitellut vastaamaan Eezy Salon tarpeita. Vuosikellon suun-
nittelussa on otettu huomioon yrityksen toiveet niin ajankaytollisesti, kuin ta-
voitteidenkin kannalta. Lisaksi hyoddynnetdan viestintasuunnitelma-mallia,
josta saa hyvan esimerkkipohjan yrityksen viestintdsuunnitelmalle tulevaisuu-

dessakin.

Markkinoinnin vuosikello kokoaa yhteen vuosittain toistuvat juhlapyhat, loma-
ajat ja muut yrityksen toiminnan kannalta olennaiset huomioitavat asiat. Esi-
merkkeja naistd henkilostovuokrauksen kohdalla ovat kesatyOhaku, varus-

miespalveluksesta vapautumiset, kausitdiden alkaminen ja paattyminen.
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Kuva 4. Eezy Salon markkinoinnin vuosikello. (Jaakkola, 2023.)

Markkinoinnin vuosikelloon on merkitty paivamaarin ne tapahtumat, joille se
on mahdollista toteuttaa. Useat vuosittain toistuvat juhlapyhat seka loma-ajat

vaihtelevat paivamaarien suhteen, joten niissa tapauksissa paivamaara on
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suositeltavaa tarkistaa aina erikseen. Lisaksi vuosikelloon on merkitty syys-
kuulle vaikuttajamarkkinointi-kampanja, jota voidaan hyddyntaa niin tyontekija,
kuin asiakasyritystarinoissakin. Esimerkiksi positiivisten kesatyokokemusten

esiintuomisessa kesatoiden paattymisen jalkeen.

35 limoitus avoimesta ty8paikasta Aikajana Facebook
35 Herdttddks henkildstévuokraus kysymyksid? Eezy Salo vastaa! Profiili Linkedln
35 Julkaisu CV:n tekemisestd Profiili Instagram
35 Nosto avoinna olevista typaikoista Tarina Facebook
35 limoitus avoimesta tydpaikasta Profiili Instagram
36 Eezy Salo toivottaa mukavaa alkuviikkoa! Tarina Facebook + Instagram
36 limoitus avoimesta tydpaikasta x 3 Aikajana + Profiili Facebook + Instagram
36 Palkkalaskelmavideo Kela Facebook
36 Eezyn kuvapankista ajankohtainen mainoskuva Profiili Linkedin
37 Nosto avoinna olevista typaikoista Tarina Facebook + Instagram
37 Positiivinen palaute tyytyvéiseltd tydntekijalta Profiili Instagram
37 lImoitus avoimesta tydpaikasta Aikajana Facebook
37 Video Eezyn toiminnasta Profiili Linkedin
38 limoitus avoimesta tydpaikasta x 3 Tarina Facebook + Instagram
38 Julkaisu yhteisty® urheiluseuran pelisté viikonloppua varten Aikajana + Profiili Facebook + Instagram
38 Nosto aiemmin julkaistusta ty&paikkailmoituksesta Aikajana Facebook
38 Tietoa pekkaspdivisté julkaisu Profiili Instagram
39 Nosto avoinna olevista ty&paikoista Tarina Facebook + Instagram
39 limoitus avoimesta tydpaikasta Profiili Facebook
| 39 Mainos Eezy Salon toiminnasta yrityksille Profiili Linkedin
39 Eezy Salo toivottaa rentouttavaa viikonloppua! Tarina Instagram

Kuva 5. Esimerkki syyskuun 2023 viestintdsuunnitelmasta. (Jaakkola, 2023.)

Viestintasuunnitelman tavoitteena on aktivoida sosiaalisen median paivitta-
mista, seka lisata yrityksen nakyvyytta. Viestintasuunnitelmaa voi ideoida yh-
dessa koko tiimin kanssa, jolloin kaikilla on mahdollisuus tuoda omia ideoitaan
esille. Suunnitelman sisalté koostuu kuva- ja videojulkaisuista, joita on tarkoi-

tettu lisattavaksi myos Facebook ja Instagram tarinoihin.

