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aina l0ydy taustaa tai koulutusta markkinoinnin parista. Opinnaytetyd on

toiminnallinen.

Koska aiheesta I0ytyy melko vahan tietoa tai tutkimuksia, kerasin suurimman
osan tiedoistani haastattelemalla viitta tatuoijaa neljasta eri studiosta. Pohjana
toimi myds oma kokemus alasta seka markkinointiin painottuva lahdeaineisto.
Haastattelut auttoivat sisallon muotoutumisessa ja kommenttien seka palautteen

pohjalta pystyin muodostamaan loogisen rakenteen tuotokselle.
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nakokulmasta, mutta kerattya tietoa ja tuotosta on mahdollista hyddyntaa myads
muilla aloilla toimivissa pienyrityksissa. Lopullinen tydé tuo hyodyllista ja

kaytannonlaheista tietoa sosiaalisen median markkinoinnista tatuointiartisteille.
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The purpose of this thesis was to create a clear and comprehensive information
package about social media marketing for tattoo entrepreneurs. This functional
thesis targeted tattoo artists, studios, and especially new entrepreneurs without
a background or education in marketing.

Due to limited existing research on the topic, most information was gathered
through interviews with five tattoo entrepreneurs from four studios. My own
experience in the field and marketing literature served as a basis for the package.
The interviews clarified the content, and the feedback helped me form a clear and
logical structure.

The thesis will introduce the social media platforms and their use for marketing,
along with the components of a marketing plan to the tattoo entrepreneurs.
Insights were drawn from digital marketing literature, covering topics such as
social media, small business marketing, and starting marketing efforts. My own
experience in the field supported content planning, interviewee outreach, and
interview template creation. The interviews provided perspectives on the
specifics of tattoo industry marketing.

The resulting information package is a practical tool for tattoo entrepreneurs,
addressing marketing from an industry-specific perspective while offering insights
applicable to other small businesses. The final product provides practical and
actionable information on social media marketing, tailored to the needs of tattoo
professionals.

Key words: tattoo artist, tattoo industry, social media, digital marketing,
marketing plan, marketing guide
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni aihe, "Tietopaketti tatuointiyrittajan sosiaalisen median kayttoon”,
valikoitui enimmakseen oman kiinnostuksen pohjalta ja osittain myds opintojen
vaikutuksen kautta. Olen jo pitkdan ollut todella kiinnostunut niin tatuoinneista
kuin tatuoimisesta ammattina ja tama kiinnostus on vain kasvanut liiketalouden
opintojen edetessa. Tatuoimisen lisaksi markkinointi ja erityisesti some-
markkinointi on mielestani todella kiinnostavaa ja tata kautta paadyin lopulta

valitsemaani aiheeseen.

Sosiaalinen media ja sen kayttaminen markkinoinnin tyokaluna on yleistynyt
suuresti etenkin alypuhelinten lisaantymisen kautta. Aiheesta I0ytyy loputtomasti
tietoa, tutkimuksia, oppaita ja artikkeleita niin vasta-alkajille kuin alan
konkareillekin. Tatuoimisesta ja tatuoijan ammatista on kuitenkin haastavampaa
Ioytaa  informaatiota, etenkin  etsityn  tiedon liittyessa  tatuoijan
markkinointikeinoihin. Tatuoiminen on kuitenkin alana kasvanut Suomessa paljon
muutaman viimeisen vuosikymmenen aikana ja koen, ettd kasvava tatuoijien

maara luo tarpeen alalle suunnatulle markkinointioppaalle.

Tatuoiminen on taiteen alana todella visuaalista tyota ja tdma on yksi syy sille,
miksi tatuoijat padasiassa markkinoivat toitaan ja itseaan sosiaalisessa mediassa
kuten Instagram, TikTok, studion tai artistin verkkosivut ja Facebook. Koska alan
markkinointi painottuu niin vahvasti sosiaaliseen mediaan, rajaan oman

markkinointioppaani niin ikdan edella mainittuihin sosiaalisen median kanaviin.

Alasta ja aiheesta on melko vaikeaa l0ytaa informaatiota etenkin suomeksi. Sen
takia keraan suuren osan opinnaytetyoni tiedosta itse haastattelemalla alan
ammattilaisia eri studioista ja eri uran vaiheista. Ennen haastatteluja tutkin ja
analysoin haastateltavien artistien ja muiden tatuoijien sosiaalisen median tileja
muodostaakseni valmiin haastattelupohjan, jonka avulla toteutan haastattelut.
Nain varmistan kattavan ja laajan haastattelun, jolla saan kerattya aiheellista ja

ajankohtaista tietoa artisteilta.

Taman lisaksi keraan tietoa myos kirjallisuuden parista, artikkeleista ja muista

opinnaytetoista.
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Tarkoituksenani on koota hyddyllinen ja ajankohtainen tietopaketti sosiaalisen
median markkinoinnista, joka on suunnattu erityisesti tatuointialan yrittajille.
Tietopakettiin on keratty tietoa, joka hyddyttaa niin aloittelevia tatuointiartisteja

kuin pidempaan alalla tyoskennelleita tatuoijia.

Tyon tavoitteena on tarjota tatuointialalla tyoskenteleville artisteille kattava,
kaytannonlaheinen ja hyodyllinen tuotos, jonka avulla he voivat parantaa
somemarkkinointinsa kannattavuutta ja mahdollisesti ottaa kayttoon uusia
sosiaalisen median alustoja. Tuotoksen tarkoituksena on tarjota hyodyllista tietoa

ja vinkkeja sosiaalisen median kayttoon tatuointiyrityksen markkinoinnissa.



2 TUTKIMUSMENETELMAT

Opinnaytety6ta tehdessani toteutin sen tueksi kvalitatiivisen eli laadullisen
tutkimuksen keratakseni kasittelemastani aiheesta lisaa tietoa. Tutkimuksessa
haastattelin  viittd tatuointiartistia  neljastda eri  studiosta.  Valitsin
tutkimusmenetelmaksi kvalitatiivisen tutkimuksen, silla koin sen soveltuvan
parhaiten alan ja tyonkuvan ymmartamiseen seka tiedon keraamiseen.
Haastattelemalla alan ammattilaisia sain kerattya luotettavaa ja ajankohtaista
tietoa tatuoijan tydsta ja sosiaalisen median vaikutuksista tyohon liittyen. Taman
lisaksi haastattelut mahdollistivat sen, etta lopullinen tuotos vastaa alalla
tyoskentelevien yrittajien tarpeita.  Valittu tutkimusmenetelma tuki tyon
paatavoitetta eli sosiaalisen median markkinoinnin oppaan muodostamista

tatuointiartisteille.

2.1 Kvalitatiivinen tutkimus

Kvalitatiiviseen eli laadulliseen tutkimukseen liittyy usein tiettyja ominaispiirteita,
kuten kvalitatiivisen aineiston suosiminen, strukturoimattoman ja luonnollisen
aineiston suosiminen sekd mita- ja miten-kysymysten painottaminen.
Kvalitatiivisen aineiston suosimisella tarkoitetaan sita, ettd tutkimuksen
aineistona kaytetaan esimerkiksi keskusteluja tai haastatteluja. Taman lisaksi
kvalitatiivisen aineiston suosiminen tarkoittaa, ettd tuloksia ei voi mitata
numeerisesti. Strukturoimattoman ja luonnollisen aineiston suosimisella sen
sijaan tarkoitetaan sita, kuinka aineistoja tulkitaan osana kontekstia.
Laadullisessa tutkimuksessa haastattelu toteutetaan vuorovaikutustilanteena,
pienentamatta haastattelijan roolia. Luonnollisella aineistolla viitataan sellaiseen
aineistoon, joka syntyy ilman etta tutkija vaikuttaa asiaan. Mita- ja miten-
kysymysten painottamisella viitataan kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimuksen
eroihin, silla maarallisissa tutkimuksissa pyritaan usein vastaamaan miksi-
kysymyksiin. Laadullisessa tutkimuksessa pyritaan mita- ja miten-kysymyksilla

ymmartamaan kokemuksia. (Juhila 2021.)

Valitsin laadullisen tutkimuksen opinnaytetyon tutkimusmenetelmaksi, koska
tyon tavoitteena on ymmartaa tatuointiartistien nakemyksia sosiaalisen median

markkinoinnista ja sen mahdollisista haasteista. Tama menetelma mahdollisti
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kattavan tiedonkerdamisen tyon ja siihen liittyvdn some-markkinoinnin
ajankohtaisista aiheista, jonka lisaksi se mahdollisti sen, etta lopputuotos vastaa

heidan tarpeitaan.

2.2 Haastattelujen toteutus

Koin haastattelun tukevan parhaiten opinnaytetyon tavoitetta. Toteuttamalla
haastatteluja opinnaytetyossa kasittelemani alan ammattilaisten kanssa

varmistin keratyn tiedon paikkansapitavyyden ja ajankohtaisuuden.

Aloitin tutkimuksen valmistelun suunnittelemalla strukturoimattoman rungon
haastatteluille. Sisallytin haastattelurunkoon aiheita, joita halusin oppaassa
kasitella, ja pyrin pitamaan kysymykset avoimina jattdakseni haastateltaville tilaa
kertoa kokemuksistaan. Haastattelun Iloppuun lisasin kohdan, jossa
haastateltavat voivat vapaasti nostaa esille aiheita, jotka ovat heidan mielestaan

tarkeita liittyen alaan ja sosiaalisen median merkitykseen heidan tyéssaan.

Kun haastattelun runko oli valmis, otin yhteyttd useisiin eri tatuoijiin
asuinpaikkakunnallani. Yhteydenotossa kerroin artisteille sen, millaiseen
tarkoitukseen haastattelua kaytetaan, ja avasin hieman opinnaytetyoni aihetta.
Kontaktoiduista artisteista viisi kertoi osallistuvansa haastatteluuni, ja naista
viidesta haastattelusta nelja toteutettiin kasvotusten studiolla tai kahvilassa, ja
yksi toteutettin sahkopostitse. Haastattelut kestivat noin 1-2 tuntia, ja
haastattelujen paino oli vuorovaikutuksessa ja keskustelussa. Haastattelujen
tallentamista varten loin jokaiselle haastateltavalle oman tiedoston, johon
haastattelun aikana kirjasin heidan vastauksiaan ja ajatuksiaan haastattelun

aiheista.

Haastattelujen jalkeen lahetin haastateltaville palautekyselyn, johon saamani
vastaukset olivat positiivisia. Haastateltavilla oli palautekyselyn kautta
mahdollisuus nostaa esille myohemmin heranneita ajatuksia haastattelun

aiheista, seka kertoa haastattelukokemuksestaan.
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3 SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINNIN MERKITYS TATUOIJAN
TYOSSA

Sosiaalinen media koostuu erilaisista alustoista ja keinoista, joilla sosiaalisen
median kayttdjat saadaan vierailemaan yrityksen verkkosivuilla tai ottamaan
yhteytta yritykseen. Se on viestinnan muoto, joka vastaa markkinointiviestintaa
(Kananen 2018Db).

Sosiaalinen media avaa paljon mahdollisuuksia markkinoinnin kannalta. Se on
kaikkien saatavilla ja suuret kayttajamaarat lisaavat sen houkuttelevuutta.
Yksinyrittajana tatuoijat ovat usein itse vastuussa yrityksensa ja taiteensa
markkinoimisesta. Vaikka seuraajamaarat somessa eivat valttamatta korreloi
asiakasmaaran kanssa, on erityisesti artistin uran alussa aarimmaisen Kriittista
tuottaa sisaltoa sosiaaliseen mediaan ja markkinoida aktiivisesti, mikali haluaa
kerryttda asiakkaita ja saada oman uran alulle. Oman kohderyhman I6ytaminen
voi olla haasteellista etenkin uran alussa, mutta se auttaa markkinoinnin
kohdentamisessa ja kustannustehokkuudessa. Tasta syysta aihe on tarkeaa
kasitellda hyvin jo uran alkutaipaleella. Kohderyhman lisaksi markkinoinnissa on

tarkeaa loytaa itselle sopivimmat ja kohderyhman suosimat kanavat, tavoitteisiin
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sopiva budjetti seka henkildbrandi. Alla olevasta infograafista (kuva1l) l6ytyy

tietoa Suomen some-tilastoista (MarkkinointiMaestro 2024).

Sosiaalisen median

SUOMESSA ON

4,46 milj.
sosiaalisen median kayttajaa,

joka on 80,4 % viestdsta

T T TT]
2,3 milj. 2,2 milj. 1,62 milj.
Facebooki Instagramilla on TikTokilla on
2.4 miljocnaa 2.3 miljoonaa kayttajaa. 142 miljoonaa ki aa
Laskua -100 000 Laskua -100 000 Kasvua +200 000
kayttajaa vuodesta 2024 kayttijaa vuodesta 2023 kayttajaa vuodesta 2023

1,8 milj. 45%

LinkedInilla on
1,7 miljoonaa kayttajaa
Kasvua *100 000
kdyttdjaa vuodesta 2023

on loytanyt tydpaikan
sosiaalisen median
awvulla (n-251

KUVA 1. Sosiaalisen median tilastoja 2024 Suomesta (MarkkinointiMaestro
2024).

3.1 Sosiaalisen median markkinointi yleisesti

Sosiaalisen median kayttd markkinoinnissa on kasvanut viimeisten vuosien
aikana hurjasti ja erityisesti tama mielestani nakyy pien- ja yksinyrittgjien
markkinoinnissa. Sosiaalisen median kanavien laajan kayton vuoksi ne ovat hyva
paikka tavoittaa suuria tai toisaalta erittain kohdennettuja ryhmia. Vuonna 2024
Suomen vaestosta 80,4 % kayttda sosiaalista mediaa (MarkkinointiMaestro
2024). Nakyvyytta on siksi mielestani helppo kasvattaa somen kautta, etenkin
alustojen ollessa yleensa ilmaisia, ellei niissa halua erikseen kayttaa rahaa
markkinointiin. Some-kanavat ovatkin markkinoinnin kannalta kokemukseni

perusteella erittain kustannustehokkaita tyokaluja.
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Sosiaalisen median kanavien kayttd on kehittynyt siind missa kanavat
itsessaankin ja nykyaan niitd kaytetaan kokemukseni perusteella hakukoneen
tavoin. Tasta syysta yrittajalle on elintarkeaa loytya ja olla tavoitettavissa naiden
kanavien kautta. Tekemieni haastattelujen perusteella erityisesti Instagram on
suosittu niin tatuoijien kuin asiakkaiden keskuudessa ja siksi se onkin artisteille

tarkein kanava niin markkinoinnissa kuin yhteydenpidossa asiakkaiden kanssa.

3.2 Sosiaalisen median markkinointi tatuoijan ammatissa

Sosiaalisen median markkinoinnilla on todella keskeinen paikka luovan alan
ammattilaisten markkinoinnissa. Markkinoinnin muitakin keinoja voi tatuoijana
hyddyntaa, mutta sosiaalisen median painotus visuaalisuudessa on juuri sita,
mitd omaa taidettaan myyvat tatuointiartistit tarvitsevat. Tatuoijan yksi tarkeimpia
tydkaluja on portfolio, jolla tuoda esille omaa osaamistaan, tehtyja projekteja ja
kuvia seka tatuoijan omaa tyylia. Portfolio on tatuoijien kohdalla kaytannossa
taysin visuaalinen, ja silloin somekanavat ovat parhaimmassa paassa
markkinoinnin alustoina. Lainatakseni erasta haastattelemaani tatuoijaa,
"Somemarkkinointi on elintarkeaa, olisikohan sitd paljoa asiakkaita, jos ei olisi
somea kaytdssa. Somen avulla tasta on saanut tehtya paivatydn” (Haastateltava
2). Sosiaalisen median suosio ja erityisesti sen viimeaikainen kehitys kohti
hakukoneena kayttamista on epailematta suuri tuki ja apu luovan alan
ammattilaisille heidan markkinoinnissaan. Toisen haastateltavani sanoin; "llman
somemarkkinointia olisi nykypaivana todella vaikea parjata tassa tai monessa

muussakaan pienyrittdjan ammatissa” (Haastateltava 5).

