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2 Opas videoiden kayttoon pk-yrityksen sisaltémarkkinoinnissa



1 JOHDANTO

Sisaltomarkkinoinnista on tullut tdman paivan trendi ja sen tulisi olla tarke& osa yrityk-
sen markkinointisuunnitelmaa. Sisaltémarkkinoinnissa yritys jakaa asiakkaille hyddyl-
listd, kiinnostavaa ja inspiroivaa sisaltdd, jota asiakkaat haluavat kuluttaa. Sisaltomark-
kinointi voi siséltéda kuvia, infograafeja, tekstia ja videoita. Keskityn t&ssé opinndyte-
tyossa sithen, kuinka videoita voi hyddyntad osana sisaltomarkkinointia. Oikein k&ytta-
maélla hyvin suunnitellun sisaltdomarkkinoinnin ja sen siséltdmien videoiden avulla voi-
daan saavuttaa jopa satojatuhansia katsojia ja jakoja sosiaalisessa mediassa ilman suuria
mainosbudjetteja. Kun yritys kayttaa aikaa sisdltomarkkinoinnin suunnitteluun ja opet-
telee kayttamaan sisaltomarkkinoinnissaan videoita, avaa se aivan uudenlaisia mahdol-
lisuuksia kertoa yrityksen tarinaa seka mahdollisuuden erottautua Kilpailijoista. Vide-
oilla vai esitelld esimerkiksi yrityksen henkilokuntaa tai kertoa ajankohtaisista asioista.
Erottautuminen on sisaltomarkkinoinnissa avainsana. Sisaltomarkkinoinnissa tulee olla

rohkea ja uskaltaa heittaytya.

Opinnéaytetyoni toimeksiantaja toimii Mikkelin Ammattikorkeakoulun hallinnoima
hanke ”Digitaalisuudella ja prosessien hallinnalla tuottavuuteen”. Opinndytetyon ta-
voitteena on tehda selkeéd kaytannén opas videoiden hyddyntdmisestad osana pk-yritys-
ten markkinointiviestintaa ja liiketoimintaa. Oppaan avulla henkild, jolla ei ole aiem-
paa kokemusta sisaltomarkkinoinnista tai videoiden tuotannosta, pystyy aloittamaan

sisaltdmarkkinoinnin toteuttamisen monikanavaisesti videoiden avulla.

Opinnéaytetyoni tutkimus koostuu kolmesta tutkimusongelmasta, eli kuinka yritykset
voivat hyddyntaa videoita osana sisaltdmarkkinointia ja markkinointiviestintaa, mité
on hyvé sisaltomarkkinointi sek& kuinka videoiden tuotanto tapahtuu. Tutkimusongel-
mien selvittdmiseksi kdytan kvalitatiivista tutkimusta empiirisen tutkimuksen keinoin.
Empiirisessa tutkimuksessa havainnoin, minkalaisia valittujen yritysten tuottamat vi-
deot ovat, milld kanavilla yritykset kayttavat videoita ja kuinka paljon niitd on jaettu
seka katsottu. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa kerdén ja vertailen valmiita aineistoja,
joiden pohjalta syntyy tutkimustuloksena opas. Teoreettisen aineistoon kéytén sisalto-

markkinoinnista, siséltostrategiasta ja videoidenkuvaamisesta kertovia l&hteita.



2 SISALTOMARKKINOINTI

Ensimmaiseksi tassa kasitelladn lyhyesti markkinoinnin kasitetté ja taman jalkeen kési-
tellaén yrityksen imagoa, ostokayttaytymisté ja markkinointiviestintdd. Naiden késittei-

den jéalkeen siirryn késittelemaan sisaltomarkkinointia syvemmin.

Markkinointi on seka tapa toimia, etté tapa ajatella. Jokaisen tydntekijan ajattelutapa ja
teot vaikuttavat yrityksen menestykseen markkinoilla. Markkinoinnista I0ytyy paljon

maaritelmid. Bergstrom ja Leppanen kuvaavat markkinoinnin seuraavasti;

”’Markkinointi on asiakaslahtdinen ajattelu- ja toimintatapa, jonka avulla luodaan yri-
tykselle kilpailuetua, tuodaan hyddykkeet markkinoille ostohalua synnyttéen ja raken-

netaan kaikkia osapuolia tyydyttivid, kannattavia suhteita.”

Markkinoinnin vélitykselld yritys antaa tietoa asiakkaille ja muille sidosryhmille. Sen
tarkoituksena on kannustaa jalleenmyyjia myymaan ja houkutella asiakkaita ostamaan
tuotteita ja palveluita. Markkinoinnissa on myos tirkeéa pitaa jo olemassa olevat asiak-
kaat yrityksen asiakkaina. Yrityksen tehtdvana on luoda asiakkaille tuotteita tai palve-
luita, joita he haluavat ostaa. Markkinoinnissa yrityksen tulee osata ennakoida, luoda,
yllapitaa ja saadelld kysyntad, jotta markkinoinnilla voidaan paésta haluttuun lopputu-
lokseen. (Bergstrom & Leppénen 2003, 19-22.)

Siséltdmarkkinointi on my6s osa tata markkinointia. Ensimmaisen kerran termia sisél-
tomarkkinointi aloitettiin kayttamaan 90-luvun lopussa, jolloin digitaalisuus ja asiakas-
lahtOisyys alkoivat olla painopisteend yritysten strategioissa (I-scoop 2016). Sisalto-
markkinoinnista 10ytyy useita méaéaritelmid. Siséltdmarkkinointi on markkinointitapa,
joka keskittyy johdonmukaisen, olennaisen ja arvokkaan siséllon jakamiseen ja tuotta-
miseen kohdeyleison houkuttelemiseksi ja séilyttdmiseksi. Sen tavoitteena on saavuttaa
kannattava asiakastoiminta. Yleisesti ottaen siséltdmarkkinointi vaatii osaamista kom-
munikoida potentiaalisten asiakkaiden kanssa ilman, ettd yritetddn suoraan myyda
heille. Myymisen sijaan yrityksen tulisi tuottaa asiakkaalle tietoa omista tuotteistaan ja
palveluistaan, jotta asiakas kiinnostuisi niista enemmaén. (Rose 2016.) Nokkonen-Pirt-

tilampi (2014, 41) kertoo, etté sisdltdmarkkinoinnissa asiakkaalle tuotetaan hyodyllista
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tietoa maksutta. Sisaltomarkkinointi on kaytdnndssa sitd, etté yritys jakaa omaa tietoaan

ja erikoisosaamistaan asiakkaiden nahtaville.