Taulukko havainnollistaa viikon, jolloin julkaisu on tarkoitus julkaista, julkaisun
aiheen, sen tyypin esimerkiksi aikajana-paivitys tai tarina, seka mihin sosiaali-

sen median kanavaa kyseinen julkaisu on suunniteltu paivitettavaksi.

Kohderyhma on maaritelty jo taman tutkimuksen teoriaosuudessa, jossa to-
dettiin sen olevan kaikki tydnhakijat, ikaan, koulutustaustaan tai elamantilan-
teeseen katsomatta. Kuitenkin Eezy Salon markkinoinnin kehittdmisen kan-
nalta tehokkainta olisi myohemmin jakaa tama kohderyhma pienempiin, ala-

kohtaisiin kokonaisuuksiin, joille voitaisiin tehostaa segmentointia seka
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personoida saavutettavuutta hajauttamalla markkinointia erityyppisiin kanaviin

tai sivustoille alakohtaisesti.

6 EEZY SALON DIGITAALISEN MARKKINOINNIN KANAVAT

6.1 Sahkopostimarkkinointi

Sahkdpostimarkkinointi sopii yrityksen markkinointisuunnitelmaan, silla osa
yrityksen muustakin viestinnasta tyonhakijoiden kanssa tapahtuu sahkopos-
titse. Sahkopostimarkkinoinnin avulla voidaan pitda yhteyttd niin vanhoihin
tydonhakijoihin, kuin tavoittaa myds uusia ensimmaista kertaa avoimeen tyo-
paikkaan hakeneita henkiloita. Nain voidaan myos tiedottaa tyonhakijoita tule-

vista tapahtumista tai kampanijoista, joissa yritys on mukana. (Vihiniemi, 2023.)

Huomiota tulee kiinnittda viestin kirjoitusasuun ja ajankohtaisuuteen. Ennen
sahkopostin lahettamista, on hyva pohtia miksi ja millaisissa tilanteissa kohde-
ryhmaan kuuluvat henkil6t ovat kiinnostuneita lahetettavasta viestista. Sahko-
postin aiheen tulee olla kohderyhmaa kiinnostava, esimerkiksi tietyn alan tyon-
hakijoille suunnattu ja tuottaa heille lisdarvoa. Sahkopostin yhteyteen voi liittaa
myos aiheeseen sopivan kuvan, joka korostaa yrityksen varimaailmaa ja valit-

taa yhteisollisyytta tai mainostaa tapahtumaa.

Sahkopostimarkkinoinnin kannattavuutta voi mitata ROI eli Return On Invest-
ment arvon avulla. Tata voidaan mitata suunnittelemalla sahkopostimarkki-
nointiin kaytetyista tydtunneista tai ohjelmistoista aiheutuvia kustannuksia ja
niiden arvon palautumista uusien tydnhakijoiden muodossa. Kyseinen markki-
noinnin muoto itsessaan on edullinen, jolloin yrityksen kynnys tallaisen mark-
kinoinnin tuottamiseen on matalampi, silla se on keinona riskittdtmampaa kuin

esimerkiksi Google Ads:in maksettu mainonta.
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6.2 Kampanjat

Digimarkkinoinnin vuosikellon avulla on mahdollista suunnitella kampanjoita
esimerkiksi ystavanpaivan, kesasesongin tai joulun ymparille. Suosittelen
myos vaikuttajayhteistoita, esimerkiksi kesatoiden tai varusmiespalveluksesta
vapautumisen oheen. Kampanjat voivat korostaa ajankohtaista tyonhakua, jol-
lekin tietylle tydnhakijaryhmalle suunnattua tilaisuutta tai onnistuneita tydonha-

kukokemuksia.

Kampanjat lisaavat myos mahdollisuutta tavoittaa uusia tyonhakijoita, silla ta-
pahtumat itsessaan herattavat jo mielenkiintoa. Kampanjoiden avulla voidaan
aktivoida yrityksen sivuilla kavijoita sosiaalisessa mediassa esimerkiksi jarjes-
tamalla arvontoja. Kampanjoiden luominen onnistuu etenkin Instagramissa
vaivattomasti, valitsemalla halutulle mainokselle sopivan linkin esimerkiksi ky-

selylomakkeeseen tai verkkosivuille. (Komulainen, 2018, s.266.)