Voimme paatella haastattelemieni ammattilaisten kertomuksista, etta sosiaalisen
median markkinointi on erittain keskeista luovan alan ammatissa. Haastateltujen
mukaan heilla kaikilla sosiaalisen median kanavista eniten asiakkaita tulee
Instagramin kautta ja loput suositusten kautta. Jotta tatuointiartisti saa tehtya
yrityksestaan ja toiminnastaan kannattavaa, on sosiaalisen median markkinointia
tehtava ahkerasti ja ajatuksella. On myos haastattelujen perusteella tarkeaa
pysya ajan tasalla some trendeista, seka uusista somealustoista ja niiden

kayttotavoista, pysyakseen ajan tasalla myos kohderyhmansa toiminnasta.
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4 SOSIAALISEN MEDIAN ERITYISPIIRTEET TATUOIJAN
NAKOKULMASTA

Sosiaalinen media ja sen kautta markkinointi on tekemieni haastattelujen
perusteella kuin elinehto tatuointiartisteille. Tekemissani haastatteluissa kavi ilmi,
etta erityisesti tatuoijan uran alussa aktiivinen some-markkinointi on todella
suuressa roolissa  asiakaskunnan  kasvattamisessa ja  asiakkaiden
sitouttamisessa. Taman lisaksi selvisi, etta ilman some-markkinointia suosio ja
asiakasmaarat kasvaisivat huomattavasti hitaammin, jos ollenkaan

(Haastateltava 2).

Niin  yleisesti kuin  tatuointiartistien ~ kohdalla ~ some-markkinoinnin
suunnitelmallisuus kantaa pitkalle. Kun luodaan alusta asti selkea suunnitelma ja
tavoitteet, joiden toteutumista seurata, on markkinointi kannattavampaa, ja sita
on helpompi muokata esimerkiksi oman kohderyhman kayttaytymismallien
mukaiseksi.  Sisallontuotanto  voi  muodostua  haasteelliseksi  ilman

sisallontuotannon suunnitelmaa ja oikeita tyokaluja (Kananen 2018a, 104).

4.1 Tatuointiartistin tyo

Tatuointiartistin ammattiin kuuluu tatuoimisen lisaksi paljon muitakin tehtavia.
Tatuointiartistin  ammattiin  kuuluu tatuoimisen lisaksi usein markkinointia,
asiakashankintaa, asiakaspalvelua, kirjanpitoa ja paljon muuta, mika ei
asiakkaalle ndy (Haastateltava 1). Olen usein kuullut artistien kertovan, etta
lopulta heidan tydnsa on taysin asiakaspalvelua. Vaikka kyseessa on heidan oma
taiteensa, on silti tarkeaa, etta artisti ymmartaa asiakkaan vision ja pystyy seka
tukemaan etta auttamaan hanta tarpeen mukaan. Usein tatuoija toimii niin
sanotusti "vuokratuolilla” studiolla, jolloin han maksaa studion omistajalle tietyn
vuokran kuukaudessa ja laskuttaa itse hankkimiaan asiakkaita tatuoinneista.
Vuokratuolissa tekevan artistin vuokrasopimus ja sen sisalto vaihtelee kuulemani
perusteella paljon studion mukaan. On myds oman kokemukseni mukaan
mahdollista, etta tatuoijalla on oma studio, jossa han toimii joko yksin, tai vuokraa

itse paikkoja muille artisteille.
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Tekemieni haastattelujen perusteella tatuoijan ammattiin paadytaan usein siten,
ettd aluksi ollaan itse kiinnostuneita tatuoinneista ja niita ottaessa alkaa
herdamaan kiinnostus myos tatuoimisesta ammattina. Tama tyyli alalle
paatymiseen piti paikkansa jokaisella haastattelemallani artistilla. Usein
kiinnostuksen herattya henkild alkaa etsimaan itselleen harjoittelijan paikkaa
studiosta ja taman kerrotaan olevan mahdollisesti yksi haastavimmista kohdista
tatuoijan ammattiin pyrkiessa. (Haastateltava 4.) Harjoittelupaikan 16ydyttya on
mahdollista oppia turvallisesti ja ammattilaisen ohjaamana tyon eri puolista, kuten
hygieniasta, tekniikoista ja yleisesta turvallisuudesta. Taman jalkeen voi jaada
samaan studioon jatkamaan tyOskentelya, tai siitya muualle. Kuitenkin
haastatteluista keraamani tiedon perusteella usein harjoittelijana viela toimivilla
artisteilla on olemassa oma toiminimi tai yritys, jonka nimiin he sitten laskuttavat

asiakkaita.

Haastattelemani ammattilaiset kertovat, etta tatuointiartistin tyopaiva saattaa
vaihdella paljon paivan mukaan. Tyopaiva voi pitaa sisallaan yhden tai
useamman tatuointiajan, se voi pitaa sisallaan markkinointia ja sosiaalisen
median tilien paivittamista, se voi koostua flash-kuvien piirtdmista tai asiakkaiden
omien ideoiden piirtamista ja suunnittelua. Paivasta riippumatta asiakaspalvelu
on tavalla tai toisella mukana jokaista tyopaivaa. Tatuointiartistin ammatti erottuu
useista muista luovan alan ammateista silla, kuinka paljon enemman se painottuu
asiakaspalveluun ja asiakkaiden kanssa tyodskentelyyn. Asiakaspalvelun
painottumisen lisaksi erona on se, etta artistin taide ja kadenjalki jaa asiakkaan
iholle ja tama nakokulma tuo tydhon melko intimin kdanteen. On tarkeaa, etta
asiakkaan ja artistin valinen yhteistyd ja kommunikointi on avointa, selkeaa ja
mahdollisimman autenttista. Haastattelujen perusteella tatuoijan ty6 on lopulta

melko vaativaa ja tarkkaa, mutta toisaalta myos aarimmaisen palkitsevaa.

4.2 Visuaalisuus ja brandays

Tekemissani haastatteluissa kavi ilmi, etta visuaalisuus on aarimmaisen tarkeaa
tatuointiartistin some-markkinoinnissa, silla artistin ty0 ja sen tulos ovat niin
visuaalisia. Tatuoijat usein kayttavat sosiaalisen median kanavia ja alustoja
omina portfolioinaan, silla talla tavoin portfolio on asiakkaille helposti saatavilla.

Portfolio onkin artistille haastateltujen mukaan yksi tarkeimpia tyodkaluja.
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Portfolion avulla tatuoijaa etsivat asiakkaat nakevat, millaista jalkea ja millaista
tyylia artisti tuottaa ja he voivat etsia juuri omaan visioonsa sopivaa artistia. Kun
artisti tuo oman tyylinsa ja omat taitonsa selkeasti esille portfoliolla, on myods
todennakoisempaa loytaa pitkaaikaisempia asiakkaita, jotka suosivat juuri
kyseista tyylid. Portfoliolla on suuri vaikutus luottamussuhteen luomiseen

asiakkaan ja tatuointiartistin valilla.

Visuaalisella sisallolla tatuointiartistila on mahdollisuus luoda itsestaan
tietynlainen kuva asiakkaalleen sen lisaksi, ettd han tuo esille omaa tyylidan ja
omia taitojaan. Artistin on mahdollista tuoda esille sita, millainen persoona han
on ja tdma on erittain hyodyllistd kannattavien asiakassuhteiden rakentamisen
osalta. (Haastateltava 5.) Haastatteluissa selvisi, ettd antamalla itsestaan
helposti lahestyttavan kuvan henkildbrandin kautta, asiakkaalla on usein
pienempi kynnys ottaa yhteytta ja asiakaskohtaamisista tulee hedelmallisempia,

joka mahdollistaa pitkakestoisempia asiakassuhteita.

4.3 Asiakassuhteet ja tarinallisuus

Koska tatuointien etsiminen ja markkinointi on siirtymassa vuonna 2019 tehdyn
kyselytutkimuksen (Hakala 2019) perusteella vahvasti sosiaalisen median
maailmaan, on se aukaissut paljon uusia mahdollisuuksia niin markkinoinnin kuin
asiakassuhteiden luomisen osalta. Sosiaalisen median kanavissa térmaa usein
portfolioiden ja valmiiden tatuointikuvien lisdksi paljon muuhunkin sisaltéon,
kuten esimerkiksi "tydpaivani tatuoijana” -tapaisiin postauksiin. Niiden parissa
paasee seuraamaan sivusta tatuoijan tyota. Erityisesti Tiktokissa ja Instagramin
reelseissa tulee vastaan paljon tallaista sisdltda ja se tuo tatuoijille
mahdollisuuden avata omaa tyotaan, tyyliaan ja persoonaansa asiakkaille.
Haastatteluissani nousi esille, ettd henkilokohtaiset tarinat luovat asiakkaille
tarttumapintaa, ja rohkaisee heita alitajuisesti ottamaan yhteytta tai varaamaan
ajan. Asiakas luottaa suuresti tatuoijaan, erityisesti ottaessaan artistilta tatuointia
ensimmaista kertaa ja tama tilanne voi olla asiakkaalle erittain jannittava.
Tarjoamalla silmayksen omaan persoonaansa esimerkiksi sosiaalisen median

kautta, artistila on mahdollisuus helpottaa asiakkaan jannitystd tuossa
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tilanteessa ja tehda siita asiakkaalle miellyttdvampi. Haastattelujen mukaan
rehellinen ja aito sisaltd on miellyttavaa seurattavaa asiakkaille ja alasta

kiinnostuneille, jonka lisaksi se on toimiva tapa verkostoitua alalla.

4.4 Brandin identiteetti

Brandi on yrityksen itsestdan luoma mielikuva, jota tavoitellaan markkinoinnilla
luoduilla mielleyhtymilla. Vahva ja positiivinen brandi on yritykselle erittain
kannattava. (Raussi 2019.)

Brandi on kokemukseni mukaan erittain tarkeaa luoda selkeaksi ja yhtenaiseksi,
kun kyseessa on yksinyrittaja, jonka tarjoama tuote on niin henkilokohtainen ja
visuaalinen kuin tatuointi. Selkeytta ja yhtenaisyytta voi tuoda esille esimerkiksi
pitamalla julkaistun sisallon tyylin, varimaailman ja valotuksen samana
julkaisusta riippumatta. Brandikuvan muodostamiseen voi vaikuttaa myos logolla,
kaytetylla fontilla ja kirjoitustyylillda. Haastatteluihin pohjaten sisallon aitous ja

erottuvuus luo luotettavuutta ja parantaa brandikuvaa.

Luotettavan brandin rakentaminen on erittain tarkeaa, kun tavoitteena on luoda
kannattavaa yritystoimintaa, se on avain menestykseen. (Vahtola 2020, Luku 18.)
Kuten Vahtola tuo esille kirjassaan "Intohimona brandit”, brandin takana ovat aina
ihmiset, ja hdanen mukaansa luottamuksen arvoinen henkilé on suuri kilpailuetu
yritykselle. (Vahtola 2020, Luku 18.) Mielestani hanen ajatuksensa vastaa hyvin
omaa kokemustani. Asiakkaat saavat usein kasityksen yrityksesta tai yrittajasta
jo sosiaalisen median perusteella. Avoin, rento ja aito sisaltd sosiaalisen median
kanavissa viestii luotettavasta  yrityksesta. Brandin  laadukkaaseen
rakentamiseen kannattaakin siis kayttaa aikaa ja on suositeltavaa suunnitella
yrityksen brandikuva huolellisesti. Brandikuvaa suunnitellessa kannattaa oman
kokemukseni mukaan harkita asiakkaita ja sita, mita he yritykselta toivovat. Mita
he haluavat yritykseltd nahda, jotta voivat luottaa siihen ja sen toimintaan.
Brandin luotettavuuteen vaikuttaa yha enemman brandin luoma sosiaalinen ja
kulttuurillinen arvo. (Vahtola 2020, Luku 6.) Elamyksen arvostus tuotetta tai
palvelua harkitessa on noussut paljon ja tama vaikuttaa myos brandin
identiteettin. Kun yritys pystyy tarjoamaan asiakkailleen erottuvan,

mielenkiintoisen elamyksen johdonmukaisesti, se tulee sitoutumaan yrityksen
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brandi-identiteettin. Tama on erityisesti nyky-yhteiskunnassa arvostettu

kilpailuetu.

Tatuoijan nakokulmasta brandin rakentaminen sitoutuu usein tiukasti yhteen
tatuoijan itsensa kanssa, kun kyseessa on yksinyrittajia. Oma nakdkulmani on,
ettd tatuoijan on mahdollista erottua ja tuoda brandiaan esille sosiaalisessa
mediassa useilla eri tavoilla. Yhtena itselleni selkeimpana esimerkkind on
julkaisuissa kaytetty tekstityyli. Tama voi tarkoittaa esimerkiksi murteella
kirjoittamista, tiettya sanastoa tai tapoja kuvailla ja puhua asiakaskohtaamisista.
Tekstityylin lisaksi brandiin sitoutuu luonnollisesti visuaalisuus, kun puhutaan
sosiaalisen median alustoista, joissa videot ja kuvat ovat sisallon
avainasemassa. Brandin visuaalisuuteen voi vaikuttaa logolla ja valitulla fontilla
seka kuvien ja videoiden johdonmukaisella, erottuvalla tyylilla. Esimerkit ovat
sellaisia, joiden avulla eri artistit ovat itsellani jaaneet mieleen. Brandiin vaikuttaa
myOs jonkin verran valitut sosiaalisen median kanavat. Koen vahvasti, etta
itselldani ja omassa lahipiirissani muodostuu nopeasti ennakkokasityksia
yrityksistd perustuen heidan kayttamiinsa sosiaalisen median kanaviin.
Facebookia kayttavat yritykset mielletddn hieman vanhempaan sukupolveen ja
tatuointialasta puhuttaessa se yhdistetaan myos tietynlaiseen tatuointityyliin ja
tietynlaisiin studioihin. TikTok ja Instagram taas yhdistetdan helposti hieman
nuorempiin artisteihin, seka uudempiin tatuointityyleihin. Nama eivat kuitenkaan
ole faktoja vaan muodostuneita mielikuvia, jotka voivat vaikuttaa asiakkaiden
mielessa muodostuvaan kasitykseen yrityksesta ja brandista. Naista syista myos
kayttoon valittuja sosiaalisen median kanavia kannattaa pohtia ajatuksella,
harkiten sita, mista oma kohderyhma paaasiassa I0ytyy. Kohderyhman lisaksi
kanavia valitessa on harkittava sita, milla alustoilla yrityksen kilpailijat ovat
aktiivisia (Kananen 2018b, 74).

Yhteenvetona haluaisin tuoda brandin identiteetista esille sen, kuinka moni
pieneksikin mielletty asia voi brandikuvaan vaikuttaa. Edelld mainittujen asioiden
lisaksi yksittaisen asiakkaan kokemus, asiakaspalautteiden vastaanottaminen ja
niiden kasittelytapa seka studion ilmapiiri voivat vaikuttaa brandin identiteettiin
yllattavankin paljon. Siksi on erittdin tarkeaa miettia yrityksen brandikuva
selkedksi ja suoraviivaiseksi, seka kuunnella asiakkaita ja heidan antamaansa

palautetta. Mielestani hyva brandikuva vaatii avoimuutta ja aitoutta, autenttisuutta
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seka rohkeutta. Naiden piirteiden avulla uskon, ettd yrittdjan on mahdollista

saada todella hyva pohja brandin identiteetin rakentamiselle.
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5 KANAVAKOHTAINEN LAHESTYMISTAPA

Sosiaalisen median kanaviin tai alustoihin kuuluu esimerkiksi Facebook,
Instagram, Twitter, LinkedIn ja useita muita yhteisopalveluita. Jokaisella
kanavalla on omat median erityispiirteet sisallon tuottamisessa. (Kananen,
2018a.)