Siséltdmarkkinoinnin tehtdvéana on poistaa asiakkailta ostamisen esteitd. Asiakkaat ha-
luavat olla varmoja hankintansa tarpeellisuudesta, kun tekevéat ostopaattksen. Usein
epavarmuus on yksi esteistd, joka estdd kaupan syntymisen. Mit4 isommasta hankin-
nasta on kyse, sitd haluttomampia asiakkaat ovat ottamaan riskeja. Sisaltémarkkinoin-
nin avulla yritys voi poistaa asiakkailta néitd epavarmuustekijoitd jakamalla asiakasta
houkuttelevaa siséltoa eri kanavilla maksutta. T&ll6in asiakas voi varmistua siitd, etta
on tekemisissa alan asiantuntijan kanssa ja ostaminen tuntuu turvallisemmalta, jolloin

kauppoja syntyy helpommin. (Nokkonen—Pirttilampi 2014, 41.)

Ostamisen esteisiin ja sitd kautta ostopaatoksen tekoon voi vaikuttaa myos ulkoiset ja
sisdiset arsykkeet. Siséiset arsykkeet syntyvat ihmisen muistiin tallentuneista kasityk-
sist4, tiedoista ja mielikuvista. Siséisella tietolahteell& tarkoitetaan ihmisen muistivaras-
toon tallentunutta tietoa, joka on syntynyt omista tai muiden kertomista kokemuksista.
Ulkoiset arsykkeet syntyvét ulkoisista informaatiolahteistd, kuten mainoksista, televisi-
osta ja internetistd. Tamén takia myos sisaltomarkkinoinnissa on tarkeda tuottaa sel-
laista sisaltod, joka jad mieleen asiakkaan pitké&kestoiseen muistiin. Tallgin voidaan aja-
tella, ettd yrityksen asiakas kantaa yrityksen tuottamaa informaatiota koko ajan muka-
naan. Nama muistiin tallentuneet asiat voivat olla ratkaisevia tekijoita ostopaatosta teh-
dessé, koska silloin asiakkaan kuulemat ja ndkemét asiat aktivoituvat ja tdman seurauk-
sena asiakkaat muistavat kuulleensa tuotteesta yrityksen kautta. Se, miten asiakas ottaa
sisaltéa vastaan ja prosessoi sitd, maarittaa lopputuloksen. Asiakkaat kayttavat seka si-
séisia etta ulkoisia tietoldhteita joko tietoisesti tai tiedostamatta. Valintatilanteessa eri
lahteista tullut informaatio muodostaa asiakkaalle lopullisen mielikuvan siitg, ettd onko
tuote tai palvelu ostamisen arvoinen (Vuokko 2003, 19-22, 63-64.)

Sisaltémarkkinointi on parhaimmillaan sitg, ettd asiakkaille tarjotaan sellaista siséltod,
jota asiakas todella haluaa kuluttaa mutta ei valttamétté tunnista sitd maksetuksi tai pe-
rinteiseksi markkinoinniksi (Kormilainen 2015). Se on internetissa ja sosiaalisessa me-
diassa kaytettava digitaalisen markkinoinnin muoto, josta on tullut viimevuosina digi-

markkinoiden trendi (Salminen 2014).
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Kurvisen ja Sipilan (2014, 95-97) mukaan siséltomarkkinoinnilla on kolme tavoitetta;
I0ydettavyys, haluttavuus ja merkittavyys. Kun sisallossé kayttaa asiakkaille tuttuja ter-
meja sek& mahdollistaa sisallon helpon linkitettdvyyden ja jaettavuuden, on yritys jo
hyvissd asemissa l6ydettavyyden suhteen. Pelkka 10ydettavyys ei kuitenkaan yksin riita
tavoitteiden tayttamiseen. (Kurvinen & Sipila 2014, 95-97.) Muita tyypillisimpia ta-
voitteita sisaltomarkkinoinnissa ovat myynnin lisédminen, uusien liidien hankkiminen
sekd asiakasuskollisuuden kasvattaminen. Ndiden tavoitteiden myoté yritys pystyy luo-
maan itselleen ja tyontekijoilleen asiantuntijamaineen. (Nokkonen-Pirttilampi 2014,
41-42.)

Siséltojen tavoite on poistaa prospektien eli potentiaalisten asiakkaiden ostamisen es-
teitd. Sisdllosté asiakas saa tietoa. Tieto voi osallistaa, auttaa, viihdyttaa tai opettaa vas-
taanottajaansa. Hyvéan sisaltéon ei vaadita mahdottomuuksia. Asiakkaat haluavat
kuulla mielipiteitd ja nakemyksia. Hyvén sisallon taytyy olla hyodyllistd, tavoitteellista,
vaikuttavaa ja tuottaa lisdarvoa niin yritykselle kuin asiakkaallekin. Sisalté voi koostua
kuvista, videoista, danista, teksteista tai blogikirjoituksista. Sisaltémarkkinoinnissa tu-
loksia saavat ne yritykset, jotka sisallyttavéat sisaltémarkkinoinnin liiketoimintatavoit-
teisiinsa (Kurvinen & Sipila 2014, 93-98.)

2.1 Markkinointiviestinnan kasite ja tavoitteet

Tassa luvussa kasitellaan markkinointiviestintad. Kasittelen markkinointiviestintaa

yleisell& tasolla. Kuvailen mitd markkinointiviestinta on ja mihin silla pyritaan.

Markkinointiviestinnan avulla yritys luo tunnettuutta ja yrityskuvaa seka siind annetaan
tietoa ostopaikoista, tuotteista ja hinnoista. Markkinointiviestinnén avulla pyritaan vai-
kuttamaan kysyntaén. Se tekee siis yrityksen ja sen tarjooman nakyvaksi, joten markki-
nointiviestinnalld on suuri merkitys niin ostojen aikaansaamisessa kuin mielikuvan luo-
misessakin. (Bergstrom &Leppanen 2003, 273.) Yrityskuvan kehittdminen ei ole yk-
sittdinen toimenpide tai kertaluonteinen projekti, vaan se tulee nahda jatkuvasti pyori-
vana rotaationa (Salin 2002, 55).