Kampanjoiden suunnittelussa kannattaa hyodyntaa jo olemassa olevaa vah-
vaa pohjaa esimerkiksi paikallisten urheiluseurojen tai muiden yhdistysten
kanssa. Nain voidaan lisata yhteistyota, saavuttaa molemminpuolista hyotya,
kasvattaa nakyvyytta omalla markkinointialueella ja tuoda yritysta lahemmaksi

tyonhakijoita.

Kampanjan suunnittelu kannattaa aloittaa pohtimalla tarvitaanko sen toteutta-
miseen ulkopuolista apua. Lisaksi on tarked huomioida kampanjan toteutus-
kanavien lahtétaso, eli kuinka paljon esimerkiksi Eezy Salon Facebook sivut

konvertoivat ihmisia ilman mainontaa.

Kampanja tarvitsee aiheen tai nimen, seka tavoitteen. Esimerkiksi mikali ta-
voitteena on suorittaa tehokas rekrytointi isolle yritykselle ja tastd halutaan
luoda kampanja, on mietittava, millainen tavoite rekrytointikampanjan onnistu-
miseksi halutaan maaritella. Tata tavoitetta auttavat hahmottamaan kampan-
jalle maariteltavat mittarit, kuten sivuille konvertoituminen klikkaamalla hake-

muksen linkkia tai uusi tybhakemus rekrytointiin.
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Kohderyhman selked maarittely on osa tehokasta kampanjointia, jossa pyri-
tdan tavoittamaan haluttu kohderyhma. Samoin kuin kampanjan rakenne ja

budjetti, jotka luovat selkean aikataulun sen toteuttamiselle.

Sisaltédn ja hashtageihin kannattaa muistaa yleisestikin sosiaalisen median
alustoilla patevat normit, eli selkeat kuvat seka videot, positiivissavytteiset il-
maukset ja yrityksen omat seka kampanjaan selkeasti liittyvat hashtagit. Lo-
puksi kampanjan suunnittelussa on tarkea miettid kuka tai ketkd ovat vas-

tuussa kampanjan toteuttamisesta.

6.3 Sosiaalinen media

Digitaalista markkinointisuunnitelmaa toteutettaessa on yrityksen sosiaalisten
median kanavien aktiivinen paivittdminen avainroolissa. Sosiaalisen median
kanavat kaipaavat aktiivista ja ajankohtaista paivittamista. Naiden kanavien si-
salto voi jatkossakin koostua esimerkiksi erilaisista tyopaikkailmoituksista, laa-
dukkaista kuvista ja tydnhakuvinkeista. Aktiivinen vuorovaikutus asiakkaiden
kanssa sosiaalisen median alustoilla sitouttaa asiakkaita, joten julkaisujen
kommentteja on hyva tarkistaa saanndllisesti, seka seurata julkaisujen uudel-

leen jakoa.

Sosiaalisen median kanavien paivittamista helpottaa markkinoinnin vuosikello.
Vuosikelloa seuraamalla, seka sen pohjalta suunnittelemalla julkaisuja etuka-
teen, voidaan valmiita julkaisuja ajastaa jopa kuukausi ennakkoon. Toki pelkka
ajastaminen ei yksin riita, vaan algoritmit kaipaavat ajankohtaisuuksia seka
monipuolisuutta, nostaakseen profiileja ja sisaltéa uusien henkildiden naky-

ville.

Eri sosiaalisen median alustoille on hyva tuottaa hieman toisistaan eroavaa
sisaltdd, jolloin voidaan houkutella asiakkaita seuraamaan kaikkia yrityksen
kaytossa olevia tileja. Instagram ja Facebook on helppo yhdistaa toisiinsa nii-
den asetuksista, jolloin halutessaan on julkaisuja mahdollista ajastaa yhtaai-

kaisesti molempiin kanaviin. Eri sosiaalisen median alustojen kayttoon on
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internetista 16ydettavissa tekniset ohjeistukset, jotka voivat helpottaa alkuun

paasemista, mikali jokin alustan kaytdssa tuntuu vieraalta.