Sosiaalisen median kanavia on nykyaan jo useita, ja ne ovat kaikki tavalla tai
toisella erilaisia keskenaan. Markkinoinnin nakokulmasta tama tarkoittaa sita,
ettd myos markkinointistrategia voi olla erilainen kanavan mukaan. Esimerkkina
voidaan kayttaa kanavien kayttajakattausten eroja. Instagramia kaytetaan laajalti
eri ikaryhmissa, mutta selkeasti suurin osa sen kayttajista on alle 54-vuotiaita ja
laajin ikaryhma on 18-24-vuotiaat, joista noin 80 % seuraa ja kayttaa
Instagramia. (Tilastokeskus 2020.) Instagram on tyypillisesti nuorten suosima
alusta (Kananen 2018b, 191). Facebookissa sen sijaan kayttgjakunta on
Instagramiin nahden hieman erilainen. Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan
Facebookin suurin kayttajaryhma on 25-34-vuotiaat, ja kanavasta tavoittaa
kattavan maaran suomalaisia 74-vuotiaisiin asti (kuva 2). (Tilastokeskus 2020.)
Alla tilastokeskuksen taulukko seuratuista yhteisdpalveluista vuonna 2020, %-

osuus vaestosta ikaryhmittain:

16- 25- 35- 45- 55- 65- 75-
24v 34v 44y 54y 64v T4v 89v

Facebook 67 81 76 66 52 42 13
WhatsApp 78 72 58 56 44 27 6

Instagram 80 65 50 40 24 12 2

KUVA 2. Yhteis6palveluiden kaytto ikaryhmittain (Tilastokeskus 2020).

Markkinointisuunnitelmaa tehdessa kannattaakin pohtia tarkkaan sita, mita
kanavia oma kohderyhma todennakodisimmin kayttda ja lahted sen pohjalta
rakentamaan omaa sosiaalisen median markkinointisuunnitelmaa. (Kananen
2018b, 74-75.)
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5.1 Instagram

Tekemieni haastattelujen perusteella kdy selkeasti ilmi, ettd Instagram on
tatuointiartistille tarkein markkinoinnin kanava. Vaikka muitakin kanavia on
kaytdssa, ja esimerkiksi Tiktok yleistyy tatuoijien ja heidan asiakkaidensa
suosimana kanavana, on Instagram viela selkeasti kaytetyin kanava.
Suurimmalla osalla tatuoijista on Instagram-tili, ja iso osa asiakkaista etsii

tatuointeja ja tatuoijia nimenomaan kyseisen some-kanavan kautta.

Tekemani haastattelun pohjalta selviaa, etta tatuoijat kayttavat tata sosiaalisen
median kanavaa monista eri syista; se on helppokayttdinen, siella on mahdollista
tavoittaa suurin kohderyhma ja sopivin asiakaskunta, se on kateva
yhteydenottokanava, ja se on visuaalisena kanavana hyva paikka saada oma

portfolio nakyviin.

Toisin sanoen, Instagram on visuaalisuutensa ansiosta paras paikka portfoliolle,
ja katevan yksityisviestisysteeminsa kautta asiakkaalla on pieni kynnys ottaa
yhteyttd. Koska tatuointiala hyodyntaa kuvallista viestintda, se hyotyy

Instagramin visuaalisesta luonteesta. (Kananen 2018b, 191.)

5.1.1 Algoritmi

Algoritmilla tarkoitetaan kuratoitua, personoitua sisaltoa, jota sosiaalisen median
kanava syottaa kayttajalle keratyn datan perusteella (Sarkar 2024, Luku 10).
Buffer.comin vuonna 2024 kerdaman datan mukaan on mahdollista selvittaa
parhaat ajat Instagram-julkaisuille. Keratyn datan perusteella nayttaa, etta paras
aika julkaista sisaltda Instagramissa on arkena noin aamu seitseman ja aamu
kahdeksan valilla. Datan perusteella naihin aikoihin julkaistu sisalto tavoittaa
eniten alustan kayttajia. Buffer.com mainitsee kuitenkin, ettei universaalia
parasta aikaa julkaisemiselle ole, ja paljon riippuu tavoiteltavasta kohderyhmasta

ja heidan kayttaytymismalleistaan.

Instagram kayttaa eri algoritmia riippuen siitd, onko kyseessa Reels, Feed,

Tarinat vai Explore -osio (Mosseri 2023). Instagram Eroavaisuudet perustuvat
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siihen, ettd naita eri osioita kaytetdan hieman erilaisiin tarkoituksiin. Tarinoilta
kaivataan ystavien ja tuttujen sisaltoa, Explore-sivulta etsitdan inspiraatiota ja
uusia sisallontuottajia, ja Reelseja katsotaan viihdyttamistarkoituksessa. On
kuitenkin huomioitava se, etta kuten useiden sosiaalisen median alustojen, myos
Instagramin algoritmi muuttuu usein. Tasta syysta on tarkeaa, etta pysyy yleisesti
ajan tasalla trendeista, ja keskittyy laadukkaan sisallon tuottamiseen. (Sarkar
2024, Luku 12.)

5.1.2 Sisaltotyypit

Sosiaalisen median sisaltotyyppeihin kuuluu esimerkiksi erilaiset raportit ja
artikkelit, blogit, videot, sosiaalisen median postaukset, podcastit seka infograafit
(Kananen, 2018a).

Instagram Feedin algoritmi toimii siten, ettd se syoéttaa ensin viimeaikaisia
julkaisuja seuraamiltasi kayttajilta, jonka lisaksi sekaan tulee suositeltua sisaltoa.
Suositeltujen julkaisujen kanssa tarkeimmat asiat, joita Instagram seuraa ovat
kayttajan aktiivisuus, postauksen suosio, julkaisun takana oleva tili ja sen
aktiivisuus seka aiemmat interaktiot. Sisallon tuottajana Feedin osalta parasta on
siis olla aktiivinen ja pyrkia saamaan kayttajat reagoimaan julkaisuihin.

Feedin sisalloksi sopii hyvin kuvat ja videot, joihin yhdistetty teksti kannustaa
kayttajaa reagoimaan, esimerkiksi tykkdamaan, jakamaan tai kommentoimaan
postaukseen. Vaihtoehtoisesti on mahdollista kehottaa postauksessa kayttajaa
siirtymaan tilin sivulle tutustumaan tarkemmin joko tiliin, tiettyyn aiheeseen tai

postaukseen. (Mosseri 2023.)

Instagramin Tarinat-osion algoritmi suosii tileja, joiden tarinoita tietty kayttaja
katsoo usein ja joihin han reagoi. Tallaiset tilit nousevat ystavien ja perheen
ohella edemmas valikossa. Tasta informaatiosta paatellen tarinoihin laitettavaksi
sisalloksi sopii Feedin tapaan sellaiset julkaisut, jotka kannustavat katsojaa
klikkaamaan, tykkaamaan, laittamaan vyksityisviestin tai muulla tavalla
reagoimaan Tarina-julkaisuun. Kun Tarinaan laitettavat julkaisut ovat
kohderyhmallesi tarkeita joko miellyttavan visuaalisuuden tai mielenkiintoisen

informaation kautta, he katsovat niitd useammin. Kun he katsovat Tarinoitasi
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useammin, nouset heidan valikossaan ylemmas, joka taas edesauttaa

nakyvyytta. (Mosseri 2023.)

Instagramin Explore-sivulla kaytetdan hieman samankaltaisia vaikuttimia
algoritmissa kuin Feed- ja Tarina -osioissa, mutta Explore-sivu eroaa siina, etta
se nayttaa vain sellaisten tilien julkaisuja, joita kayttaja ei viela seuraa. Talloin
algoritmi suosii jalleen julkaisuja, joihin reagoidaan eniten, ja jotka saavat
kayttajilta eniten huomiota. Explore-sivua miettiessa uskon hashtagien olevan
avainasemassa, jotta julkaisut paatyvat oikean kohderyhman nakyville. Taman
lisaksi on tarkeaa pyrkia erottumaan joukosta kuvien ja videoiden tyylillisella

sisallolla, herattaaksesi kayttajien huomiota. (Mosseri 2023.)

Instagramin Reels-osiolla on osittain sama tarkoitus kuin Explore-sivulla, sen
avulla loydetaan uutta sisaltda ja uusia sisallontuottajia. Reels-osiolla on
kuitenkin huomattavasti suurempi paino viihtymiselle kuin milldan muulla
Instagramin osa-alueella. Yksittdisen Reelin tekee kannattavaksi tykkaykset ja
jaot, seka kyseisen videon katsominen loppuun asti. Taman lisaksi algoritmi
seuraa myos sité, siirtyykd kayttaja Reelistéd Adnet-valilehdelle, silla tdma viestii
inspiroitumista. Nama asiat tulee huomioida julkaistussa Reels-sisallossa, jossa
kannattaa painottaa viihdyttavyyttd informatiivisen sisallon sijaan. On
suositeltavaa tehda sisallosta huomiota herattavaa, viihdyttavaa, ja kayttaa aika-

ajoin suosittuja aaniraitoja tai musiikkeja videoissa. (Mosseri 2023.)

Instagram kayttaa erilaisia algoritmeja riippuen sisaltotyypista ja valilehdesta.
Erityista huomiota kannattaa sen takia kiinnittaa video- ja kuvapostausten eroihin,
seka Tarina- ja Feed -julkaisujen eroihin. Videoita julkaistessa kannattaa miettia,
onko sisaltd tarpeeksi viihdyttavaa, jotta henkildo katsoo videon loppuun asti.
Kuvien kohdalla tulee huomioida kuvan laatua ja visuaalisuutta, ja sen lisaksi
erottuvuutta ja omaa brandikuvaa. Tarina-postauksissa kannattaa tehda
postauksen nakijdlle mahdollisimman helpoksi reagoida sisaltoon, joko
suosittelemalla tykkaamista, jakamista tai yhteydenottoa, tai lisaten tarinaan
esimerkiksi linkin verkkosivulle, postaukseen tai jollekin ulkoiselle sivulle kuten
ajanvaraukseen. Instagramin Feediin taas kannattaa laittaa seka kuvia etta

videoita, ja julkaisuissa kannattaa pyrkia pitamaan samankaltaista teemaa, jotta
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ne ovat helppo erottaa tietyn brandin tai tilin julkaisuiksi. Taman voi toteuttaa

esimerkiksi kuvan koolla tai varimaailmalla, tyylilla tai taustalla. (Sarkar 2024.)

Tarkeinta Instagram-markkinoinnissa on keraamani datan perusteella aktiivisuus
seka kanssakayminen ja vuorovaikuttaminen seuraajien ja muiden kayttajien
kanssa. Julkaisemalla sisaltoa aktiivisesti ja olemalla vuorovaikutuksessa alustan
muiden kayttdjien kanssa on mielestdni mahdollista lisata nakyvyytta

hyddyntamalla Instagramin algoritmeja.

5.1.3 Kohderyhma ja sen rajaaminen

Instagramiin on mahdollista julkaista sisaltda helposti ja nopeasti miettimatta
kohderyhmaa sen tarkemmin. Jos tavoittelee markkinoinnin kannattavuutta ja
asiakasmaarien kasvua, on kohderyhman paattaminen erittain tarkea vaihe.
Instagram mahdollistaa yritystilin kayttgjille julkaisujen mainostamisen, seka
paljon datan seurantaan ja analysointiin liittyvia eri tyokaluja, kuten Instagram-
kavijatiedot. Nailla tydkaluilla on mahdollista esimerkiksi kerata dataa siita, milloin
omat seuraajat ja kohderyhma ovat aktiivisimmillaan. Taman lisaksi on
mahdollista asettaa mainostettaville julkaisuille kohderyhma hyvinkin tarkkaan.

(Instagram Business -tiimi 2019.)

Instagramin kohderyhman tyostamiseen 10ytyy Instagramin Business-tiimin
tekema helppo ja selkea kolmevaiheinen ohje. Ensimmainen vaihe on paattaa
Instagram-markkinoinnin tavoite seka halutut muuttujat. Jo halutaan kasvattaa
yrityksesi tunnettuutta, ohjeen mukaan muuttujiksi kannattaa valita vierailut
profiilissa, nayttdkerrat, kattavuus ja seuraajat. Jos taas halutaan vahvistaa
kommunikointia seuraajiesi kanssa, voivat muuttujat olla sisaltéon sitoutumisen
mittaaminen, esimerkiksi tykkaysten, jakojen, kommenttien ja tallennusten
seuranta. Jos taas halutaan hankkia lisda asiakkaita ja kasvattaa myyntia,
kannattaa valita muuttujaksi sivustoklikkaukset. Jos tassa tapauksessa on
ostojulkaisuja, voi lisatda muuttujiin myds ostojulkaisujen muuttujia, niin kuin
lahtevat klikkaukset ja tuotteiden avaamiset. Tavoitteen ja muuttujien valinnan
jalkeen siirrytdan seuraavaan vaiheeseen. Toisessa vaiheessa analysoidaan

sitd, kuinka hyvin Instagramissa oleva kohderyhmasi vastaa olemassa olevia
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asiakkaita. Kavijatietojen Kohderyhmat-osiosta |0ytda dataa seuraajien
demograafisista tiedoista kuten asuinpaikasta, idstd ja sukupuolesta. Tassa
vaiheessa on mahdollista |0ytda Instagramista lisdd mahdollisia asiakkaita.
Kolmannessa vaiheessa analysoidaan ajan kanssa kertyvaa dataa, ja
tarvittaessa mukautetaan eri valintoja ja muuttujia. Kannattaa keskittya pitkan
aikavalin, kuten viikkojen tai kuukausien, kasvuun. (Instagram Business-tiimi
2019.)

Instagram-suunnitelmaa laatiessa on Kanasen (2018b, 196) mukaan syyta

vastata seuraaviin kysymyksiin:

- Kohderyhma (kuka)

- Persoona (kuka): sosioekonomiset tekijat, harrastukset, arvot
- Valitun kohderyhman haasteet/ongelmat/tarpeet

- Miten haasteet ratkaistaan?

- Mista tietoa hankitaan (kanavat, lahteet)?

- Sisallot (teemat, aiheet, stoorit)

- Toiminnan tavoitteet

- Toiminnan (tavoitteiden) mittarit

- Onko yrityksella valmiudet visuaalisen materiaalin tuottamiseen?

Naiden kysymysten avulla markkinointisuunnitelma on mielestani helpompi

kohdentaa tavoitellulle kohderyhmalle.

5.2 TikTok

Vaikka Instagram on haastattelujeni perusteella selkeasti suosituin kanava
tatuointiartistien markkinoinnissa, on TikTok tehnyt haastateltavien mukaan
hurjaa nousua Instagramin sivussa. Alustasta on mielestani muodostumassa
koko ajan suositumpi kanava niin inspiraation loytdmiseen kuin yleiseksi

hakukoneeksi.

TikTok ei ole viela loytanyt tietansa kaikkien tatuoijien kayttoon, mutta
haastattelemieni artistien mukaan asiakkaat enenevassa maarin kertovat

I6ytaneensa heidat juuri TikTokista.
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Tiktokissa on kokemukseni mukaan samankaltaisia hyvia puolia kuin
Instagramissa; se on kanavana visuaalinen, sinne on helppo tuottaa sisaltéa ja

siella on mahdollista tavoittaa suuri seka helposti kohdennettava asiakasryhma.

Tekemieni haastattelujen pohjalta sain kasityksen, ettd Tiktok on tatuoijille
rennompi alusta, johon he julkaisevat helposti |ahestyttavaa, humoristista
sisaltda, joka painottuu arkisempaan ja "behind the scenes” -tapaiseen sisaltoon.
Kyseinen alusta on haastateltujen mukaan erinomainen kanava tuoda esille
omaa persoonaansa ja tarjota asiakkaille kosketuspintaa niin artistiin kuin hanen

tydhonsa.