Nokkonen-Pirttilampi (2014, 19) kuvailee, ettd markkinointiviestintd on suullista, Kir-

jallista tai kuvallista viestintad. Vuokko (2002, 11) lis&4, ettd markkinointiviestintaa ta-
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pahtuu my6s nimelld, visuaalisella ilmeelld, sijainnilla, ulkonddlld, tuotteilla, palve-
luilla ja hinnoilla. Erilaisia viestintdkanavia on paljon, joten on tarkeaa, etta yrityskuva
pysyy yhtendisina kaikissa kanavissa. Markkinointiviestinnén avulla yrityksen on tar-
koitus vaikuttaa vastaanottajaan ja sitd kautta edistad myyntia. (Nokkonen—Pirttilampi
2014, 19, 21.)

Markkinointiviestinndssa tarkoitus on saada aikaan l&hett4jén ja vastaanottajan vélille
yhteinen késitys joko yrityksestd, sen tuotteista tai toimintatavoista. Markkinointivies-
tinnalla yrityksen tulee vaikuttaa vain niihin kasityksiin seka tietoihin, joilla on merki-
tysta sille, kuinka eri sidosryhmét kayttaytyvat kyseistd yritystd kohtaan. (Vuokko
2003, 12.)

Markkinointiviestintd4 voi tehdd monella tavalla. Markkinointiviestintd oli muutama
vuosikymmen sitten lahinnd mainontaa, joka keskittyi sanoma- ja aikakauslehtiin seka
TV- ja radioviestintddn. Myohemmin mukaan tuli s&hkodinen media. Sahkdisen median
ensimmadiset edustajat olivat verkkosivustot. Tana paivana yritysviestintaan, nettimark-
kinointiin ja asiakaspalveluun on tarjolla useita erilaisia kanavia ja paljon erilaisia tyo-
kaluja. (Nokkonen—Pirttilampi 2014, 20-21.) Bergstrém ja Leppénen (2003, 274) muis-
tuttavat, etté viestintdkeinojen painotus vaihtelee yrityksen, kohderyhman, toimialan ja
myytavan tuotteen mukaan. Yritysten viestinta jakautuu yha useampiin kanaviin. Se luo
yrityksille sek&d mahdollisuuden ettd haasteen. Uudet kanavat tuovat mahdollisuuksia.
Sahkoiset kanavat tarjoavat kekselidille yrittdjille erinomaisia markkinointimahdolli-
suuksia. K&antopuolena on se, ettd yritysviestinnan hallinta on entistd vaikeampaa,

koska viestintakanavia on paljon. (Nokkonen—Pirttilampi 2014, 21.)

Markkinointiviestintdsuunnitelmaa tehtdessé on tunnettava yrityksen kohderyhma. Par-
haiten kohderyhman oppii tuntemaan kokemusten kautta. Kohderyhmén tuntemisen pe-
rusteella voidaan miettid, mitd ja miten viestitddn sekd missa ja milloin viestitaan.
(Vuokko 2003, 12.)

Markkinointiviestinnan tavoitteiden tulee pohjautua yrityksen markkinointiin ja strate-
gioihin (Vuokko 2003, 137). Bergstrom ja Leppéanen (2003, 273) luettelevat markki-
nointiviestinnan tavoitteiksi seuraavia: ensimmaiseksi tulee tiedottaa yrityksestd, sen
tarjoamista tuotteista, hinnoista ja saatavuudesta. Taman jalkeen tulee heréttdd huomio

ja erottautua Kilpailijoista, kolmantena tulee herattaa asiakkaiden mielenkiinto ja luoda
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myonteisia asenteita. Neljantend tulee heréttaé asiakkaiden ostohalu ja aktivoida asiak-
kaita, sen jalkeen yrityksen tulee saada aikaan myyntié ja viimeisend tavoitteena on os-
topaatoksen vahvistaminen, jonka jalkeen asiakassuhdetta yllapidetdén. (Bergstrom &
Leppanen 2003, 273.) Tavoitteiden tulee olla realistisia sekd mahdollisimman selkeité
ja tarkasti ilmaistuja. Tavoitteet eivét saa kuitenkaan olla liian helppoja, koska silloin

ne eivat innosta. (Nokkonen—Pirttilampi 2014, 50.)

2.2 Yrityksen imago

Tassé luvussa késittelen yrityksen imagoa. Kaikella yrityksen tekemisell& ja sen tyon-
tekijoilld on suuri vaikutus yrityksen imagon syntymiseen. Tdman vuoksi yrityksen

tuottama sisalté on suuressa roolissa positiivisen imagon syntymisessa.

Imago voidaan mééritelld kaikkien ké&sitysten summaksi, joita asiakkailla, yhteisoilla
tai sidosryhmill& on yrityksestd. Imago on subjektiivinen késitys tassé tapauksessa yri-
tyksestd. Imagosta kaytetadn myds kasitetta yrityskuva. (Vuokko 2003, 103.)

Hyva yrityskuva ja sen tuoma maine on yrityksille kova kilpailutekija. Yrityskuva kuu-
luu yrityksen peruspddomaan, jonka turvin yritysté voi kasvattaa ja vahvistaa. Positii-
visella yrityskuvalla yritys voi edistda tuoton ja taloudellisen tuloksen saavuttamista.
(Salin 2002, 20-21.) Vuokko (2002, 104) toteaakin, etta yrityskuva vaikuttaa asiakkai-
den kasityksiin yrityksesta ja ndmé asiakkaiden luomat késitykset vaikuttavat valintoi-

hin seka paatoksentekoon.