Kuvakokoihin sosiaalisessa mediassa tulee kiinnittaa huomiota ja tutkimuksen
teoriaosuudessakin esiin tuodut tarkeimmat huomioitavat kuvakoot sosiaali-
sen median paivittamisen kannalta ovat 1:1 Instagram ja Facebook julkaisuihin
seka videoihin, 4:5 Instagram julkaisuihin ja 2:3 Facebook julkaisuihin. 9:16 on

kooltaan sopiva molempien alustojen tarinoihin.

6.3.1 Facebook

Facebook-markkinointi ja mainonta toimii omana osuutenaan, vaikkakin esi-
merkiksi ajastetut paivitykset on mahdollista ajastaa yhtaaikaisesti myos In-
stagramin puolelle. Facebookin profiili yrityksella on selkea. Profiiliin olisi hyva
tuoda linkki, jota pitkin kiinnostuneiden henkil6iden olisi helppo vierailla myos
yrityksen Instagramissa ja LinkedInissa. Lisaksi aikajanajulkaisuihin linkkeja
lisattaessa on hyva tarkistaa ne ennen julkaisua. Linkkien tulisi vieda halutulle

sivulle, josta tydnhakija saa kaipaamaansa tietoa.

Lisaksi tili tarvitsee aktiivista paivitysta avoimista tyopaikoista, ottaen huomi-
oon sivun kavijoiden aktiiviset-ajat. Aktiivisiin-aikoihin tulee kiinnittda huomiota
etenkin ajastaessa julkaisuja. Meta Business Suitea voidaan hyddyntaa julkai-
sujen ajastamiseen. Ohjelma nayttaa tarkastelijalle viimeisen kahden viikon
ajalta sivulla kavijoiden aktiiviset ajankohdat, jolloin sivuilla vieraili eniten hen-
kiloita. Tyonhakijoiden tavoittamisen kannalta paras aika julkaista on juuri en-
nen aktiivista aikaa, jolloin aikaikkuna aktiivisten sivulla vierailijoiden tavoitta-
miselle kasvaa. Julkaisuajankohdat voivat vaihdella myos sen mukaan millai-
sia tyonhakijoita tavoitellaan. TyOpaikan vaihtoa miettivalle paivatyolaiselle
ruokatunti tai ilta-aika on monesti otollisempaa Facebookin selailuaikaa, kuin

kesken tyopaivan.

Julkaisuihin tulee lisata laadukkaita ja selkeita kuvia seka videoita, huomioiden

yrityksen varimaailman seka ajankohtaisen teeman. Perinteisten julkaisujen
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lisdksi suosittelen jakamaan myods artikkeleja tai kyselyja, jotka olennaisesti
liittyvat henkilostopalveluihin seka rekrytointiin. Nain sivulla vierailijat on hel-
pompi saada konvertoitumaan eli klikkaamaan ja tata kautta sitoutumaan si-

vuille.

Videoissa kannattaa huomiota kiinnittaa myos mahdolliseen taustamusiikkiin,
tai mikali videolla puhutaan, niin aanenlaatuun. Videoissa on tarkea huomioida
my0os niiden kesto. Lyhyt ja ytimekas kiinnittdd huomion paremmin selatessa,

kuin pitka, hitaasti eteneva video.

Mikali videoon halutaan lisata tekstia, tulee huomioida ihmisten eri lukuno-
peus. Videota kannattaa siis kokeeksi katsoa useamman kerran ennen julkai-
sua. Suositeltavaa on pyytaa viela esimerkiksi tydkaverin mielipidetta, saako
tekstin luettua vai eteneeké video esimerkiksi lilan nopeasti. Videoita kuvatta-
essa suosittelen pienta kuvassa tapahtuvaa liiketta, silla se on staattista kuvaa

tehokkaampi ja saa katsojan herkemmin kiinnittdamaan huomionsa.