5.2.1 Algoritmi

Buffer.com kerasi vuonna 2024 dataa selvittadkseen parhaat ajat TikTok-
postauksen tekemiseen. Tehdyn tutkimuksen perusteella Tiktokissa saa parhaat
nayttokerrat julkaisemalla sisaltdéa noin kello 16 tiistaisin, aamu 8:lta perjantaisin
ja kello 14 sunnuntaisin (Lang 2024). Buffer.comin mukaan ei kuitenkaan ole
olemassa universaalia parasta aikaa julkaista sisaltoa TikTokissa, ja paljon on
kiinni julkaisun kohderyhman kayttaytymismalleista (Lang 2024).

TikTok-markkinoinnin spesialisti kirjoitti MegaDigitalin sivuilla, ettd TikTokin
algoritmi  on yksinkertaisimmillaan systeemi, joka suosittelee sisaltda
arvostelemalla videoita eri vaikuttavien tekijoiden kuten sitoutumisen,
kayttajapreferenssien, videoinformaation ja laiteasetusten pohjalta. Hanen
mukaansa algoritmi keraa tietoa kiinnostuksen ja ei-kiinnostuksen kohteista ja

alkaa sen perusteella sy6ttdamaan sisaltdéa Sinulle-sivulle. (Linh 2024.)

TikTokin algoritmia kehitetaan jatkuvasti, ja viimeisimman Idytamani tiedon
mukaan vuonna 2024 algoritmi keskittyy vahvasti kayttajavuorovaikutukseen,
videoinformaatioon ja laiteasetuksiin. (Linh 2024.) Merkityksellisimpiin
uudistuksiin kuuluu nelja paakohtaa. Ensimmainen on "Video Completion Rate”
jolla tarkoitetaan sita, miten algoritmi seuraa, kuinka moni kayttajista katsoo
videon loppuun asti. Vaikka tata dataa suhteutetaan videon pituuteen niin lyhyet,

pisimmilldadan 15 sekunnin mittaiset videot parjaavat usein tassa kategoriassa
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paremmin. Toisena paakohtana algoritmin uudistuksista 16ytyy "TikTok SEQO”.
Talla tarkoitetaan sita, kuinka alusta toimii enenevissa maarin hakukoneen
tavoin. Algoritmi arvostelee videoita yha enemman ja enemman avainsanoihin,
kuvateksteihin ja hashtageihin perustuen, tehden "Search Engine Optimization”
eli hakukoneoptimoinnista tarkean tydkalun videon nakyvyyden kehittdmiseen.
Kolmantena tarkeana uudistuksena algoritmiin on lisatty Sinulle-sivun
personointi. Tama on toteutettu siten, ettd alustan kayttdjat kategorisoidaan
ryhmiin perustuen heidan vuorovaikutukseensa alustalla. Kaytanndssa tama
tarkoittaa sita, ettd kolme kayttajaa, jotka tykkaavat ja reagoivat samankaltaisiin
videoihin, kerataan samaan ryhmaan ja algoritmi alkaa ehdottamaan heille
samankaltaista sisaltdoa, tehden sisallontuottajille helpommaksi saavuttaa
kohderyhmaansa kuuluvia kayttajia. Neljantena uudistuksena algoritmiin on
lisatty laite- ja kielipreferenssien seuraaminen. Kaytannossa se tarkoittaa sita,
ettd algoritmi huomioi yksittaisen kayttajan kayttdasetukset kuten kieli ja
laitetyyppi, nain varmistaen, etta sisaltd on kayttajalle tarjolla hanen toivomallaan

kielella ja eniten kayttamassaan formaatissa. (Linh 2024.)

Algoritmia katsoessa kayttajan vuorovaikutukseen lasketaan mukaan seuraavat
asiat: videoista tykkaaminen ja niiden jakaminen, seuratut kayttajat tai tilit,
julkaistut kommentit, luotu sisaltd, loppuun katsotut videot, suosikkeihin lisatyt
videot ja ei-kiinnostavat videot, eli ne, joiden ohi on menty nopeasti reagoimatta.
Videoinformaatioon algoritmi laskee videon aanen, eli esimerkiksi onko videossa
kaytetty jotakin suosittua aaniraitaa. Taman lisaksi videoinformaatioon kuuluu
hashtagit, avainsanat, ja videon sisalto. Laite- ja tiliasetuksissa algoritmi keraa
tietoja kuten maa-asetukset, kielivalinnat, laitetyyppi ja kategoriavalinnat. (Linh
2024.)

Taman tiedon pohjalta voimme paatella, ettéd tehdaksesi kannattavaa some-
markkinointia TikTok-alustalla on suositeltavaa olla aktiivinen, pitaa videot
suhteellisen Iyhyina ja panostaa viihdyttavyyteen. Erityista huomiota kannattaa
lahteiden mukaan kiinnittaa videon ensimmaiseen 2-3 sekuntiin, jonka aikana
alustan kayttajat useimmiten paattavat, jaavatko he videon pariin, vai jatkavatko
seuraavaan. (Sarkar 2024, Luku 10.) TikTokiin julkaistavasta sisallosta jatkan

lisda seuraavassa luvussa.
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5.2.2 Sisaltotyypit

TikTok on sosiaalisen median alustana huomattavasti uudempi, kuin muut
opinnaytetyossa kasiteltavat alustat. Applikaatio on julkaistu vuonna 2016, ja

alustaa on alettu kayttdmaan maailmanlaajuisesti vuonna 2018 (Wikipedia).

Alustan kayttotarkoitus riippuu joissain maarin yksittaisesta kayttajasta ja vaikka
TikTokia on alettu kayttamaan enenevissa maarin hakukoneen tavoin, on sen

paaasiallinen tarkoitus silti viihdyttaa. (Sarkar 2024, Luku 10-11.)

Taman takia TikTokiin julkaistava sisaltd eroaa jonkin verran esimerkiksi
Instagramista tai Facebookista. Viihdyttamistarkoitukseen kaytettavalla alustalla
markkinoinnin tulee olla viihdyttavaa, jotta se tavoittaa katsojat. Alustalla ei ole
kannattavaa julkaista kovin myynnillisesti painottunutta sisaltoa, silla se sopii
paremmin esimerkiksi brandikuvan rakentamiseen ja kohderyhmaan

tutustumiseen kuin myyntiin. (Sarkar 2024, Luku 10-11.)

Hyddyntaakseen TikTokin algoritmia markkinointisisallossa, kannattaa videoiden
olla pisimmillddan noin 30 sekunnin mittaisina. Suositeltavaa on kayttaa
trendaavia aaniraitoja ja osallistua TikTokin trendeihin, lisaten niihin liittyvia
hashtageja ja avainsanoja kuvatekstiin. Sisallolla voi myos kannustaa katsojia
reagoimaan tavalla tai toisella videoihin sekd pyrkia pitamaan heidan
mielenkiintonsa videon loppuun asti. Mita enemman sisaltéa katsotaan alusta
loppuun ja mitd enemman se saa aikaan vuorovaikuttamista yrityksen ja alustan
kayttajien valilla, sita todennakdisemmin algoritmi suosii sisaltoa ja puskee sita
muillekin alustan kayttgjille. (Linh 2024.)

Mega Digitalin TikTok-markkinointispelialisti, kirjoitti seuraavat viisi vinkkia

TikTokin algoritmin hyodyntamiseen:

1. TikTokin algoritmi nayttokerroille: Yleison kiinnostuksen herattaminen
ensimmaisen 3 sekunnin sisalla julkaisustasi. Ensimmainen 3 sekuntia on
se aika, jossa yksittainen kayttaja tekee paatoksen siita, jaako han

katsomaan videota vai siirtyykd han seuraavaan.



28

2. TikTok SEO (Search Engine Optimization): Videoissa kannattaa kayttaa
hashtageja, avainsanoja, videon kuvausta ja otsikoita, silla naita algoritmi
suosii. Kayttamalla listattuja asioita sisaltési on helpommin I6ydettavissa
kohderyhmallesi.

3. Tiettyyn markkinarakoon tai alakulttuuriin keskittyminen: Keskittymalla
tarkkaan rajattuun aiheeseen, TikTokin algoritmi tunnistaa osaamisen ja
alkaa puskemaan sisaltda aiheesta kiinnostuneille alustan kayttgjille.
Kannattaa myos muistaa markkinarakoa valitessa suuremman osion,
johon valittu markkinarako liittyy, huomiointi.

4. Ristiin markkinointi muiden alakulttuuriin liittyvien TikTok-kayttajien
kanssa: 61% TikTokin kayttajista pitdvat brandista tai yrityksesta
enemman kun se osallistuu TikTokin trendeihin ja 21% kayttdjista tuntevat
selkeamman yhteyden yritykseen kun se kommentoi ja reagoi muiden
kayttajien julkaisuihin. Algoritmia voi hyodyntaa seuraamalla trendaavaa
sisaltoa, vastaamalla trendaaviin kysymyksiin ja aloituksiin, tekemalla
yhteisty6ta TikTokin sisalldntuottajien kanssa, duetoimalla, stitchaamalla
ja vastaamalla kommentteihin videoilla. Nama kaikki tekevat TikTok-
markkinoinnista huomattavasti kannattavampaa, ja auttavat
saavuttamaan kohderyhman.

5. Sarjan julkaiseminen: Julkaisemalla sarjan videoita ja jakamalla jokaisella
kerralla hieman lisaa sisaltoa tai informaatiota on mahdollista saada
alustan kayttajat palaamaan videoiden pariin uudestaan ja uudestaan.
Videosarjan julkaisemisen hyviin puoliin kuuluu esimerkiksi yleison
vuorovaikutus, tarinankerrontamahdollisuudet, kasvanut katsomisaika,
sisaltokirjaston luominen, osaamisen esilletuominen ja
yhteistydmahdollisuudet. (Linh 2024.)

Listan vinkki numero 1 liittyen 3 sekunnin saantdéon loytyy myos "How to Sell
Anything Online” -kirjasta (Sarkar, 2024). Sarkarin mukaan on kannattavaa
keskittya trendeihin ja osallistua niihin mahdollisuuksien mukaan seka kayttaa
CapCut-sovellusta sisallon muokkaamiseen. Kyseinen sovellus on joustavampi
ja mahdollistaa paljon enemman kuin TikTokin oma editointityOkalu, jonka lisaksi
sovellus on TikTokin luoma ja toimiikin tasta syysta virheettomasti yhteen alustan
kanssa. (Sarkar 2024, Luku 10.)
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Yhteenvetona haluan viela korostaa edella mainitun artikkelin lopusta [0ytyvaa
mainintaa siita, ettd vuorovaikutusta edistavat videoideat ovat avainasemassa,
kun pyritdan hyddyntamaan ja saamaan mahdollisimman paljon irti TikTokin
algoritmista. (Linh 2024.)

5.2.3 Kohderyhma

Kohderyhman tavoittamiseen 10ytyi hieman tietoa aiemmasta luvusta ja
aiheeseen syvennytaan tassa kappaleessa tarkemmin. Anaita Sarkar sanoo
kirjassaan "How to Sell Anything Online” (Sarkar 2024), etta TikTokin kohdalla
koskaan ei voi tietdd kuka nakee sisaltosi. Han sanoo, etta TikTok ei ole
sosiaalisen median alusta vaan pikemminkin “broadcast’-alusta. Hanen
mukaansa alustaa kannattaisi kohdella kuin mainostaulua: brandijohtoisena,

yksisuuntaisena viestintaalustana. (Sarkar 2024, Luku 10.)

Kuten aiemmin kavimme |api, on olemassa useita eri keinoja saada oma sisaltd
nakymaan kohderyhmalle aina hashtageista otsikoihin ja kohderyhman sisalla
trendaavaan sisaltoon. Sarkar kertoo kirjassaan, etta yksi tarkea askel TikTok-
markkinoinnissa onnistumiseen on muokata oman kayttajan algoritmia (Sarkar
2024, Luku 10). Hanen mukaansa yrityksella tulee olla erillinen TikTok-kayttajan
rooli, jolla tarkoituksellisesti selataan mahdollisimman osuvasti omaan
markkinaan ja kohderyhmaan liittyvaa sisaltdéa, jotta algoritmi alkaa myos
ehdottamaan sellaista. Tasta sisallostda on mahdollista saada ideoita omaan
sisallon luomiseen, jonka lisaksi on helpompaa pysya hyvin mukana
kohderyhman toimintatavoista seka heita kiinnostavista trendeista. Toisin sanoen
muokkaamalla oman kayttajan algoritmia on mahdollista tutkia kohderyhmalle
nakyvaa sisaltda ja yleisemmin sita mista he pitavat ja mista eivat. (Sarkar 2024,
Luku 10-11.)

TikTok-mainoksia luodessa sisalldlle on mahdollista valita kohderyhma, kunhan
tili, jolla markkinointia aiotaan tehda, on yritystili. Kohderyhmaa valittaessa on
mahdollista vaikuttaa demografisiin tietoihin kuten ika, sukupuoli, asuinpaikka
seka kiinnostuksen kohteet. Naiden lisaksi on mahdollista valita tietyn kategorian
tileja seuraavia kayttdjia ja kayttajia, jotka reagoivat tiettyihin hashtageihin.
Sarkar 2024, Luku 11.)
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Kun kyseessa on muu sisaltd kuin mainokset, on kirjan perusteella tarkeita
huomionarvoisia asioita johdonmukaisuus, aktiivinen sisallontuottaminen, seka
kohderyhman analysointi ja trendaavan sisallon kayttaminen inspiraationa.
(Sarkar 2024, Luku 10) Sisallon tulee olla mielenkiintoista, siina tulee olla tiettya

tarinallisuutta tai jokin koukku, joka saa kayttajan jaamaan sisallon pariin.

5.3 Facebook

Tekemiini haastatteluihin perustuen Facebook ei ole tatuoijien keskuudessa yhta
suosittu markkinoinnin kanava kuin Instagram tai Tiktok. Tahan vaikuttaa
esimerkiksi kohderyhma, silla haastattelemani tatuointiartistit kertoivat, etta he
kokevat tavoittavansa oman kohderyhmansa parhaiten esimerkiksi
Instagramissa ja etta Facebookissa ei kanavana ole niin paljon heidan
kohderyhmaansa kuuluvia asiakkaita. Vuonna 2019 Suomessa tehdyn
kyselytutkimuksen mukaan suurempi osa tatuoijien asiakkaista otti artistiinsa
yhteyttda Facebookin kuin Instagramin kautta (Hakala 2019). Tasta voidaan
paatelld, ettd vaikka Facebook ei valttamatta ole jokaiselle tatuointiartistille se
kannattavin alusta, on siella mahdollista tavoittaa suuriakin kohderyhmia. Tulee
kuitenkin huomioida, ettd kyseinen tutkimus toteutettin Facebookissa

Naistenhuone -nimisessa ryhmassa ja tama saattaa vaikuttaa tutkimustuloksiin.

Facebookista on mahdollista 16ytaa useimpien “perinteisten” tatuointistudioiden
sivut, joille he jakavat esimerkiksi hintatietoja, artistien vapaita aikoja ja muuta
ajankohtaista tietoa. Vaikuttaa kuitenkin silta, etta tatuointialan kasvaessa ja
kehittyessa uudemmat artistit ja studiot eivat suosi Facebookia markkinoinnin
alustana vaan kayttavat sen sijaan Instagramia ja perinteisia verkkosivuja. Tasta
voi paatella, ettda Facebook on alustana kylla hyva, mutta toimii kannattavasti vain
tiettya kohderyhmaa tavoitteleville artisteille ja studioille. Facebookin tyypillisia
kayttajaaloja ovat vahittaiskauppa, media-ala ja viihde seka kulutustavarat. Muilla
aloilla kayttd on vahaisempaa ja alustan suosio nuorten keskuudessa on hiipunut.
(Kananen 2018b, 117.)