Yrityskuva voi syntyd myos ilman asiakkaiden omaa kokemusta. lhmisilla on paljon
ennakkokaésityksid asioista ja organisaatioista, joita eivét ole itse kohdanneet. Ennakko-
késitykset syntyvat kuulopuheiden ja luetun informaation perusteella. Ennakkokasityk-
set voivat syntyé asiakkaille myos siten, ettd asiakkaat yleistavat ja siirtavat kasityksia
tiettyihin kohteisiin. Asiakkaat saattavat esimerkiksi luottaa jonkun yrityksen tuotteisiin
ja taman perusteella luottavat jo valmiiksi yrityksen lanseeraamiin uusiin tuotteisiin.
Asiakkaalla voi myos olla mielipide yrityksen henkilokunnasta ja sen myo6ta mielipide
vaikuttaa asiakkaan késitykseen koko yrityksestd. Asiakkaat kayttavat ennakkokasityk-

sid helpottamaan ja yksinkertaistamaan heid&n harkintaansa ja paatoksentekoaan.
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Yrityksesta syntyy ihmisille mielikuvia, vaikkei yritys niitd tietoisesti rakentaisikaan.
Se, millaisena asiakkaat yrityksen nakevét, vaikuttaa asiakkaiden ajatuksiin, kayttayty-
miseen ja asenteeseen yritystd kohtaan. Yritys pystyy vaikuttamaan omaan yritysku-
vaansa mutta yritys ei pysty paattdmaan millainen se loppupeleissa on. Yrityksen tulee
pohtia, miten se voi itse vaikuttaa mielikuvaansa ja millainen késitys yrityksen sidos-
ryhmillé on siité. (Vuokko 2003, 105.)

Positiivinen yrityskuva saa asiakkaiden silmissa hyvat viestit vielakin paremmiksi ja
huonoja viesteja vahatellaan, kun taas negatiivinen yrityskuva saa hyvat viestit kuulos-

tamaan neutraalilta ja huonot vieldkin huonommilta. (Vuokko 2003, 108.)

Asiakkaiden luomat mielikuvat yrityksesta syntyvat useasta eri tekijasta ja lahteesta.
Niin kuin jo aiemmin todettiin, yritys ei voi paattaa mista tekijoista sen yrityskuva muo-
dostuu. Siihen vaikuttaa kaikki mahdollinen: tieto, ennakkoluulot, kokemukset, kuulo-
puheet, asenteet ja arvot joita asiakkailla on. Yritys ei pysty suoranaisesti vaikuttamaan
asiakkaiden arvoihin, asenteisiin, ennakkoluuloihin, kuulopuheisiin ja uskomuksiin.
Esimerkiksi jos asiakas on sitd mieltd, etta jokin yrityksen ravintolan tarjoama ruoka on
pahaa, on tata ennakkoluuloa hyvin vaikea muuttaa tai saada asiakas kokeilemaan ky-
seistd ruokaa. Kun taas yritys pystyy vaikuttamaan suoraan asiakkaiden saamaan infor-
maatioon, tietoon, kokemuksiin ja havaintoihin, joka luo yrityskuvaa. Lyhyesti sanot-
tuna hyvaan yrityskuvaan tarvitaan kahta asiaa: hyvaa toimintaa ja hyvaa viestintaa.
(Vuokko 2003, 110-112.)

2.3 Ostokayttaytyminen

Kaésittelen seuraavaksi ostokayttaytymistd. Ostokayttaytymistd késittelen sisaltomark-
kinointiin liittyen siksi, ettd Sipilan ja Kurvisen mukaan (2014, 94) yli puolet asiakkai-
den ostoprosessista tapahtuu myyjien ulottumattomissa. Asiakkaat tekevat ostopaatok-
sensd yritysten sisaltdjen, maineen, avoimuuden ja asiantuntijuuden perusteella. T&méan
takia yrityksen on térked tietdd ostokayttaytymisesta. Kun yritys ymmartéé asiakkaiden
ostokadyttaytymiseen vaikuttavia tekijoita, pystyy yritys tuottamaan juuri oikeanlaista

sisaltoa asiakkaille.
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Asiakkaan ostohalun eli koko ostokayttaytymisen laukaisevat tarpeet ja tarpeita ohjaa-
vat motiivit. Yksityisten kuluttajien ja yritysten ostopéatoksiin vaikuttaa ostokayttayty-
minen. Ostokayttaytyminen ohjaa sitd, milla perusteilla valintoja tehd&én sek& mita,
mistd ja miten asiakkaat ostavat. Yksi ostokayttaytymista ohjaava tekija on ulkopuoliset
arsykkeet, esimerkiksi yritysten markkinointitoimenpiteet. Ostajien ostokayttaytymi-
nen ilmenee erilaisina valintoina, tapoina ja tottumuksina. Jotta yritys saa aikaan toimi-
via ja haluttuja tuotteita, on yrityksen tunnettava ostajansa. Taytyy tietdd miten asiak-
kaat elavét, mita he arvostavat, mitd tarvitsevat ja miten ostavat. Tdman pohjalta yrittaja
valitsee kohderyhménsa ja rakentaa sille toteuttamiskelpoisen markkinointiohjelman.
(Bergstrom & Leppédnen 2003, 97-98.)

Ostokayttaytymiseen vaikuttaa myds asiakkaan kéaytdssa oleva aika. Kaikilla asiak-
kailla ei ole aikaa etsia verkosta halvinta vaihtoehtoa tai vertailla erilaisia vaihtoehtoja.
Usein asiakkaat ovat valmiita maksamaan siitd, ettd asioita tehd&an asiakkaiden puo-
lesta. Taman vuoksi yrityksen on suunniteltava, milla ehdoilla tuotteet tai palvelut ovat
asiakkaan saatavilla. (Bergstrom & Leppénen 2003, 97-98.) Kun yritys tuottaa aktiivi-
sesti asiakkaalle sopivaa sisaltod, ei asiakas valttamatta vaivaudu etsimaan osto- tai pal-

veluvaihtoehtoja muualta.

2.4 Sisaltostrategia

Strategia on suunnitelma. Sen avulla yritys pyrkii saavuttamaan padmadarénsa. Strategia
on valintojen tekemista. Strategiassa yrityksen tulee miettid, mitd haluaa olla ja mitd ei.
(Kurvinen & Sipild 2014, 22-23.)