Julkaisujen teksteissa pyritaan valttamaan negatiivisia tai epavarmoja ilmai-
suja ja korostamaan positiivisuutta. Tekstin joukkoon sopii lisata aiheen mu-
kaan muutamia emojeja tuomaan tekstiin ilmetta ja pirteytta. Julkaisujen ta-
voittavuutta lisdd myos hashtagien aktiivinen kaytté. On hyva kayttaa muuta-
maa yritysta koskevaa hashtagia, jonka lisaksi julkaisun aiheeseen sopivia
muutamaa muuta. Hyvia esimerkkeja voisivat olla tydpaikkailmoitukseen

"#tyOpaikka, #avoimettydpaikat, #tyotatarjolla, #rekrytointi”.

Facebookissa on yleisesti korkeampi ikajakauma, jolloin keski-ikaisille ja iak-
kaammille ihmisille tarkoitetut tyopaikat paasevat paremmin esille. Halutes-
saan yritys voi hyddyntdad myos Facebookin-mainontaa. Vaihtoehtoja ovat
sponsoroidut mainokset ja uutissydtemainokset, jotka ovat maksuttomia, eli

lukeutuvat orgaaniseen markkinointiin. (Olin, 2011, s.19.)

Sponsoroidut mainokset on kohdennettu koskemaan tiettya kohderyhmaa, jol-
loin alustan algoritmi etsii aiheesta kiinnostuneita kayttgjia ja nayttdad mainosta

heille. UutissyOtemainokset ovat ilmainen vaihtoehto ja ne ovat yrityksen
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Facebook profiilissa julkaistavia perinteisen paivityksen kaltaisia mainoksia.
Niin kuin perinteisissa paivityksissakin, on mainostenkin oltava ajankohtaisia
seka kohderyhmaa kiinnostavia. (Olin, 2011, s.15-16, 23-24.)

Mainokset on hyva kohdentaa koskemaan rajattua kohderyhmaa, jolloin saa-
vutetaan tehokkaimmin tavoitellut tyonhakijat. Kohdentaakseen mainokset, tu-
lee kayda valitsemassa oikeat tiedot Facebookin mainosten asetuksissa. (Olin,
2011, s.25-26.)

Niin perinteisten julkaisujen, kuin mainostenkin toimivuutta olisi hyva seurata.
Facebookin alustan Meta Business Suite tuottaa reaaliaikaista dataa saavute-
tuista tuloksista ja profiilin kavijamaarista. Tehokkainta on kayda tarkistamassa
sivujen kavijamaarat ja julkaisujen tavoittavuus kerran kuussa, esimerkiksi
kuun vaihteessa. Talloin datasta tehtyjen tulkintojen perusteella on mahdollista
tehdd muutoksia alkavan kuun julkaisuihin sekéd aikatauluun. (Juslén, 2013,
s.216-218.)

6.3.2 Instagram

Suosittelen Instagramin sisallon aktiivista paivittamista viikoittain, samoin kuin
Facebookin kohdalla, seuraten digimarkkinoinnin vuosikelloa. Lisaksi suositte-
len Instagram aikajanan, eli profiilin etusivulla olevien kuvien ja videoiden vi-
suaalisen ilmeen yhdenmukaistamista yrityksen tunnusomaisella varimaail-
malla seka kuvioilla. Profiilin teemaa voi halutessaan vaihtaa ja muokata aina
yhdeksan kuvan jalkeen, jolloin profiiliin syntyy selkeita osioita ja siita valittyy

sita tarkastelevalle henkilolle harkittu vaikutelma.

Paivityksissa pyrkimys valttaa negatiivissavytteisia seka kielteisia ilmaisuja,
samoin kuin Facebook julkaisujenkin kohdalla. Kuvateksteja voi elavoittaa
emojeilla. Emojien kanssa on suositeltavaa olla kuitenkin hillitty Instagramis-
sakin, silla pitka sarja kuvakkeita lauseen perassa ei luo ammattimaista vaiku-
telmaa, eika kohtaa sivun tavoitellun tone of voice:n kanssa. Hashtagien kayt-

téa kannattaa yllapitaa, silla etenkin Instagramissa ne voivat lisata uutta
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kavijavirtaa yrityksen profiilin. Hashtagien kanssa toimivat samat saannat,

kuin Facebookin kohdallakin.