5.3.1 Sisaltotyypit
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Facebook muistuttaa sosiaalisen median alustana mielestani hieman
Instagramia. Alustalla voi Instagramin tapaan julkaista videoita, kuvia ja muuta
mediaa, johon useimmiten liittyy kuvateksti. Erona on kuitenkin Facebookin
suurempi painotus tekstisisaltoon. Toisin kuin Instagramissa, alustalla on
mahdollista ja jopa kannattavaa julkaista blogityyppista sisaltda, jossa kerrotaan
yrityksen uutisia, paivityksia tai avataan tyontekijoiden arkea. Facebookissa on
kaytdossa myods edistyneet markkinoinnin tydkalut, ja uskon taman johtuvan
alustan suosiosta kayttajien keskuudessa. Sisaltéa on mahdollista kohdentaa
kokemukseni mukaan huomattavalla tarkkuudella omalle kohdeyleisdlle, mika
helpottaa markkinoinnin kannattavuuden varmistamista. (Kananen 2018b, Luku
4.3.)

Mielestani Facebook on markkinointialustana kannattava sen suuren
kayttajamaaran takia. Saavutettavissa olevat kayttajamaarat ovat Facebookissa
paremmat ja kattavammat kuin milldaan muulla sosiaalisen median alustalla.
Alustana Facebook tarjoaa laajan valikoiman tyylivaihtoehtoja riippuen yrityksen
imagosta ja brandista. Lisaksi yrityksen Facebook-tili on mahdollista personoida
edustamaan yrityksen tavoittelemaa mielikuvaa. Yrityssivulla tai yrityksen tililla
voi julkaista kuvien ja videoiden lisaksi pidempiakin teksteja. Erityisesti
syvaluotaavammat ja yksityiskohtaisemmat tekstit ovat kokemukseni mukaan
Facebookissa suosittuja yrityksesta kiinnostuneiden prospektien joukossa, silla
he haluavat tietda mita yritys tekee, millaisia tulevaisuuden suunnitelmia silla on
ja mita kaikkea on meneillaan. Blogityyppisilla teksteilla on mielestani suuri

vaikutus mielikuvaan yrityksen luotettavuudesta. (Kananen 2018b, Luku 4.3.)

Facebook-mainonnassa on kolme tasoa, joita kutsutaan kampanjatasoksi,
mainosjoukon tasoksi seka mainostasoksi. Hanen mukaansa kampanjatasolla
valitaan kampanjan tavoite, joka kannattaa asettaa "konversio/myynti” -malliin.
Han kertoo, etta valitessa kampanjan tavoitteeksi jokin muu, esimerkiksi
branditietoisuuden kasvattaminen, Facebook alkaa nayttdamaan mainoksia
todella suurelle maaralle alustan kayttajia. Tama voi olla hyva asia, mutta
kuvaillussa tilanteessa mainos nakyy paljon myos kayttgjille, joilla ei ole tarvetta
markkinoidulle tuotteelle, palvelulle tai yritykselle. Tassa tapauksessa suuri osa
kampanjan resursseista menee hukkaan, joten on kannattavampaa asettaa

kampanjan tavoitteeksi edella mainittu "konversio/myynti”-asetus.
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Kampanjatason tarkoituksena on asettaa tavoitteen lisaksi kampanjan budjetti.
Budjetin osalta Sarkarin vinkki on kokeilla kayttda 10 prosenttia paivan tulojen
keskiarvosta Meta-mainontaan, sisaltden kaikki kampanjat. (Sarkar 2024, Luku
6.) Liiketoimintaa aloittaessa han kuitenkin suosittelee suunnittelemaan
kuukausibudijetin, joka voi olla esimerkiksi jotain 500—1000 dollarin, eli noin 480-
960 euron valilla. Tama summa riippuu paljon yrityksesta ja sen budjetista.
Markkinoinnin tai kampanjan alettua on hyva seurata tuloksia ja muokata

kampanjabudijettia tulosten mukaan. (Sarkar 2024, Luku 6)

Mainosjoukon tasolla tarkoituksena on valita yleis® perustuen vaestotietoihin ja
kiinnostuksenkohteisiin. Vaestotietojen suhteen ei kannata olla liian tarkka tai
rajoittunut, jotta kampanja tavoittaa mahdollisimman suuren maaran
potentiaalisia asiakkaita. (Sarkar 2024, Luku 6) Hanen vinkkinsa kohdeyleison
mielenkiinnonkohteiden rajaamiseen on ensin kirjoittaa tarkka kuvaus
kohderyhmasta, jolloin Meta tarjoaa listan kohderyhmaan liittyvista
mielenkiinnonkohteista. Listasta voi valita vaihtoehdot, jotka sopivat
kohderyhmaan ja kampanjaan. Taman lisaksi voi omien mieltymysten mukaan
lisata muita valintoja, rajatakseen kohderyhmaa halutulla tavalla. Kirjan mukaan
on kannattavaa rajata kohderyhmasta pois ne henkilot tai yritykset, jotka ovat jo
ottaneet yritykseen yhteytta. Tama vaihe varmistaa sen, etta saat kampanjallesi
niin sanotun "kylman” yleison jolloin markkinointibudjetti kohdistuu ainoastaan

uusiin potentiaalisiin asiakkaisiin. (Sarkar 2024, Luku 6.)

Mainosjoukkotason jalkeen jaljella on Mainostaso. Mainostasolla ladataan ja
julkaistaan visuaalista sisaltda sosiaalisen median alustalle. Kylmalle, taysin
uudelle potentiaalisten asiakkaiden ryhmalle markkinoidessa on kannattavaa olla
suora ja selkea viestinnan suhteen. (Sarkar 2024, Luku 6) Tavoitteena on saada
ihmiset muistamaan yrityksen nimija toimiala, seka luoda mahdollisille asiakkaille
assosiaatio niiden valille. Erilaisia mainostyyleja on kirjan mukaan nelja; kuva,
video, karuselli eli kahden tai useamman kuvan tai videon ryhma, seka kokoelma,
eli yksi paamedia (kuva tai video), jonka alla nakyy joitain valittuja tuotteita. Nelja
parhaiten suoriutuvaa mainostyyppia on “call-out image” eli laadukas kuva
tuotteesta, jossa korostetaan esimerkiksi nuolilla tuotteen hyoétyja, seka "short-
form video”, jolla tuotetta kokeillaan taustamusiikin soidessa. Lisana loytyy jokin

yksittdinen hyva ominaisuus tuotteesta. Naiden kahden lisaksi hyvin suoriutuviin
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mainoksiin kuuluu "as featured in” karuselli, jossa tuotteesta otettujen lifestyle-
kuvien lisana on otoksia mediassa esiintyneista maininnoista, seka viimeisena
lyhyt, TikTok-tyyppinen video, jossa tuotetta esitelldan kiinnostavalla ja
koukuttavalla |ahestymistavalla. Nama mainostyypit eivat valttamatta sovi
kaikkiin tuotteisiin tai palveluihin, mutta vaihtoehdoista 16ytyy varmasti jokaiselle

yritykselle toimiva mainostaktiikka. (Sarkar 2024, Luku 6.)

Mielestani Facebook on erinomainen alusta toteuttaa markkinointia usealla eri
formaatilla. Alustan parhaisiin puoliin kuuluu, kuten edellda on kerrottu, suuri
kayttajamaara, personoitava oma sivu, markkinoinnin toteutuksen helppous ja
kannattavuus, seka kampanjan muokattavuus. Tekemieni haastattelujen
perusteella kay ilmi, etta haastateltavat eivat kayta Facebookia, koska kokevat
ettei sielta 10ydy heidan kohderyhmaansa. Vaikuttaa kuitenkin silta, etta tama
olettamus saattaa olla virheellinen. Vaikka heidan suosimansa alustat ovat myos
heidan kohderyhmansa suosiossa, ei Facebookia kannata sulkea taysin pois
kaytdssa olevista sosiaalisen median kanavista. Facebookin sopivuutta
arvioidessa tulee pohtia sita, sopiiko alusta yrityksen luonteeseen, ovatko
asiakkaat Facebookissa ja mitd he siella tekevat, seka ovatko kilpailijat

Facebookissa ja mita he siella tekevat (Kananen 2018b, 118).

5.4 Verkkosivut, Pinterest ja muut

Instagram, Facebook ja TikTok ovat kokemukseni perusteella suosituimmat
alustat niin tatuoijien kuin asiakkaidenkin keskuudessa. Haluan mainita niiden
lisdksi muutamia muita alustoja, vaikka ne eivat mielestani ole yhta olennaisia.
Muihin alustoihin kuuluvat yrityksen verkkosivut seka Pinterest. Verkkosivut ovat
artistista riippuen joko todella olennainen osa sosiaalisen median markkinointia,
tai lahes tarpeeton. Taman takia kasittelen verkkosivuja suppeammin kuin
suositumpia alustoja kuten Instagram. Pinterest on kokemukseni mukaan viela
verkkosivujakin vahemman kaytetty markkinointialusta tatuoijien keskuudessa,
joten samasta syysta sekin kaydaan lapi vain pintapuolisesti. Muita alustoja, joita
usein somemarkkinoinnissa kaytetaan, on esimerkiksi LinkedIn ja X (Twitter).
Olen kuitenkin vahvasti sitd mielta, ettd nama eivat ole tatuointialalla keskeisia
markkinointikanavia, jonka takia rajaan ne ulos kasittelemistani sosiaalisen

median alustoista. Niistd on onneksi helppoa I6ytaa paljon kattavaa tietoa
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internetista, mikali niihin ja niiden markkinointimahdollisuuksiin haluaa tutustua

tarkemmin.

5.4.1 Verkkosivut

Yksi tatuointiartistin tarkeimpia tyokaluja on haastattelujeni perusteella portfolio,
kuten aiemmin on tullut esille. Portfolion voi Instagramin tai vaikkapa Facebookin
lisaksi tuoda asiakkaiden saataville verkkosivun muodossa. Yksittaisten artistien
verkkosivut ovatkin kokemukseni mukaan usein heidan portfolionsa kotipaikka,
jonka lisaksi sieltd saattaa I0ytya tietoa artistista itsestdéan ja ohjeita
ajanvaraukseen. Koen verkkosivuston olevan olennaisempi siina kohtaa, kun
kyseessa on yksittdisen artistin sijasta tatuointistudion verkkosivu. Kaikilla
studioilla ei ole kaytdossa verkkosivuja, kun suurin osa studioiden asiakkaista on
tavoitettavissa Facebookista tai muilta sosiaalisen median alustoilta. Verkkosivun
tarkein valtti onkin mielestani se, kuinka se lisda studion tai artistin uskottavuutta
ja ammattimaisuutta. Yrityksen internetissa tapahtuvan toiminnan peruskanaviin
kuuluu verkkosivut, joille asiakkaita ohjataan muilta some-alustoilta (Kananen
2018a, 53). Asiakkaan on mielestani helpompi luottaa artistiin ja ottaa haneen
yhteyttd, kun hanesta |0ytyy tietoa useammasta kuin yhdestd kanavasta.
Verkkosivujen luominen on omaan kokemukseeni ja tekemiini haastatteluihin
perustuen tarpeellista silloin, kun kyseessa on studio. Yksittaiselle artistille se voi
olla hyva lisa luotettavan yritysimagon rakentamisessa, mutta uskon sen tuoman
hyoddyn rajoittuvan luotettavan yritysimagon rakentamiseen. Mikali verkkosivu
halutaan luoda, tulee sielta mielestani tarkeimpana loytya tatuoijan studion
sijainti, tietoa artistista, portfolio, seka ohjeet ajanvaraukseen tai yhteydenottoon.
Mikali artistilla on muita tuotteita tai muuta taidetta myynnissa tatuointien lisaksi,
on tdma mahdollisesti hyva vaihtoehto tehda verkkosivusta myods yhdistetty

verkkokauppa.
5.4.2 Pinterest
Pinterestista 10ytyy vain vahan tietoa sosiaalisen median markkinointialustana,

vaikka se on perustettu jo vuonna 2010 (Kananen 2018b, 199). Pinterest on

visuaalisuudessaan hyva markkinointialusta taiteen alan ammattilaisille, mutta
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sitd hyoddynnetddn kokemukseni mukaan todella vahan markkinoinnissa
tatuoijien keskuudessa. Se ei oman kayttokokemukseni mukaan ole yhta
keskittynyt yksittaisiin tileihin tai sisallontuottajiin, vaan sita kaytetaan enemman
hakukoneena ja inspiraation lahteena sen sijaan, ettd seurattaisiin tiettyja tileja
tai kayttjia. Toisaalta juuri se, kuinka vahan sita talla hetkella hydédynnetaan
markkinoinnissa voi toimia myos kilpailuetuna. Pinterest on erittain suosittu alusta
juuri ideoiden ja inspiraation etsimiseen, ja koska se painottuu niin vahvasti kuviin
ja videoihin tekstin sijasta, jopa enemman kuin Instagram, sita voisi hyodyntaa
juuri oman taiteen ja tyylin markkinointiin. Pinterestissa paino on huomattavasti
vahvemmin kuvien ja videoiden, erityisesti kuvien, laadussa. Alustalla kuvia on
aarimmaisen suuri maara. Saadakseen kayttdjan huomion herdamaan kuvan
tulee erottua joukosta ja se voi olla vaikeaa. Taman lisaksi hashtagien ja
avainsanojen kayttdo on keskeista, silla alustaa kaytetaan paljon hakukoneen
tavoin. Valitsemalla parhaat, toimivimmat ja osuvimmat hakusanat julkaistuun
sisaltoon, sen nakyvyys paranee huomattavasti. Suosittelen itse Pinterestin
kayttdonottoa sosiaalisen median markkinoinnissa. Koska alustalla
markkinoinnista ei viela ole kovin paljon tietoa, on mahdollista lahtea
kokeilemaan alustalla itse sita, mika toimii ja mika ei, mika saa alustan kayttajat

tallentamaan kuvia ja mika saa heidat siirtymaan yrityksen verkkosivuille.

Pinterestissa kayttajia on noin 200 miljoonaa, josta noin 80% on naisia (Kananen
2018b, 199). Alustana Pinterest sopii matkailu-, vaatetus-, kultaseppa- ja
taidealan yrityksille, eli esimerkiksi tatuointiartistille alusta sopii hyvin. Talla
hetkella Pinterestissa on tatuoijan nakdkulmasta haasteena tekijanoikeusasiat,
joiden takia sen kaytt6éa markkinointikanavana epaillaan (Haastateltava 4). Kuten
mainitsin edellisessa kappaleessa, Pinterest on Googleen rinnastettava
hakukone. Nakyvyyden pystyy takaamaan korkealaatuisella sisallolla.
Korkealaatuisen sisallon lisaksi on suositeltavaa yhdistaa visuaaliseen sisaltoon
noin 300 merkin pituinen kuvaus. Kuvaukseen voi lisata tietoa kuvasta tai
esimerkiksi linkin verkkosivuille. Pinterestissa voi olla haastavaa kerata seuraajia
orgaanisesti, joten Pinterest-tilia on kannattavaa markkinoida ja tuoda esille

muilla sosiaalisen median alustoilla. (Kananen 2018b, 199-215.)
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6 SISALLONTUOTANTO

Sisallontuotanto on yksi tarkeimpia keinoja tavoittaa asiakkaita, silla se
mahdollistaa yhteyden Iuomisen yrityksen ja asiakkaan valilla. Sisallolla
viestitdan eri alustoilla kuten sosiaalisessa mediassa, blogeissa ja verkkosivuilla,
ja viestintaa voi toteuttaa niin tekstin kuin visuaalisen median avulla. (Kananen
2018b.) Yritysten sosiaalisten medioiden tilien tarkeys on kasvanut sosiaalisen
median suosion kasvun yhteydessa. Koska kaikilla sosiaalisen median alustoilla
on yritystileja, on tarkeaa huomioida erottuvuus tilin sisalléssa. Erottuvuutta voi
tavoitella valitulla formaatilla, sisalléon visuaalisella tyylilla seka video- tai
kuvasarjoilla. Tarkeaa on se, etta sisaltd on houkuttelevaa ja kiinnostaa
kohderyhmaa, seka antaa yrityksesta halutun mielikuvan. Yritysten jakaman
sisallon tavoitteena on usein lisdtd myyntia, mutta se on harvoin kannattava
lahestymistapa. (Sarkar 2024, Luku 12.) Sen sijaan kannattaa erityisesti some-
markkinointia  aloittaessa  keskittya  kaytannodlliseen  alan  tietoon,
tarinankerrontaan, tuotevinkkeihin ja ominaisuuksiin, seka ajankohtaisiin uutisiin
ja pop-kulttuurin tapahtumiin. Sisaltostrategiaan kuuluu useita eri vaikuttavia
tekijoita (kuva 5), jotka tulee huomioida suunnitelmaa tehdessa (Kananen 2018b,
79).