Siséltostrategian tehtdvé on ohjata asiakaskohtaamisia liiketoimintatavoitteiden suun-
taan. Se kokoaa yhteen yrityksen tarkoituksen ja arvomaailman, nakymisen kohderyh-
mille ja niihin vaikuttamisen, jatkuvan kehittdmisen, tavoitteellisen tekemisen ja sen
mittaamisen. Nykyaan kohderyhmid ei voi maaritelld pelkén yhteiskuntaluokan mukaan
tai demografisten tekijoiden mukaan. Yrityksen taytyy menné syvemmalle asiakastun-
temuksessa ja 10ytaa asiakasryhmien motiivit: tarpeet, halut, huolet ja ongelmat. (Kur-
vinen & Sipild 014, 100-101.)
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Content Marketing Institute on luonut viitekehyksen sisaltdstrategian rakentamiselle ja
se koostuu seitsemésta eri vaiheesta. Namé seitseman vaihetta ovat sisaltomarkkinoin-
nissa onnistuneille yrityksille yhteisid. Nama vaiheet on tunnistettu k&ytdnnossé toimi-

viksi ja niiden avulla yritysten onnistumisen todennakdisyys on suurempi. (Rose 2016.)

Yrityksen tarina

(

Kanavat

(

Prosessit

Vuorovaikutus
(

Mittaaminen

KUVA 1. Siséltostrategian rakentaminen

Ensimmaisené tulee tehdd suunnitelma. Sisaltomarkkinoinnin I&htdkohta on siséltostra-
tegian ja sen tavoitteiden maarittely. Strategian maarittely alkaa yrityksen tavoitteiden
ja tarpeiden kartoittamisesta. Suunnitelman tekeminen saattaa viedd aikaa, riippuen
siitd, kuinka pitkélle yritys on edennyt siséltdmarkkinoinnissa. Sisaltémarkkinointi-

suunnitelma pyrkii vastaamaan muutamiin peruskysymyeksiin;

- Mité yritys on valmis toteuttamaan?

- Mitka erottavat yrityksen tuotteet tai palvelut muista yrityksista?
- Mité ainutlaatuisia tekijoita yrityksella on?

- Mité yritys pystyy parhaiten tarjoamaan sisalléllaan?

Néiden lisaksi suunnitelmaa tehdessa on hyva miettid, voiko yritys hyddyntaa jo ole-

massa olevaa markkinointisuunnitelmaa tai parantaa sita sisaltémarkkinoinnin avulla,
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minkaélaisia riskeja on olemassa ja kuinka niita voisi lieventaa sekd mitd nimenomaan

kyseinen yritys haluaa suunnitelmalla saavuttaa. (Rose 2016.)

Toisessa vaiheessa tulee kartoittaa, mitad kohderyhmié yritys pyrkii sisallélla tavoitta-
maan. Oli kyseessa sitten potentiaalinen tai jo olemassa oleva asiakkuus, on olennaista
ymmartéa eri asiakasryhmien tarpeet sekd mita sisaltdd eri kohderyhmat haluavat
nahda. Oikeanlainen sisdllontuotanto oikealle kohderyhmalle nostaa yrityksen naky-
vyyttd. Kohderyhmia miettiessa, on myos tarkeaa tietdd miten eri kohderyhmien tarpeet

muuttuvat ajan myota. (Rose 2016.)

Kolmantena tulee miettid yrityksen tarinaa. Pitkdaikaisten asiakkuuksien rakentami-
sessa tarkedssa roolissa on yrityksen tarinan kertominen. Yrityksen tulee tuoda esille,
mistd on aloittanut ja miten on paatynyt tahén hetkeen, seka mihin yritys tahtaa tulevai-
suudessa. Silloin, kun asiakas tuntee yrityksen taustat ja motiivit, on helpompi lahted
rakentamaan pitkaaikaisia ja vahvoja siteitd asiakkaiden kanssa. Yrityksen tarinan ei ole
tarkoitus olla myyntitydkalu, vaan sen avulla yritys voi luoda vahvempia ja elavampié
suhteita asiakkaisiinsa. Yrityksen tarinassa tulee ilmi, mitkd ovat yrityksen intohimo ja

arvot. Nama toimivat perustana sille, minkélaista sisélta yritys tuottaa. (Rose 2016.)

Neljantend tulee miettid mita kanavia yritys ottaa kayttoon. Laadukkaan sisallén luomi-
sen liséksi on tarkeéd, etta sisaltd tavoittaa oikean yleison mahdollisimman tehokkaasti.
Olennaisena osana sisdltéstrategiaa on madarittad oikeat kanavat ja prosessit sisallon ja-
kamiselle. Kaytettyjen kanavien tehokkuutta tulee seurata kanavakohtaisesti, esimer-
kiksi kavijamaarien mukaan. Jokaiselle kanavalle kannattaa myos laatia kanavakohtai-
nen suunnitelma, kuinka kanavaa kaytetaan seka kuinka eri kanavat voivat tukea toisi-
aan. (Rose 2016.)

Viides kuvassa nékyva vaihe on prosessien miettiminen. Kun ollaan suunniteltu, kenelle
sisaltod tuotetaan, mité sisaltod tuotetaan ja missa sitd jaetaan, siirrytddn suunnittele-
maan, miten suunnitellut asiat toteutetaan kéytannossa. Tahan kuuluu esimerkiksi aika-
taulujen, ohjenuorien ja vastuualueiden méarittdminen. Johdonmukaisella toiminnalla

yritys saavuttaa parhaan mahdollisen lopputuloksen. (Rose 2016.)
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Kuudes vaihe on vuorovaikutuksen luominen asiakkaan kanssa, tassa kohtaa yrityksen
on tarke& muistaa asiakas. Tarkeinta ei ole yrityksen sanoma, vaan se mitd asiakas ha-
luaa n&hda. Sisallon tulee pyrkid luomaan asiakkaiden kanssa vuorovaikutusta. \Vuoro-
vaikutuskeskustelu asiakkaiden kanssa kuuluu oleellisena osana siséltjen jakeluun.
(Rose 2016.)

Viimeisena vaiheena on mittaaminen. Organisaatiot, jotka menestyvét sisaltomarkki-
noinnissa oppivat ja kehittavat jatkuvasti toimintatapojaan. Onnistuminen vaatii mittaa-
mista sisaltostrategian kaikissa vaiheissa. My0s tavoitteiden onnistumisen prosentti saa-
daan selville mittaamalla. Moderni markkinointiymparisto on jatkuvan muutoksen koh-
teena. Tdman vuoksi sisaltostrategiaan on jatettavéa tilaa muutoksille. Esimerkiksi yri-
tykselle saattaa tulla tarve sisallon jakelukanavien vaihteluun. (Content Marketing Ins-
titute 2016.) Strategiaa ei tule ajatella lukkoon lydtynéd kokonaisuutena, vaan sita tulee
paivittda jatkuvasti ja sen taytyy vastata alan muuttuviin haasteisiin mahdollisimman
hyvin. (Rinne 2014.)