Mikali materiaalia eika ideaa aikajanalle paivityksen laatimiseen ole, voidaan
ajankohtaisista aiheista paivittaa myos Instagramin tarinaan. Tarina osiota on
tehokasta hyodyntaa muutenkin yrityksen viestinnassa, silla se nousee paivit-
tyessaan kaikkien sivua seuraavien kayttajien etusivulle nakyviin vuorokau-
deksi. Esimerkiksi hieman leikkimieliset kyselyt tulevasta juhlapyhasta tai
loma-ajasta ovat nopeita toteuttaa ja saavat seuraajat helposti aktivoitumaan
klikkaamalla vastauksia. Tarina on nopeampi paivitettava kuin aikajana, silla
tarinan ei valttamatta tarvitse sisaltaa tekstia. Tarinoita kannattaa siis hyodyn-
taa etenkin silloin, mikali ideat julkaisujen suhteen tuntuvat olevan lopussa. On
myos hyva muistaa, ettei kaikkea tarinoihin jaettua sisaltoa ole tarpeellista tal-

lentaa yrityksen profiilin kohokohtiin.

Instagram tarinan lisaksi myoOs kelat-videoiden hyoddyntaminen markkinoin-
nissa nostaa helposti profiilia esiin seurattavia-osiossa, jossa Instagramin al-
goritmi pyrkii etsimaan aikaisemmin katsellun kaltaista sisaltda lisaa ja ehdot-
tamaan sita uusille henkilGille. Video avoimista tydpaikoista tai tydhaastattelu-
tilanteeseen valmistautumisesta on tarpeellinen monelle, ja kelat tulevat naky-
viin myos yrityksen profiiliin, jolloin kiinnostuneet henkilét voivat palata myo-
hemminkin tarkastelemaan niita. Tama mahdollistaa kavijan myos kiinnitta-

maan huomionsa profiilissa juuri lisattyyn tarinaan tai aikajanapaivitykseen.

Valilla on hyva tarkastella myds Instagramin kavijatietoja Meta Business Sui-
ten avulla. Miten tehokkaasti julkaisut saavuttavat ihmisia? Onko julkaisujen
valilla merkittavia eroja ja jos, niin miksi? Nain pystytdan havaitsemaan millai-
nen sisaltd saa ihmiset kiinnostumaan ja millaista sisaltéa ehka olisi jatkossa
kannattavaa lisata, seka onko esimerkiksi Facebookin ja Instagramin valisissa

julkaisussa havaittavissa selkeita poikkeamia keskenaan.
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6.3.3 LinkedIn

LinkedIn soveltuu alustana vuokratydvoiman kaytosta, tydvoiman vuokrauk-
sesta seka tydelamatarinoista keskusteluun. Lisaksi se soveltuu loistavasti
etenkin korkeakoulututkinnollisille tarkoitettujen avoimien tyopaikkojen mai-
nostamiseen, seka brandin viestin ja ilmeen esiin tuomiseen. Naiden avulla on
mahdollista vahvistaa yrityksen luotettavaa tyonantajamielikuvaa. (Ponka,
2014, s.109.)

LinkedInin ollessa yrityksen uusin sosiaalisen median alusta on suositeltavaa
tuoda Eezy Salon pitkaa paikallishistoriaa alueella esiin, seka linkittaa yrityk-
sen muut sosiaalisen median profiilit LinkedIn tilin kanssa jakamalla linkit kes-

kenaan eri alustoilla.

LinkedIn alustana palvelee Salon toimistoa hyvin myds kampanjoiden ja yh-
teistdiden mainostamiseen niin kuva- kuin videomuodossakin. Lisaksi profiiliin
voidaan paivittaa keskustelunaloituksia ajankohtaisista tyollistymiseen tai tyo-
elamaan liittyvista aiheista, kuten vuokratyovoimasta. Yrityksen sivuille julkai-
semisen liséksi on hyva osallistua muiden aloittamiin keskusteluihin tai julkai-
suihin, jonka avulla omaa yhteisda alustalla voi kasvattaa ja nain myds yhdis-
tda uusia kontakteja yrityksen profiilin. Mikali kommentointi ei kuitenkaan

lahde, voi julkaisuihin myds Facebookin tapaan lisata reaktioita.