Kun kyseessa on tatuointiartistina tyoskentelevan yrittdjan sosiaalisen median tili,
on oletettavaa, etta sisaltd painottuu kuviin ja videoihin tatuoinneista. Koska
artistien sosiaalisen median tilit toimivat usein portfoliona, on sisallén mielestani
hyva tuoda esille artistin taitoja ja tyylia, tehtyja projekteja ja kuvia parantuneista
tatuoinneista. Nama ovat kaikki tarkeaa sisaltoa luotettavuuden kannalta.
Luotettavuutta esille tuodessa voi olla kannattavaa julkaista sisaltda artistista
itsestaan, esimerkiksi myday- tai behind the scenes -julkaisuilla. Haastattelemieni
artistien mukaan tama tekee tatuoijasta asiakkaille ja mahdollisille asiakkaille

helpommin lahestyttavan, jolloin he ottavat yhteytta pienemmalla kynnyksella.

Kysyessani haastateltavilta millaista sisaltba he itse haluavat nahda
seuraamiltaan artisteilta, oli vastauksissa hieman eroja. Osa heista suosii
yksinomaan tatuointeihin keskittyvaa sisaltda, joka painottuu kuviin, eika seassa
ole paljoa videoita, Reelseja tai muuta alaan liittymatonta sisaltdéa. Osa taas kertoi

nauttivansa siitd, kun paasevat seuraamaan tatuoijan paivaa tai vapaapaivan
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suunnitelmia. Myos erilaisten tekniikoiden, tyylien ja taiteellisuuden esittelemisen
osa haastateltavista koki mielenkiintoiseksi. Yhdistavana tekijana kaikilla
haastateltavilla oli sisallon aitous. He kaikki suosivat ja arvostivat aitoa, rentoa

sisaltoa eri artisteilta.

— e

Sisallot Keinot Kanavat Kohderyhma

Teemat Some Persoonat
Muodot: Facebook

Otsikot webinaarit LinkedIn
oppaat Twitter

Tekstisisalto tiedotteet Instagram
postaukset Pinterest
Blogit

KUVA 3. Siséltdstrategiaan vaikuttavat tekijat (Kananen 2018b, 79, muokattu).

6.1 Sisallon tyypit ja ideat

Yleisesti sisaltotyyppeja kannattaa mielestani hyddyntaa laajasti ja vaihtelevasti,
jotta some-tili pysyy asiakkaalle mielenkiintoisena ja mukaansatempaavana.
Sisalloksi on suositeltavaa lisata niin kuvia, kuvasarjoja kuin videoitakin. Naiden
lisaksi mielestani hyvia aiheita sisallon suhteen ovat asiakastarinat ja -palautteet,
videot ja kuvat tyoskentelysta, tyopaikan arki, kampanjat seka arvonnat tai muut
lyhytaikaisemmat muutokset yrityksen arjessa. Hyvan sisalléon etuihin kuuluu
vierailijoiden pidemmat vierailuajat, konversioiden ja liidien maaran kasvaminen,

jakamisen lisaantyminen seka sitoutumisen syventyminen (Kananen 2018b, 81).

Kun puhutaan tarkemmin juuri tatuointiartisteista ja heidan tekemastaan
somemarkkinoinnista, nama samat nostot patevat edelleen. Kokemukseni
mukaan asiakkaita kiinnostaa tatuointistudion arki, tatuointiprosessi ja sen

eteneminen, ennen-jalkeen kuvat ja muu aiheeseen liittyva sisaltd. Aiemmista
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kappaleista voimme lisata tdhan myods tarinoiden kertomisen, kuvasarjat ja
videosarjojen tekemisen. Sen liséksi, ettd nailla keinoilla artistin on mahdollista
paasta esittelemaan niin taitojaan kuin tyylidan, ne myds antavat mahdolliselle
asiakkaalle paremman kasityksen artistista, hanen persoonastaan ja studion
tunnelmasta. Nama tekijat tekevat mielestani yhteydenottamisesta ja itse
tatuointiajasta miellyttavamman ja helpomman. Hyvana esimerkkina toimii se,
kun otin itse ensimmaisen tatuointini. LOysin tatuoijan ystavani suosituksen
perusteella, ja menin tietenkin ensimmaisena tutustumaan hanen sosiaalisen
median tileihinsa. Loysin hanen Instagraminsa, jonka perusteella sain kuvan
mukavasta, rennosta ja helposti lahestyttavasta henkilosta, jolle on helppo puhua
ja kertoa omasta visiosta tatuoinnin suhteen. Huolella ja ajatuksen kanssa luotu
Instagram-profiili vaikutti suuresti itse tatuointiaikaan, ja lopputuloksena oli upea

tatuointi ja erittain miellyttava kokemus.

Taman kokemuksen pohjalta haluan tuoda esille sen, etta tatuointiartistin on
kannattavaa julkaista itse tatuointien ja tydhon liittyvien kuvien ja videoiden lisaksi
sisaltoa itsestdan, arjestaan ja hanta kiinnostavista, ajankohtaisista aiheista.
Ideoita muun sisallén osalta voi olla esimerkiksi jotain ohimennen kuultua, tarina
littyen saatuun asiakaspalautteeseen, tai jokin tietty asiakassuhde tai ajatuksia
aiheesta (Sarkar 2024, Luku 10). Naihin voi kayttaa videoklippeja liikkenteesta,
tuulessa heiluvista puista, kahvinkeittamisesta, tai muusta niin kutsutusta B-rullan
materiaalista ja liittda videon paalle aaniraita, jolla valitusta aiheesta puhutaan.
Yksi keino sisallon keksimiseen on kayttaa "BE SEEN” metodia. Metodin kirjaimet
viittaavat seuraaviin kokonaisuuksiin: Behind the scenes, Enemy, Storytelling,
Expertise, Experience, Newsjacking. (Sarkar 2024, Luku 10.) Avaan naita

kokonaisuuksia tarkemmin alla.

Behind the scenes: yrityksesi todellisuus eli esimerkiksi miltd toimisto nayttaa,
mita syot lounaaksi, keita tiimiisi kuuluu, ja niin edelleen. Tama on Sarkarin
(2024) mukaan yleisOlle erittain mielenkiintoista sisaltoa.

Enemy: Sana tarkoittaa suomeksi vihollista, ja tdssa kontekstissa silla voidaan
viitata henkiloon, asiaan tai konseptiin. Tata strategiaa kannattaa mielestani
kayttaa varoen, mutta uskon etta se voi olla todella kannattava, kun sen toteuttaa

oikein.
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Storytelling: Yrityksesi “ihmispuoli”, sinun tarinasi yrittajaksi tai yrityksen
perustajaksi. Aiheita voivat olla yritysmatka, virheet, tavoitteet ja avainhetket.
Tassa kannattaa tavoitella tunteellista vastausta katsojilta.

Expertise: Vinkit ja opettavaiset asiat, joista on enemman tietoa kuin muilla alan
osaajilla. Tama on hyva keino tuoda esiin omaa osaamista ja kokemusta.
Experience: Tassa keskitytaan yrityksen tuotteiden tai palveluiden asiakkaalle
tuomista hyodyista. Voi esimerkiksi kertoa siita, kuinka yllattaa tai ilahduttaa
asiakkaitaan, tai voi kertoa kipupisteista ja miten ratkaista ne.

Newsjacking: Tassd on ajatuksena luoda omaa sisaltdéa trendaavan aiheen,
uutisen, julkkisuutisen tai jonkin asian, josta kaikki puhuvat, ymparille. Tama on
todella toimiva tapa lisata oman sisallon nayttokertoja erittdin nopeasti. (Sarkar
2024, Luku 10)

"BE SEEN” -kokonaisuuden lisdksi aiheita voi keksid seuraamalla sosiaalista
mediaa ja poimimalla ideoita sielta ja yksi toimiva keino on myos pyytaa
esimerkiksi ChatGPT:lta ideoita sisallén tuottamiseen. ChatGPT:n lisaksi hyvia
tyokaluja sisaltdideoiden keksimiseen ovat eri some-alustojen hakutoiminnot,
erityisesti TikTokin hakutoiminto. Voit hakea sieltéd aihetta, josta haluat tehda

videon ja rajata sielta sitten tykatyimmat videot. (Sarkar 2024, Luku 10.)

6.2 Kuvien ja videoiden laatu

Kun kyse on sosiaalisen median markkinoinnista, on tarkeaa, etta alustoille
julkaistu sisaltd on laadukasta myoOs visuaalisesti. Laadukkaiden kuvien ja
videoiden tuottaminen ei ole nykypaivana vaikeaa, silla alypuhelinten kamerat
ovat kehittyneet hurjasti ja ovat jo todella laadukkaita. Kuvien ja videoiden
tarkkuus on mielestani yksi tarkeimmista asioista sosiaalisen median
markkinoinnissa, etenkin, kun kyseessa on tatuoinnin kaltainen visuaalinen tuote.
En sisalla opinnaytetyohoni ohjeistusta kuvaamisen osalta, silla se menee oman
aiherajaukseni ulkopuolelle, mutta on kuitenkin joitain asioita, joita aiheeseen

littyen haluan kasitella.

Kuten olen kasitellyt tyon muissa luvuissa, sosiaaliseen mediaan julkaistun
sisdllon tulee olla mielenkiintoa herattavaa ja erottuvaa. Tahan perustuen

laadukas sisalto ei aina tarkoita kuvausstudiolaatuista sisaltéa vaan hyodyllista,
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viihdyttavaa ja erittdin mukaansatempaavaa sisaltéa (Sarkar 2024, Luku 12).
Eras haastateltava nosti TikTok-markkinoinnista puhuessamme esille ajatuksen
siitd, kuinka kuvassa tai videossa tulisi tayttya vahintdan yksi kolmesta
mielenkiintoa herattdvastda ominaisuudesta: mielenkiintoinen varimaailma,
tekstuuri ja/tai muoto (Haastateltava 2). Ajatus on abstraktisti muotoiltu, mutta
kaytannossa talla ajatuksella viitattiin siihen, kuinka laadukas sisalto voi tarkoittaa
monia eri asioita ja kuinka sisaltda tuottaessa on hyva kayttaa mielikuvitustaan
seka kokeilla erilaisia formaatteja ja tyyleja. Tatuointialan ammattilaisia on todella
paljon, ja heidan kaikkien sosiaalisen median sisaltd eroaa toisistaan, enemman
tai vahemman. Tasta voidaan paatelld, etta tatuoinneista on mahdollista tuottaa

monen nakaista ja silti yhta laadukasta sisaltoa.

KUVA 4. InkStudio Vanillan Instagram. KUVA 5. ell1tatts studion Instagram.

Ylla on kaksi esimerkkia eri studioiden Instagram-feedista (kuvat 5 ja 6). Ne ovat
keskenaan erilaisia, mutta kumpikin pitaa sisallaan erittain laadukasta, tarkkaan
suunniteltua sisaltdéa. Yritysten brandikuva ja visuaalinen ilme eroavat toisistaan,
joka vaikuttaa myOs sosiaalisessa mediassa julkaistun sisallon visuaaliseen
ulkomuotoon. Kummankin studion tilit ovat mielestani johdonmukaisia ja
yhtenaisia, kun niita tarkkailee enemman ja tama on yksi tarkeimmista asioista

laadukasta sisaltdoa tuottaessa. Johdonmukaisuus ja yhtenaisyys sisallossa luo
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oman kokemukseni pohjalta asiakkaalle kuvan luotettavuudesta ja

ammattitaidosta.

6.3 Julkaisutiheys ja -aika

Sosiaalinen media ja siihen liittyvat alustat ovat tunnettuja nopeasta tempostaan,
vaihtuvista trendeista, viraaleista sisalloistaan ja kaiken aikaa muuttuvista
algoritmeistaan. Tama voi tuntua pelottavalta etenkin aloittelevalle markkinoijalle,
mutta lopulta se vain tarkoittaa sita, etta tulee pyrkia pysymaan ajan tasalla. Se
ei vaadi niin paljoa kuin saattaa aluksi ajatella. Julkaisutiheyden osalta on tarkeaa
olla aktiviinen ja nakyvilla alustoilla, mutta oman kokemukseni mukaan tiheaa
julkaisutahtia tarkeampaa on johdonmukainen julkaisutahti. Sen sijaan, etta
julkaisee vakisin sisaltéa alustoille paivittain, on uskoakseni kannattavampaa
julkaista laadukasta, ajatuksella luotua sisaltda johdonmukaisesti. Esimerkiksi
tietty yhtenainen julkaisumaara viikossa viestii jo mahdolliselle asiakkaalle

aktiivisesta ja tavoitettavasta yrittajasta tai yrityksesta.

6.3.1 Julkaisutiheys

Vaikka mielestani ei ole valttamatonta julkaista sisaltdd sosiaalisen median
alustoille paivittain, on silti selkeda, ettda aktiivisuudesta on suurta apua
kohderyhmien tavoittamiseen ja tunnettuuden kasvattamiseen. Julkaisutiheys on
siis sellainen asia, joka tulee suunnitella yrityksen resurssien mukaan. On
suunniteltava etukateen, kuinka paljon aikaa ja resursseja on kaytettavissa
alustojen yllapitamiseen. Liiketoiminnan ja tilanteiden kehittyessa julkaisutiheytta
voi muokata tarpeen ja mahdollisuuksien mukaan. On kuitenkin huomioitava, etta
aktiivisuus on usein some-alustojen algoritmiin vaikuttava asia. Tama tarkoittaa
sita, ettda mita useammin tietty kayttaja lisaa sisaltoa, sitd todennakdisemmin se
tavoittaa entista enemman alustan kayttajia ja sita mukaa mahdollisia asiakkaita.
Esimerkiksi julkaisemalla TikTokissa johdonmukaisesti tietyn maaran videoita
paivassa, on mahdollista alkaa kasvattamaan videoiden nayttokertoja ja
tykkaysmaaria (Sarkar 2024, Luku 12). Vaikka ensimmaisiin videoihin ei heti tulisi

paljoa nayttokertoja, niin johdonmukaisuudella on lopulta suuri vaikutus.
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6.3.2 Julkaisuaika

Julkaisuajoista 10ytyy kanavakohtaista tietoa aiemmista luvuista, ja tassa
kappaleessa syvennytaan siihen tarkemmin. Parhaista julkaisuajoista l0ytyy
paljon erilaista tietoa internetista, ja paras aika vaihtelee jonkin verran lahteesta
ja erityisesti sen julkaisumaasta riippuen. Lukemani artikkelin perusteella
universaalia parasta julkaisuaikaa ei kuitenkaan ole olemassa (Lang 2024).
Kuten artikkelissa kaydaan lapi, paras julkaisuaika riippuu tavoitellusta yleisosta
ja heidan toimintatavoistaan. Kohderyhman kaytdosmalleihin voi tutustua useiden
eri alustojen tarjoamilla tydkaluilla. On siis mahdollista tutkia heidan aktiivisimpia
aikoja alustalla, seka sitéd milloin ja mihin he reagoivat. Tama on yksi syy sille,
miksi sosiaalisen median tarjoamaa dataa on tarkeaa seurata ja analysoida.
Useimmat sosiaalisen median alustat, kuten Instagram, TikTok ja Facebook
keraavat tata dataa, ja tarjoavat sita yritystilin kayttajille. On mielestani erittain
tarkeaa, etta yrityksen nimissa sosiaalista mediaa kayttaessa hyodynnetaan

myos yritystilia ja sen tuomia mahdollisuuksia.