2.5 Sisaltomarkkinoinnissa onnistuminen

Selailemme nykyé&an internetissé olevaa sisaltoa ajasta ja paikasta riippumatta, puheli-
milla, tableteilla ja tietokoneilla. Siséltoa 16ytyy valtava maara ja asiakkailla on valta
paattad, minka sisallon parissa haluaa aikansa viettda. Siksi on tarkeaa, etté sisaltomark-
kinointiin k&ytetadn aikaa, jotta siind onnistutaan. Yritykset eivat voita markkinointi-
kamppailuita ylivoimaisella tehokkuudella tai laadulla niin kuin ennen, vaan nykyaan
yrityksen on voitettava ylivoimaisella luovuudella (Kotler 2005, 71). Seuraavaksi lis-
taan tarkeimpia asioita, joita tulee ottaa huomioon, kun sisaltémarkkinointia l&hdetaan

toteuttamaan.

Suunnitelma

Koko siséltdmarkkinoinnin lahtékohta on sisaltostrategian suunnittelu ja tavoitteiden
maéarittely, aivan kuten kaikessa muussakin yrityksen toiminnassa. Ensin suunnitellaan
ja vasta sitten toteutetaan. SisaltOstrategian tulee tukea yrityksen laajempia tavoitteita,

kuten myyntitavoitteita. (Rinne 2014a.)
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Segmentointi

Segmentointi tarkoittaa sit4, ettd yritys kohdentaa markkinointitoimenpiteet ja lahesty-
mistavat erilaisille asiakasryhmille. Jokaisella yksittéaiselld ryhméll& on yhteisia tarpeita
ja ominaisuuksia. Segmentointi on valttdméatontd, jotta markkinointi onnistuu oikealle
kohderyhmélle ja siksi myos tarked osa onnistunutta sisaltomarkkinointia. Osa markKki-
noijista luottaa eri sosiaalisten medioiden kanavien sovelluksiin, joiden avulla segmen-
tointia voi tehdd. Segmentoinnin avulla yritys ymmartaa paremmin ostajien kriteereité
ostaa tuotteita. Asiakkaat voidaan segmentoida esimerkiksi seuraaviin neljaan ryhmaan.
(Tuten & Solomon 72, 84.)

Maantieteellisessd segmentoinnissa asiakkaat voidaan jakaa esimerkiksi maan, ilmaston
tai markkinoiden tiheyden mukaan. Esimerkiksi Pohjois -Lapissa on oleellisempaa kau-
pata enemmaéan lampimémpié vaatteita talvella kuin eteldisemmassa Suomessa. Maan-
tieteellinen segmentointi on myos relevantein tapa lisata paikallisilla yrityksilla vahit-
taiskaupan liikennetta fyysisesti myymalassa. Asiakkaille voi tarjota erilaisia alennuk-

sia tai muita etuja liikkeisiin. (Tuten & Solomon 73.)

Véaeston mukaan segmentoitaessa yritys voi ryhmitelld asiakkaita asiakkaiden ominai-
suuksien mukaan. Ominaisuuksia voivat olla esimerkiksi ika, sukupuoli, tulotaso, etni-
sen tausta, eldmanvaihe tai koulutustaso. Psykologisessa segmentoinnissa asiakkaat
voidaan ryhmitelld persoonallisuuden, motiivien, eldméntilanteen, asenteiden ja mieli-
piteiden mukaan. Psykologinen segmentointi auttaa yritystd ymmaértamaan paremmin,
millaiset tekijat vaikuttavat asiakkaiden ostopaétosten tekoon. (Tuten & Solomon 73-
74.)

Kéyttaytymisen perusteella segmentoinnista yritys voi saada hyodyllista tietoa siita,
kuinka asiakkaat kayttavat eri tuoteryhmié ja kuinka usein he ostavat kyseisisté tuote-
ryhmista tuotteita. Td&ma tieto voi olla erittdin hyodyllinen yritykselle. On olemassa
80/20 nyrkkisaanto, jonka mukaan kaksikymmenta prosenttia brandin asiakkaista ostaa
kahdeksankymmentd prosenttia sen tuotteista. (Tuten & Solomon 76-77.)

Tilanneanalyysi
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Yrityksen tulee tietdd tdménhetkinen tilanteensa, jotta se voi asettaa tavoitteet paamaa-
ralle. Kun pddmadré tiedetdan, voi yritys miettia, miten ja mitd keinoja kayttamalla p&a-
madra on mahdollista saavuttaa. Taman lahtokohtatiedon antaa tilanneanalyysi. Tilan-
neanalyysin syvyyteen vaikuttaa se, minkalaiseen tarkoitukseen tilanneanalyysia ollaan
tekemassa. Tilanneanalyysi siséltda kaksi osa-aluetta eli sisdisten ja ulkoisten tekijoiden

analyysin. Vuokko (2003, 135-136) luettelee sisiiset ja ulkoiset ryhmat seuraavasti:

Siséiset tekijat
Yritysanalyysi
e Yrityksen ja markkinoinnin arvot, visio ja strategia
e Yrityksen tavoitteet ja toimintatarpeet
e Yrityksen resurssit, toimintakapasiteetti ja osaamisen alueet
e Yrityksen vahvuudet ja heikkoudet
Tuoteanalyysi
e Tuotteen historia ja elinkaaren vaihe
o Kdytetyt markkinointistrategiat ja niiden vaikutukset
e Tuotteen vahvuudet ja heikkoudet