Jokainen toimiston tyontekija pystyy hyddyntamaan myds omia kontaktejaan
alustalla, mikali tydntekijalle on jaettu laajat oikeudet yrityksen profiiliin. Jokai-
nen Eezy Salon tydntekija voi kdyda kutsumassa omia kontaktejaan seuraa-

maan yrityksen sivua ja nain kasvattaa yrityksen profiilin seuraajamaaraa.

Uusissa kontakteissa alustalla on suositeltavaa laittaa mukaan myds lyhyt
viesti, siita kuka on ja miksi ja haluaa verkostoitua. Nain uuden henkilon on
helpompi tietda mista on kysymys ja myos keskustelua on helpompi lahtea

viemaan tasta tilanteesta eteenpain.
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Samoin, kuin Instagramin ja Facebookin kanssa, on tarkeaa huolehtia positii-
vissavytteisista ilmaisuista, emojeista ja hashtageista julkaisua suunnitelta-
essa. Linkedln julkaisuja voidaan myds ajastaa, mutta koska kyseessa ei ole

Metan alusta, taytyy se tehda aina LinkedInin omilta sivuilta.

6.4 Google ja hakusanamarkkinointi

Google markkinointiin suosittelen hyodyntamaan asiantuntijapalveluita. Mark-
kinointia on kuitenkin hyva osata itsekin seurata, seka ymmartaa siina tapah-
tuvia muutoksia. Googlen markkinointijarjestelma antaa mahdollisuuden seu-
rata markkinoinnin tehokkuutta seka kehitysta sen jatkuvasti dataa tuottavien
mittareiden avulla. Nain yritys pystyy seuraamaan millainen hakusana esimer-
kiksi tuottaa sille eniten hakutuloksia, tai asiakkaiden sitoutumisia sosiaalisen-

median sivuille.

Lisaksi yritys tietdd ulkopuolista asiantuntijaa paremmin oman kohderyh-
mansa seka siihen vetoavat hakusanat, joka kannattaa huomioida markkinoin-
tia tyostettaessa. Kannattavaa on siis olla aktiivisesti mukana prosessissa, mi-

kali Google markkinointia halutaan lahtea toteuttamaan.

Google Ads eli hakusanamainonta palvelee mielestani Eezy Salon palvelutar-
jontaa tehokkaimmin ja sen avulla yrityksen on mahdollista segmentoida tyon-
hakijavirtojaan tarkemmin. Google mainonnan perusteena on luoda yritykselle
mainostili, jonne tehdaan kampanja, mainosryhma, suunnitellaan valmiit mai-
nokset seka asiakaspolku nettisivuille tai tiettyyn tyopaikkailmoitukseen. Mai-
nontaa tulisi tehda vahintaan neljan viikon jaksoissa, sen ollakseen kannatta-
vaa. Kuten aiemmin tutkimuksessa mainittu, suositeltavaa on valita yksi aihe-
alue yhtad kampanjaa kohden, kampanja voi esimerkiksi koskea teollisuuden

tydpaikkoja.

My0s sosiaalisen median markkinointia voidaan hyddyntaa hakusanamainon-
nassa yhdenmukaisilla hashtageilla seka julkaisujen ajankohtaisuudella. Eezy

Oyj kayttaa verkkobannerimainontaa osana markkinointia, mutta naen siina



44

potentiaalia myds Eezy Salon kohdalla. Verkkobannerimainonnalla uskon ole-
van positiivisia vaikutuksia tavoittavuuden kasvattamiseen Salon toimipis-

teessa.

Verkkobannerimainonnan on mahdollista myos nostaa Salon toimipisteen tun-
nettavuutta, jonka avulla useampi henkilo osaa jatkossakin etsia uutta tyopaik-
kaa yrityksen kautta. Lisaksi tapahtumia joissa Eezy Salo on jarjestajana tai
muuten osallisena on mahdollista mainostaa Googlen avulla maantieteellisesti
kohdennettuna, jolloin tieto saavuttaa tehokkaasti etenkin Salon-alueen tavoi-

tellun kohderyhman.