Kun kohderyhmasta ei viela ole saatavilla tarpeeksi dataa, on olemassa
eraanlaisia yleisesti melko patevia arvioita siita, millaisina aikoina tavoittaa
suurimman maaran aktiivisia alustan kayttajia. Nama ajat tietenkin vaihtelevat
hieman paivasta ja alustasta riippuen, mutta ne antavat hieman suuntaa alussa,
kun tarkempaa tietoa ei viela ole saatavilla. Yleisella tasolla sosiaalisen median
alustoja kaytetaan enemman arkena kuin viikonloppuisin ja kayttajat vaikuttavat
olevan aktiivisimmillaan aamupaivasta (Needle 2024). Esimerkiksi Instagramia
kaytetdan useimmiten arkiaamuisin, Facebookia taas kaytetaan eniten
aamupaivisin, noin kello 10:ltd aamulla. Linkedin on artikkelin mukaan
aktiivisimmillaan ennen kello 14 iltapaivalla (Needle 2024). Kuten mainitsin, tama
vaihtelee mielestani paljon sosiaalisen median alustan mukaan ja suosittelen
vahvasti selvittamaan tavoitellun kohderyhman tavat ja sosiaalisen median

kayttotottumukset, jotta sisaltda voi julkaista todellisesti kannattavimpaan aikaan.
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7 ASIAKASSUHTEEN LAADUKAS RAKENTAMINEN

Tatuoijalle ja asiakkaalle asiakassuhteen rakentaminen alkaa kokemukseni
mukaan usein jo sosiaalisen median kanavassa, ennen virallista yhteydenottoa
tai kontaktointia. Asiakassuhde alkaa mielestani silloin, kun asiakas tutkii artistin
tai studion sosiaalisen median tileja. Tileilta tai muualta verkosta loytyvat tiedot
artistista kuten studion sijainti, alustava hinnasto ja vapaat ajat kuuluvat
asiakaspalveluun, vaikka ne ovatkin tavallaan passiivinen asiakaspalvelun keino.
Sosiaalisen median tilien, verkkosivun ja muun informaation perusteella
mahdollinen asiakas alkaa muodostamaan mielikuvaa artistista ja hanen
kanssaan tyOskentelystd. Mikali tatuointiartisti onnistuu sosiaalisen median
markkinoinnillaan herattamaan asiakkaassa positiivisia tunteita, paranee niin
asiakaskokemus kuin mahdollisuus pysyvalle ja kannattavalle asiakassuhteelle
(Killstrom 2020, Luku 2). Toisin sanoen asiakassuhteen laadukas rakentaminen
alkaa jo sosiaalisen median alustoilta. Pitkaaikaiset ja pysyvat asiakkuudet ovat
tunnetusti yrityksille edullisempia kuin uusasiakashankinta, ja tama patee
haastattelujen perusteella my0Os tatuointiartistien kohdalla. Asiakkaat, jotka
palaavat artistin luo kerta toisensa jalkeen tuovat artistille palkan lisaksi usein
uusia asiakkaita suositusten kautta ja tama markkinoinnin keino on taysin
ilmainen tatuoijalle. Yleinen asiakkaan huomiointi, niin sosiaalisen median
alustoille kuin studiolla asiakaskohtaamisissa on mielestani aarimmaisen
tarkeaa, ja silla on suuri vaikutus asiakaskokemukseen. Asiakaskokemus
rakentuu pohjimmiltaan tehokkuuden, helppouden ja tunteen kautta (Killstrom
2020, Luku 2).

7.1 Luotettavuus sosiaalisessa mediassa

Asiakassuhteiden hallinnan (CRM) pohjana on luottamuksen rakentaminen
yrityksen ja asiakkaan valilla (Zahay 2020, 103). Asiakkaat, jotka luottavat
yritykseen tai yrittdjaan, ovat erittdin kannattavia ja hyodyllisia yritykselle.
Luotettavuuden esille tuominen sosiaalisessa mediassa voi olla haastavaa, mutta
avoimuudella ja rehellisyydella paasee mielestani hyvaan alkuun. Avoin ja aito
olemus sosiaalisessa mediassa on suuri tekija luottamuksen rakentamisessa.
Tama tulee hyvin esille myos tekemissani haastatteluissa, silla artistit kertoivat

myoOs itse pitdvansa juuri rehellisesta, aidosta sisallosta, joka ei tunnu liian
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vakinaiselta tai epaaidolta. Aitoutta voi viestida ottamalla seuraajat ja sisallon
nakijat mukaan arkisiin asioihin, avaamalla heille yritysta, toimintaa, tyota ja
artistin persoonaa. Haastateltavat kertoivat, etta kun asiakkaalla tai esimerkiksi
tilin seuraajalla on mahdollisuus saada jotain tarttumapintaa artistiin, hanelle
muodostuu helpommin ajatus siita, ettd han tuntee artistin, silla han tietaa tasta
jo valmiiksi jotain. Tatuoijan luotettavuutta voi edistdaa somealustoilla esimerkiksi
pyytamalla asiakaspalautetta suoraan alustalla, ja kasittelemalla ja vastaamalla
tahan palautteeseen julkisesti. Tama on mielestani yksi tehokkaimpia ja eniten
luottamusta herattavia keinoja, joita sisallontuottaja voi hyodyntaa yrityksen

imagon ja luotettavuuden rakentamisessa.

Luotettavuutta voi rakentaa myos “behind the scenes” sisallolla, jolloin
sisallontuottaja kutsuu asiakkaat mukaan tutustumaan siihen, mitd artistin
tydpaivaan kuuluu, mita kulissien takana tapahtuu (Sarkar 2024, Luku 10). Nain
on mahdollista kasvattaa asiakkaiden luottamusta nostamalla esille omia
toimintatapojaan esimerkiksi turvallisuuden osalta. Kulissien takaisen sisallon
julkaiseminen on mielestani kannattavaa myos sen takia, ettda se on erittain
kateva keino avata alaa ja siihen liittyvaa ammattitietoa asiakkaille ja seuraajille,

jotka todennakoisesti ovat aiheesta kiinnostuneita.

Tarinoita voi myos hyddyntaa luottamuksen kasvattamisessa. Haastatteluissani
kavi ilmi, ettd osa artisteista kayttdaa Instagramin Tarinat-osiota julkaistakseen
pienia paivityksia arjestaan, sattumia ja tapahtumia, jotka eivat valttamatta liity
niin olennaisesti tyohon tai alaan (Haastateltava 5). Tallainen sisaltd on
kokemukseni mukaan asiakkaille erittain mukaansatempaavaa ja usein myods
sitouttavaa sisaltda, joka on tehokas keino rakentaa henkildbrandia ja kuvaa

luotettavuudesta yrityksen ymparille.

7.2 Sitouttaminen

Asiakkaiden sitouttaminen on todella tarkeaa, silla sitoutuneet, aktiiviset
seuraajat ovat tatuointiartistile  kannattavampia  kuin  epaaktiiviset
"haamuseuraajat” (Haastateltava 3). Sitouttamista voi pyrkia toteuttamaan
julkaisemalla olennaista ja ajankohtaista, kohderyhmaa kiinnostavaa sisaltoa

some-tilillaan, jolloin kohderyhmalla heraa kiinnostus seurata tilin toimintaa
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aktiivisemmin, pysyakseen myds itse ajan tasalla. Sitouttamista voi pyrkia
toteuttamaan olemalla aktiivisesti yhteyksissa asiakkaisiin ja seuraajiin

sosiaalisen median alustoilla. (Kananen 2018b, 100-103.)

Asiakkaiden sitouttaminen ja yhteisodllisyyden tunne on mielestani erittain
hyddyllista omaa kohderyhmaa ja markkinatilaa rakentaessa. Pienyrittajalle on
hyodyllista, kun asiakkaista alkaa kehittymaan kokonainen vakiasiakkaiden
ryhma, ja se onkin usein tavoitteena (Haastateltava 3). Asiakkaiden
sitoutuneisuus viittaa mielestani siihen, ettd he haluavat tukea yritysta ja sen

toimintaa palaamalla asiakkaiksi yha uudestaan ja uudestaan.

7.3 Asiakaspalvelu, palautteet ja kysymykset

Kuten luvun alussa tuon esille, asiakaspalvelu alkaa usein siita, kuinka tarvittava
informaatio on tuotu asiakkaiden saataville. Mielipiteeni on, ettd ensimmainen
askel hyvaan asiakaspalveluun yrittdjana on tarjota verkossa ja sosiaalisessa
mediassa vastauksia asiakkaiden mielessa pyoriviin kysymyksiin yrityksesta ja
sen tarjoamista palveluista. Taman lisaksi asiakaspalveluun kuuluu asiakkaiden
kanssa kommunikointi niin sosiaalisen median alustoilla kuin studiolla
kasvotusten. Tarkeaa on mielestani se, etta asiakkailla on kuultu ja huomioitu olo,
ja tahan voi vaikuttaa esimerkiksi vastaamalla kommentteihin ja viesteihin

nopeasti ja ajatuksella.

Nopea reagointi on erityisen tarkeaa silloin, kun kyseessa on asiakaspalautteet.
Oli palaute sitten positiivista tai negatiivista, nopea kasittely ja palautteeseen
vastaaminen on olennaista. Kokemukseni mukaan nopea asiankasittely parantaa
asiakkaan mielikuvaa yrityksesta, myos silloin kun alkuperainen palaute on ollut
negatiivista. Asiakaspalautteiden kasittelyn toinen hyva vinkki on se, etta
palautteita pyytaa ja niita kasittelee julkisesti. Olen usein nahnyt Instagramissa
seuraamieni tatuointiartistien pyytavan asiakkailtaan palautetta esimerkiksi
Instagramin Tarinat-osiossa julkaisemalla sinne vastauslaatikon. Palautteita
saatuaan he julkaisevat niita tilinsa Kohokohtiin, jossa he myos vastaavat
palautteeseen. Omalla kohdallani tama lisaa arvostusta artistia kohtaan, ja
luottamusta ammattiosaamista kohtaan. Uskon taman olevan my6s muiden

asiakkaiden ja seuraajien reaktio, koska se myds viestii erittain lapinakyvasta,
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aidosta ja avoimesta toiminnasta. Negatiivista palautetta vastaanottaessa
kannattaa nopean reagoinnin lisaksi pyrkia muuttamaan palautteen aiheena
ollutta asiaa asiakasystavallisemmaksi, ja myds kertoa muutoksesta avoimesti
sosiaalisen median kanavilla. Tallaisen tilanteen tullessa vastaan tehdyista
muutoksista kertominen on erittdin tarkeda, silla mielestani tama jalleen
vahvistaa asiakkaiden mielessa kasitysta siita, etta yritys todella valittaa heista,
ottaa vastaan rakentavaa palautetta ja on asiakkaillensa avoin ja rehellinen,

jolloin yrityksen uskottavuus kasvaa.

Myos kysymysten kohdalla vastauslaatikon julkaiseminen Tarinoihin tai
kohokohtiin on mielestani kannattava toimintatapa. Seuraajien ja asiakkaiden
kysyessa nopeasti ja pienella kynnyksella mielessaan olevista asioista, avaa se
mahdollisuuden vahentaa esimerkiksi ennakkoluuloja ja toisaalta luoda vahvaa
ja merkityksellista suhdetta asiakkaisiin. Lisaamalla naita kysymyksia tilin
Kohokohtiin on myos mielestani hyva mahdollisuus valttaa vastaamasta
samoihin kysymyksiin useammin kuin kerran ja tarjota samalla asiakkaille

arvokasta tietoa niin alasta kuin yrityksen omista toimintatavoista.
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8 SOSIAALISEN MEDIAN MARKKINOINTISUUNNITELMA

Ensimmainen askel kohti toimivaa ja kannattavaa sosiaalisen median
markkinointia on sosiaalisen median markkinointisuunnitelma. Kattava ja selkea
suunnitelma takaa, ettd tuntee niin markkinan kuin kilpailijat seka asiakkaat ja
pystyy hyddyntamaan tata dataa kannattavan markkinoinnin tuottamiseksi (Tuten
2020, 111). Suunnitelmallisuus myods vahvistaa todennakdisyytta sille, etta
saavuttaa markkinoinnille asettamasi tavoitteet. Selked sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma takaa sen, ettd onnistuminen maaritellaan ja on siten

paremmin tavoiteltavissa.

Ennen varsinaisen sosiaalisen median markkinointisuunnitelman luomista on
tarkeaa kerata dataa markkinasta, kilpailijoista seka asiakkaista ja analysoida
sita. Kokemukseni mukaan tama askel auttaa suunnitelman luomisessa ja

helpottaa esimerkiksi realististen tavoitteiden pohtimista ja asettamista.

Some-markkinointisuunnitelman voi luoda monella eri tavalla, sisallyttaen siihen
kohtia, jotka ovat juuri omalle yritykselle, palvelulle tai tuotteelle ajankohtaisia ja
tarkeita. Avaan kuitenkin seuraavaksi yhden esimerkin

somemarkkinointisuunnitelman pohjasta.

8.1 Tilanneanalyysi ja avainmahdollisuudet

Kuten aiemmin mainitsin, suunnitelma on hyva aloittaa jonkinlaisella
tilanneanalyysilla. Analyysissa voi kayda lapi esimerkiksi yrityksen tai toiminimen
sisdistd ymparistéa ja siihen liittyvia aspekteja, kuten vyrityksen resurssit
somemarkkinoinnin kannalta, mahdollinen olemassa oleva

markkinointisuunnitelma ja sen sisaltd, seka yrityksen imago.

Sisaisen ympariston liséksi on hyva tarkkailla ulkoista ymparistoa, johon sisaltyy
kohderyhman selkea muodostaminen ja sanoittaminen, heidan sosiaalisen
median kayttotottumuksensa, kilpailijat ja heidan somemarkkinoinnissa
kayttamansa keinot, seka sosiaalisen median avaintrendit ja kulttuuri.
Suunnitelman tahan kohtaan voi myos lisatd niin kutsutun SWOT -analyysin.

SWOT-analyysin nimi muodostuu sanoista  Strengths, Weaknesses,
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Opportunities and Threaths. Vapaasti kdannettyna SWOT-analyysissa kaydaan
lapi yrityksen, palvelun tai tuotteen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat. Tama analyysi mahdollistaa nimettyjen kohtien selkean sanoittamisen, ja
on erittdin hyva pohja markkinointistrategian suunnittelulle. (Tuten 2020, 112-
133.)

8.2 Tavoitteet ja niiden seuranta

Tassa somemarkkinointisuunnitelman osassa kaydaan lapi se, mita sosiaalisen
median markkinoinnilla on tarkoitus saavuttaa, on se sitten tunnettuuden
lisdaminen, maineen parantaminen, uuden studion, yhteistyokumppaneiden tai
asiakkaiden loytaminen, tai hakukoneoptimointitulosten parantaminen.
Somemarkkinoinnin tavoitteiden kannattaa olla mitattavia ja erittain selkeasti
sanoitettuja, jotta niistd saa suurimman hyodyn irti. Esimerkiksi, sen sijaan etta
tavoitteena on ”lisata Instagramin seuraajamaaraa”, tavoitteeksi voi asettaa "25
uutta seuraajaa seuraavan 2 kuukauden aikana”. Tavoitteiden mitattavuus
pohjautuu vahvasti aiemmin tehtyyn analyysin, mahdollistaen realistisuuden
tavoitelukuja miettiessa. (Tuten 2020, 112-133.)