e Tuotteen asema ja asemointi Kilpailussa

Ulkoiset tekijat
Kohderyhma
o Ketk& ostavat tuoteryhmaén tai yrityksen tuotteita
e Kuka tuotetta ostaa ja ketka vaikuttavat ostopaatokseen
e Miksi asiakkaat ostavat tuoteryhman tai yrityksen tuotteita
e Mistd, milloin kuinka usein ja millaisissa erisséa tuoteryhman
tai yrityksen tuotteita ostetaan
e Mitd asioita kohderyhma arvostaa tuoteryhmadssa tai yrityk-
sen tuotteessa, mitk& ovat valintakriteerit
o Kuinka tuoteryhman tai yrityksen tuotteita kaytetédan
o Kuinka kohderyhma hakee tietoa ja muodostaa mielipiteensa
tuoteryhman tai yrityksen tuotteista
e Missé ja milloin kohderyhmén voi tavoittaa
Kilpailu

e Kilpailijoiden maaré ja laatu
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¢ Kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet
o Kilpailijoiden asema ja asemointi markkinoilla
o Kilpailijoiden kayttamat strategiat ja niiden vaikutukset
¢ Kilpailijoiden tulevaisuuden ndkymadt ja suunnitelmat

e Uusien kilpailijoiden uhka

Toimintaympaéristd nyt ja tulevaisuudessa
e Kansantalouden ja globaalin talouden tila
e Lainséadanto ja toimintakulttuuri
e Sosiaalinen tilanne
e Poliittinen tilanne
e Teknologia

e Resurssien saanti

Yrityksen on tarkeé arvioida, millaista tietoa sisdisten ja ulkoisten tekijéiden kultakin
osa-alueelta kannattaa keratd. Esimerkiksi jos yritys on toteuttamassa mainoskampanjaa
ulkomailla, olisi yrityksen hyvé tuntea kyseisen maan lainsd&dantd ja kulttuuri.
(Vuokko 2003, 135-137.)

Tilanneanalyysiin tarvittavaa tietoa on joko yrityksessé valmiina tai tietoa saattaa joutua
kerdamaéan yrityksen ulkopuolelta. Valmiiksi 10ytyvaa tietoa kutsutaan sekundéaaritie-
doksi ja erikseen keréttavaa tietoa priméaaritiedoksi. Sekundéaari tieto voi olla esimer-
Kiksi asiakkaiden elaméantyylista saatavaa tietoa tai asiakkaiden median kéytosté saata-
vaa tietoa. Primé&dritietoa yritys voi kerétd erilaisilla menetelmilld. Kvantitatiivisella
menetelmalla yritys voi tehda kyselyité ja kvalitatiivisella menetelmall4 tietoa voi ke-
rata esimerkiksi projektiivisilla tekniikoilla. Yritys voi k&yttaa erilaisia menetelmig, kun
haluaa saada tietoa esimerkiksi siitd, kuinka kohderyhma kokee yrityksen tuotteen ver-
rattuna Kilpailijan tuotteeseen. (Vuokko 2003, 135-137.)

Tilanneanalyysin tarkoitus on nayttaa yritykselle, missa yritys on talla hetkelld. Samalla
tilanneanalyysi antaa vastauksen siihen, miksi yritys on siell4d missé talla hetkell& on.
Taman jalkeen yritys voi miettid mihin haluaa edeté ja luoda siihen tavoitteet. (Vuokko
2003, 135-137.)

Tavoitteiden asettaminen
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Myds sisaltomarkkinoinnille tulee asettaa tavoitteet. Tavoitteet voidaan asettaa vasta
silloin, kun yritys tietdd asemansa kilpailijoihin nahden ja siksi tilanneanalyysi onkin
olennainen osa tavoitteiden maarittelya (Vuokko 2003, 138). Alussa tavoitteet ovat tar-
keitd, jotta tiedetddn, onnistutaanko ja mihin suuntaan sisaltémarkkinointi on menossa.
IIman tavoitteita ei myoskaan tiedd mitka siséllot toimivat ja mitka eivat. (Rinne
2014b.)

Tavoitteet voivat olla kvantitatiivisia tai kvalitatiivisia. Kvantitatiiviset tavoitteet ovat
numeroilla ilmaistavia tavoitteita ja kvalitatiiviset tavoitteet ovat laadullisilla maareilla
ilmaistavia. Kvantitatiivisia tavoitteita ovat esimerkiksi myynnin lisédminen 10 prosen-
tilla, yrityksen tunnettuuden nostaminen 50 prosenttiin tai markkinaosuuden lisédminen
5 prosentilla. Kvalitatiivisia tavoitteita ovat esimerkiksi tuotemielikuvan vahvistami-
nen, asiakasuskollisuuden lisaédminen tai myyntitoiminnan tehostaminen. (Vuokko
2003, 138.)

Ensimmaisten tavoitteiden tulee olla selkeita ja esimerkiksi sivujen kavijamaarat, vie-
railujen kestot ja sosiaalisen median jaot ovat hyvia mittareita (Rinne 2014b). Tavoit-
teiden etenemistd kannattaa seurata esimerkiksi kolmen kuukauden paloissa. Suuntaa

kannattaa péivittaa saatujen tulosten mukaan jatkuvasti. (Kurvinen & Sipild 2014, 229.)

Hyva ja hyddyllinen sisalto

Siséllon tulee olla aidosti asiakkaita kiinnostava, hyodyttava ja sen taytyy herattaa tun-
teita (Rinne 2014b). Asiakas ja hanen tarpeensa ovat siis siséltoa ajattelen tarkeinta, ei
yrityksen oma sanoma. Tulee miettid millaisia ongelmia asiakkailla voi olla ja sen jal-
keen pitéisi pyrkié I0ytamaan ratkaisut niihin. Hyva sisélto voi koostua asiantuntijoiden
vinkeistd, oppaista, referensseista, tarinoista, tuotteiden uusista kéyttdtavoista, resep-
teistd, infograafeista, kuvista tai videoista. Loppupeleissa kuitenkin asiakas péattés,
onko sisalté hyvaa vai ei ja onko siitd hanelle hyotya. Hyva sisaltd on myo6s helposti
I0ydettavissd, jos kukaan ei 10yda sisaltoa sitd ei kannata tehda. (Luoti 2015.)

Ala myy tuotteita
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Yrityksen tulee ratkaista asiakkaiden ongelmia. Siséltdmarkkinoinnin tulee tuottaa lisé-
arvoa. Kun yritys tuottaa aitoa lisdarvoa ajankohtaisella ja relevantilla sisélloll&, onnis-
tuu se lumoamaan asiakkaat. Asiakasuskollisuus kasvaa, kun yrityksen tuottama sisalté

on niin hyvad, ettd asiakkaat jakavat sita. (Kurvinen & Sipila 2014, 230.)