7 YHTEENVETO

Tutkimuksen tavoitteena oli luoda digitaalinen markkinointisuunnitelma Eezy
Salolle, joka palvelisi etenkin tydnhakijoiden tavoittamisen kehittamisessa. Ny-
kypaivan markkinointi koostuu enenevissa maarin digimarkkinoinnista ja sosi-

aalisen median hyddyntamisesta, tama patee myos henkilostovuokrauksessa.

Lisaksi isona osana digimarkkinointia ovat myds vaikuttaja-, sahkdposti-, kam-
panja- ja Googlen tarjoama markkinointi. Nama kaikki markkinoinnin muodot
on nostettu tassa tyossa esiin, silla naen niiden palvelevan parhaiten uusien
tyontekijoiden tavoittamista, ei pelkastdan henkildstovuokrauksessa, vaan

myds kokonaisvaltaisessa tydelaman uudistamisessa.

Digitaalinen markkinointisuunnitelma on laaja kasite, jonka vuoksi aihetta on
tydssa rajattu selkeasti ja haluttu korostaa etenkin henkildstévuokrausta pal-
velevia digimarkkinoinnin muotoja. Tyon julkaisun vuoksi tutkimuksesta on jou-
duttu rajaamaan myos markkinoinnin budjetti pois. Tama tutkimus kasittelee
digitaalisen markkinointisuunnitelman luomista Eezy Salolle, joka kaipasi so-
siaalisen median kehittamista, brandin tunnettavuutta seka kattavampaa tyon-

hakijoiden tavoittamista.
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Toimeksiantajan toiveena oli saada yrityksen markkinoinnille selkeat raamit,
joiden ympairille olisi helppo rakentaa tulevaisuudessa. Tata on pyritty tyossa
noudattamaan ja taten paadytty pitamaan niin aiherajaus, kuin itse tekstin ul-

koasukin ytimekkaana.

Tassa tyossa suunniteltiin toimeksiantajalle myos digimarkkinoinnin vuosi-
kello, jonka avulla markkinoinnissa toistuvat teemat ja ajankohdat on helpompi
huomioida. Lisaksi tyohon nostettiin viestintasuunnitelma-malli, jonka tarkoi-
tuksena on tuoda yrityksen tietoisuuteen konkreettinen ja selkea tapa toteuttaa

jatkossa digimarkkinoinninsuunnittelua.

Tyon yhtena tavoitteena oli sosiaalisen median kanavakohtaisten parannus-
ehdotusten esiin tuominen, jolloin niita voitaisiin tulevaisuudessa hyodyntaa
yha tehokkaammin yrityksen markkinoinnissa. Taman tutkimuksen avulla toi-
vottavasti voitaisiin luoda edellytykset vaivattomammalle seka selkeammalle

markkinoinnille, joka tavoittaisi tehokkaasti halutun kohderyhman.

Sahkoposti- ja kampanjamarkkinoinnin avulla yritys pystyy jatkossakin tavoit-
tamaan tyonhakijat henkilokohtaisemmin sekda segmentoimaan viestinsa tar-
kasti halutulle kohderyhmalle. Googlen markkinointitydkalujen avulla voidaan
myOs kasvattaa yrityksen kokonaisvaltaista nakyvyytta niin paikallisesti Salon
alueella, kuin myods brandina. Tyo sisaltaa myds kaytannon vinkkeja, ohjeita ja

huomioitavia yksityiskohtia markkinointiin liittyen.

Tutkimuksen saavutettavuus on otettu huomioon tekemalla saavutettavuus
tarkastus. Tarkastus sisalsi ehdotettuja kehittamistoimenpiteita saavutettavuu-
den mahdollistamiseksi kaikille, jotka olivat esimerkiksi kuvissa esiintyvien

tekstien koon suurentaminen ja kuvatekstien uudelleen muotoilu.
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