Tavoitteiden asettamisen lisaksi on tarkeaa suunnitella ja paattaa keinot, joilla
tavoitteisiin pyritdan paasemaan. Keinot on suositeltavaa kirjoittaa auki kohta
kohdalta, jotta suunnitelmaa on mahdollisimman helppo seurata. Keinojen auki
kirjoittaminen on hyodyllistda myo6s silloin, kun markkinoinnin tuloksia
analysoidaan. Mikali asetettuihin tavoitteisiin ei ole paasty, on selkean
suunnitelman avulla yksinkertaisempaa |0ytad mahdolliset ongelmakohdat tai
parannuskohteet. Aiempaan esimerkkiin viitaten, suunnitelma tavoitteen
saavuttamisesta voi pitaa sisallaan yhteistyokampanjaa sisallontuottajan kanssa,
julkaisumaarien ja ajankohtien suunnittelua, eri formaattien hyédyntamista tai
muita tamankaltaisia konkreettisia askelia. Mita tarkempi ja selkeampi
suunnitelma on, sita todennakoisempaa on myos tavoitteiden saavuttaminen.
(Tuten 2020, 112-133.)

Tavoitteiden ja niiden saavuttamiseen kaytettavien keinojen lisaksi tassa

suunnitelman osassa kaydaan lapi kaytdssa olevat resurssit, kuten tydskentelyyn



49

ja tdiden kuvaamiseen tarvittava valineistd, markkinointiin kaytettava budjetti,
tyotunnit ja muu, mika liittyy somemarkkinoinnin suunnitelmaan olennaisesti.
Resurssien  lapikdyminen on  tarkeda  tavoitteiden  saavuttamisen
mahdollistamiseksi. (Tuten 2020, 112-133.)

8.3 Kohderyhma ja sen muodostaminen

Sosiaalisen median markkinoinnissa kohderyhman maaritteleminen ja
rajaaminen on mielestani aarimmaisen tarkeaa, kun alustojen kayttajamaarat
ovat niin suuret. Markkinoinnista puhuttaessa aiemmin on ollut ajatus, etta
yrityksen kohderyhma on kaikki, tuote tai palvelu on suunniteltu kaikille, yrityksen
asiakkaisiin kuuluvat kaikki. Olemme kuitenkin mielestani paasseet tuosta
ajatuksesta eteenpain, silla se ei pida paikkaansa, eika kaikille markkinoiminen
ole realistista tai kannattavaa. Selkeasti rajattu kohderyhma auttaa kokemukseni
mukaan markkinointisisallon suunnittelussa, ja helpottaa pitkaaikaisten

asiakassuhteiden luomista.

Tekemieni haastattelujen perusteella kohderyhman muodostaminen ja sen
rajaaminen on ollut tatuoijille erittdin tarked askel kohti kannattavampaa
markkinointia. Selkea, hyvin rajattu kohderyhma vaikuttaa haastateltujen artistien
mukaan siihen, ettd markkinointiin kaytetty budjetti hyddynnetdan jokaista
tyotuntia ja senttia mydden, kun markkinointi suuntautuu todelliseen
mahdolliseen asiakaskuntaan. Myds oma kokemukseni tukee sita, etta

kohderyhman rajaaminen on erittain tarkea vaihe markkinointia suunnitellessa.

Somemarkkinoinnin suunnitelmassa on kannattavaa kayda lapi, millaisia
asiakasryhmia yrityksella on, ja mille segmenteille somemarkkinointi kohdistuu.
Eri asiakasryhmat saattavat esimerkiksi suosia eri sosiaalisen median alustoja,
jolloin tama data sisallytetddn suunnitelmaan. Myds demograafisia ja
kaytosmalleihin liittyvia tietoja voidaan kayda lapi kohderyhmaa pohtiessa. Tama
tarkoittaa sita, etta sosiaalisen median markkinointia suunnitellessa huomioidaan
asiakkaiden maantieteellinen sijainti ja aiemmin mainitut kaytosmallit. Loytyvatko
asiakkaat ja kohderyhma tietysta kaupungista tai maasta, ottavatko he yleensa

yhteyttd mainosten kautta, sosiaalisen median alustoilla selatessaan, vai
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etsimalla tietoa hakukoneista. Kohderyhmaa pohtiessa on myds tarkeaa
huomioida mediakaytdosmallit ja erityisesti sosiaalisen median kayttotavat, joita
kohderyhmalle kuuluu. Etsiikd kohderyhma tietoa hakukoneista vai sosiaalisen
median alustoilta, millaisesta sisallosta he pitavat ja mitda somealustoja
kohderyhma kayttdad. Jos kohdeasiakkaasi on tietylla alustalla, on hyddyllista
valvoa kyseista alustaa (Zahay 2020, 85). Zahay jatkaa aiheesta, etta sosiaalisen
median vaikuttajia eli "influenssereita ” palkataan usein mainostamaan tuotteita,
palveluita tai yrityksia, silla heilla on paasy kohdeyleisoihin. Hyodyntamalla
vaikuttajan keraamaa kohdeyleis6a, yrityksen on mahdollista saastaa aikaa,

rahaa ja tyétunteja oman kohdeyleison keraamisesta. (Zahay 2020)

Kohderyhma on yksi keino asiakaskunnan maarittelyyn, mutta ei ainoa.
Kohderyhman maarittelyn lisaksi voidaan luoda niin sanottu asiakaspersoona tai
"the persona” (Zahay 2020). Kohderyhmaan verrattuna asiakaspersoona on
mielestani kattavampi ja syvaluotaavampi katsaus asiakaskuntaan ja sen
edustajiin. Asiakaspersoonaa luodessa analysoidaan ominaisuuksien lisaksi
tapoja ja tottumuksia, ja markkinoinnin kannalta etenkin sosiaalisen median
kayttdétottumuksia analysoidaan tarkasti. Zahayn (2020) mukaan persoonaa
kaytetaan kuvailemaan mieltymyksia ja kaytosmalleja, jotka eivat valttamatta olisi
ymmarrettavissa tavallisia segmentointimetodeja kayttaen. Asiakaspersoona on
hanen kuvauksensa mukaan kuvitteellinen kuvaus mahdollisesta asiakkaasta,
sisaltaen laajan kuvauksen kayttaytymisesta ja mieltymyksista. Asiakaspersoona
keskittyy asiakkaan ominaisuuksien sijaan asiakkaan kokemuksiin.
Asiakaspersoonaa muodostaessa voidaan miettia sita, kuka han on, missa ja
miten han asuu, millaista tyota han tekee, mita asioita tai arvoja han priorisoi ja
miltd hanen tavallinen paivansa nayttad. Omaan kokemukseeni pohjaten on
markkinoinnissa kannattavaa hyodyntaa seka kohderyhman kuvausta etta
asiakaspersoonaa. Kun molemmat ovat huolellisesti ja ajatuksella luotu, niita voi

kayttaa hieman erilaisisiin tarpeisiin, tilanteen mukaan. (Zahay 2020, 34-35.)
8.4 Markkinoinnin kanavien valinta
Vuoden 2020 suosituimmat sosiaalisen median alustat olivat Facebook,

YouTube, Instagram, Twitter ja WhatsApp (Zahay 2020). Pinterest, Reddit,

Tumblr ja Flickr ovat niin sanotusti vaikuttavampia kuin WhatsApp, ja oman
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kokemukseni mukaan tama pitdd taysin paikkansa, etenkin markkinoinnin
kannalta. TikTokin on suosittu erityisesti Z-sukupolven keskuudessa ja uskon etta
nykyaan, noin 4 vuotta kirjan julkaisun jalkeen, TikTokin suosio myods
markkinoinnissa on kasvanut suuresti ja laajentunut myos muiden sukupolvien
kayttéon. (Zahay 2020)

Sosiaalisen median kanavia valitessa tulee huomioida se, mita alustoja yrityksen
kohderyhma suosii (Zahay 2020). Myds tatuointiartistin on siis tarkea miettia, mita
sosiaalisen median kanavia hanen asiakkaansa ja kohderyhmansa kayttaa,
mista heidat tavoittaa, ja mita kautta he etsivat tietoa tatuoinneista. Hakalan
vuonna 2019 tekemassa kyselytutkimuksessa kasitellaan sitd, mita kautta
asiakkaat ovat ottaneet tatuoijaansa yhteytta. Tutkimuksen tuloksista selviaa,
etta suosituimmat sosiaalisen median kanavat yhteydenottoa varten ovat olleet
Facebook ja Instagram, mika myoOs vaikuttaisi pitavan paikkansa tekemiini
haastatteluihin pohjautuen. (Hakala 2019.) Jokainen haastattelemani artisti kertoi
Instagramin olevan heidan tarkein yhteydenottokanavansa. Tassa tulee kuitenkin
huomioida se, ettd yhdellakaan haastateltavalla ei ollut Facebookia kaytossa
markkinointitarkoitukseen, jolloin Facebookin suosiosta ei haastatteluissani

saatu tietoa.

Kuten mainittu, on markkinoinnin kannalta erittain tarkeaa Ioytaa ne sosiaalisen
median kanavat, joita tavoiteltu asiakaskunta kayttad. Tatuointiartistien
markkinointia mietittdessa tarkeimmat kanavat vaikuttaisivat niin tekemieni
haastattelujen kuin Hakalan kyselytutkimuksen perusteella olevan Facebook ja
Instagram, joiden lisaksi verkkosivut ja etenkin TikTok ovat myds toimivia ja
kannattavia kanavia, vaikka eivat suosioltaan olekaan aivan Instagramin tai

Facebookin kaltaisia.
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9 POHDINTA

Opinnaytetyon alkuperaisen tarkoituksen mukaisesti kerasin opinnaytetydnani
laajan ja kattavan tatuointiartisteille suunnatun tietopaketin liittyen sosiaalisen
median markkinointiin. Kerasin tyohon paljon tietoa niin toteuttamallani
kvalitatiivisella tutkimuksella kuin lahdekirjallisuudesta. Tuotosta voi hyddyntaa
useiden eri alojen pienyrittdjat aloittaessaan tai kehittdessaan yrityksen
sosiaalisen median markkinointia, vaikka osa tiedosta on kayty Iapi tatuointialan

nakokulmasta.

Opinnaytetyon rakenne kehittyi paljon prosessin aikana, ja sain sisaltoon paljon
ideoita ja tukea haastattelemiltani tatuointialan ammattilaisilta. Tatuointiartistien
haastattelujen lisdksi sain tukea ja tietoa kirjoittamiseen kayttamastani
lahdekirjallisuudesta, ja niita hyodyntamalla kasvatin myds omaa osaamistani

some-markkinointiin liittyen.

Tuotokseni ei takaa menestyvaa yritystoimintaa, mutta se tukee sita
ohjeistamalla yritysta kohti kannattavaa markkinointia. Tydn luotettavuutta tukee
useat eri lahteet, joita sisallon ja tiedon keraamisessa on hyddynnetty, seka alan
ammattilaiset, joita tydohdon haastateltiin. Luotettavuuden osalta on huomioitava,
etta haastateltujen otanta oli melko pieni. Koen kuitenkin, etta sain haastatteluista
laadukkaan ja kattavan tietopohjan tyon tuottamiseen. Eettisyys on otettu
huomioon myos pitamalla haastatellut artistit nimettomina ja paljastamatta
henkildtietoja. Taman lisaksi eettisyytta ja luotettavuutta on huomioitu pyrkimalla

kayttamaan mahdollisimman tuoretta tietoa luotettavista lahteista.

Opinnaytetyoprosessin suurimmat onnistumiset olivat mielestani tyéta varten
toteutetut haastattelut. OIli  mielenkiintoista paasta keskustelemaan
tatuointiartistien kanssa heidan tyostaan ja kaikesta siihen liittyvasta, ja
haastattelutilanteet olivat todella antoisia myos henkildkohtaisella tasolla.
Valitsemani aihe kiinnostaa minua paljon, joten kaikki keraamani tieto ja
muodostunut tuotos ovat minulle merkityksellisia. Jos talla kokemuksella
aloittaisin opinnaytetyon kirjoittamisen uudelleen, tekisin kuitenkin joitain asioita
eri tavalla. Esimerkiksi kirjaisin viitetiedot alusta asti jarjestelmallisemmin, jonka

lisaksi aloittaisin tydostamisen aikaisemmin.
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Koska tyon aiheena on nopeatempoinen sosiaalinen media, uskon etta tuotostani
voi jatkossa kehittdd sosiaalisen median alustojen muuttuessa. Alustat, niiden
algoritmit ja trendit muuttuvat usein, ja siksi my6s omassa tuotoksessani esiintyva
tieto tulee osittain vanhentumaan yllattdvan nopeasti. Tyd on toteutettu
hyddyntaen mahdollisimman tuoretta tietoa, jotta se toimisi ajankohtaisena

tietolahteena mahdollisimman pitkaan.

Opinnaytetyon kirjoittaminen oli prosessina minulle yllattavan rankka. Osasin
odottaa sita, etta tyon tekeminen vaatii aikaa, karsivallisyytta, keskittymista ja
pitkajanteisyytta, mutta prosessin todellinen luonne avautui minulle vasta matkan
varrella. Eniten koin haasteita motivaation ja aikatauluttamisen osalta. Osasin
odottaa sita, mutta yllatyin kuinka suuri vaikutus silla oli opinnaytetyoprosessiin.
Haasteita oli my0s aiheen rajaamisessa, seka erityisesti kirjoittamisen
aloittamisessa. Vaikka tyon tekemisessa oli haasteita, valitsemani aihe ja sen
henkilékohtainen merkitys minulle tuki ja motivoi paljon. Jos en olisi I6ytanyt nain
miellyttavaa ja kiinnostavaa aihetta, uskon etta prosessi olisi ollut huomattavasti

rankempi.

Toteuttamani opinnaytety6 tuo tatuointialalle uutta tietoa liittyen markkinointiin,
erityisesti sosiaalisen median markkinointiin. Tata tietoa I0ytyy alalle suunnattuna
todella vahan ja siksi koen, etta tuottamani tyd on tarkea ja merkityksellinen.
Lopullinen tuotos on alkuperaiseen suunnitelmaani verrattuna laajempi ja
kattavampi ja siitd olen erittain tyytyvainen. Opinnaytetyon kirjoittaminen ja
tydstaminen vaikutti ammatilliseen osaamiseeni erittain positiivisesti. Opin tietoa
keratessani paljon uutta liittyen some-markkinointiin ja sosiaalisen median eri
alustoihin. Taman lisaksi prosessi vaikutti henkilokohtaiseen kasvuuni, silla
opinnaytetyon tekeminen on suuri ja vaativa tehtava. Saan tuntea ylpeytta siita,

etta olen saanut opinnaytetyon aiheesta, joka on itselleni niin tarkea ja laheinen.
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LIUTTEET

Liite 1. Haastattelukysymykset

»

ONO O

9.

1. Mita someja kaytat?
2.
3. Millasta sisaltoa laitat yrityksen someen?

Miksi juuri naita someja?

3a. kaytatkd somea muuten kuin portfoliona?
3b. onko kayttotyylissa/-tarkoituksessa eroja kanavien valilla?

Mita kautta asiakkaat 10ytaa yrityksesi, mika on tarkein
yhteydenottokanava?

Mika on yrityksen tarkein markkinointikanava?

Mika on mielestasi tarkeintd somemarkkinoinnissa?

Millasta sisaltoa tykkaat itse nahda tatuoijilta?

Minka verran teet markkinointia, esim. paljonko kaytat siihen aikaa
viikossa?

Miten tarkeana pidat somemarkkinointia?

10. Mita oleellisia asioita tulee I6ytya tatuoijan somesta?
11.Mita vinkkeja antaisit aloittavalle yrittajalle somemarkkinointiin liittyen?
12.Mita toivot, etta olisit itse tiennyt somemarkkinoinnista aloittaessasi

urasi?

13.Onko markkinointioppaalle mielestasi alalla tarvetta tai hyotya?

13a. Jos ei, niin miksi?

13b. Jos joo, mitd siihen kannattaisi mielestasi sisallyttaa?

14.0nko jotain mita en tassa kysynyt, mita haluat viela lisata?
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