Sisaltokalenteri ja sdannollinen julkaisu

Sanonta “huolella suunniteltu on kuin puoliksi tehty” pitdd paikkansa my0s tdssi asi-
assa. Sisaltokalenteri auttaa jakamaan sisaltdjen suunnittelemisen ja tuottamisen pie-
nempiin osiin, jolloin kokonaisuutta on helpompi hallita. Yritys unohtuu hetkessa, ellei
julkaise sisaltod saannollisesti. S&&nnollisen julkaisun apuna siséltokalenteri on hyva
tyokalu. (Kurvinen & Sipild 2014, 231.) Kalenterin avulla sisalléntuotantoa voi suun-
nitella pidemmallekin aikavélille. Siséltokalenterissa olisi hyva nékya ainakin seuraavat
asiat; missé kanavassa sisélto julkaistaan, millaista sisélt64 julkaistaan, mik& on sisallon
aihe, milloin sisélto julkaistaan seka kuka siséllon tuottaa ja julkaisee. (Viidakko 2015.)

Liitteend olevassa oppaassa on ohjeet siséltokalenterin tekemiseen.

Sisallon jakelu ja l6ydettavyys

Usein siséllon suunnitteluun kéytetdan paljon aikaa ja toisinaan myds paljon rahaa. On
harmillista, jos yrityksen sisalté hukkuu muiden julkaisujen joukkoon suuren tyon paat-
teeksi. Taman vuoksi julkaisujen I0ydettdvyyteen seka jakelukanaviin kannattaa panos-
taa. Facebookissa julkaisuja voi sponsoroida, jotta ne tulevat nédkyviin useamman ker-
ran asiakkaille. Instagramissa kuvien ja videoiden I0ydettavyytta voi parantaa kaytta-
maélla # hashtag-merkkia ja YouTube-sisallon yritys voi jakaa muissa yrityksen kana-
vissa. (Hameenlinnan ammattikorkeakoulu 2014.) Kannattaa muistaa valita yrityksen
asiakkaille sopivimmat kanavat ja pitaytya niissa. Teknisesti on mahdollista se, etta yri-
tys jakaa viestit kymmeneen eri kanavaan, mutta siit huolimatta sisélto tulee raataléida

kanavan ehdoilla (Kurvinen & Sipild, 230).

Aktivointi

Julkaistulla sisallolla kannattaa aktivoida asiakkaita. Asiakkaita tulee kannustaa esi-

merkiksi uutiskirjeiden tilaamiseen, kanavan seuraamiseen, yhteydenoton pyytami-

seen ja siséllon jakamiseen. (Kurvinen & Sipila 2014, 231.)
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On olemassa paljon aktiivisia asiakkaita. Aktiiviset asiakkaat haluavat tuoda esille
sen, etta pystyvat tuomaan lisdarvoa yrityksen tuotekehitykseen. Osa asiakkaista saat-
taa haluta raatéloida tuotteita tai palveluja omiin tarpeisiinsa sopiviksi. On olemassa
yrityksid, jotka palkitsevat téllaisia kuluttajia. Kuluttajat voivat antaa panoksensa
my®os yrityksen mainonnan kehittdmiseen. Yhdysvalloissa on jo saatu hyvia tuloksia
kuluttajien ideoimista mainoskampanjoista. Nama mainoskampanjat ovat voittaneet
kuluttaja-arvioinneissa mainostoimistojen kampanjat. Esimerkiksi ”Free Doritos” -
mainos voitti vuosittaisen Usa Today Super Bowl -mainoskilpailun. Tdma on hyvé
esimerkki siitd, ettd kuluttajien itse luoma tai suunnittelema sisélto voi tavoittaa ja
kiinnostaa kuluttajia paremmin kuin mainostoimistojen luomat siséllot. (Kotler ym.
2011, 25.)

2.6 Sisaltomarkkinoinnin sudenkuopat

Mikali yritys on jo tehnyt sisaltomarkkinointia ja tuloksia ei ndy, kannattaa miettia mika
on mennyt pieleen. Ei kannata kuluttaa vaarin resursseja ilman toivottua lopputulosta.

Yleisimpié virheit voi olla, ettd yritys saattaa julkaista liikaa sisaltéa mina-miné asen-
teella unohtaen tdysin asiakkaan ongelmat ja tarpeet. Julkaisut julkaistaan, milloin sat-
tuu ilman suurempia suunnitelmia. Silloin yritys ei ole malttanut suunnitella sisallon-
tuotantoa. Yritys saattaa myos seurata liikaa muiden yritysten julkaisuja. Silloin kdy
usein niin, ettd yritys ahmii muiden yritysten sisaltéd unohtaen omansa ja sen seurauk-
sena kopioi julkaisuja, samalla yrittden peitota muita yrityksid. Muiden yrityksen seu-
raamiseen kaytetty aika vie aikaa oman tuotannon suunnittelusta ja ideoinnista. On
myaos virhe haalia kayttoon kaikki kanavat ja tuottaa niihin puolihuolimattomasti sisal-
tod, jolloin siséltd ja& puolitiehen. Tdssd on hyvd muistaa sanonta “ei méard, vaan
laatu”. Sisaltomarkkinointia ei myodskaan kannata tehda vastentahtoisesti. Persoona ei
vality sisallostd, mikali sité ei tee koko sydamelld. (Kurvinen & Sipild 2014, 226—228.)

Tuloksekas siséltomarkkinointi ei synny hetkessa. Yrityksen taytyy tehdd sinnikké&asti
kovaa ty6ta. Yritykseltd vaaditaan halukkuutta oppia kilpailijoilta ja kohderyhmalta. Si-
saltod on hyvé katsoa myos kohderyhman silmin, jotta yleisimmilta sudenkuopilta voi-
daan vélttya. (Ulkoniemi 2016.)
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3 VIDEOT

Tassé kappaleessa kéydaan l&pi sitd, miksi juuri videoita kannattaa hy6dyntéd4 osana
sisaltémarkkinointia. Videoiden osuus yritysten sisédltdmarkkinoinnissa on kasvussa
eiké tdhan kannata suhtautua vaheksyvasti. Videomarkkinointi asetetaan liian usein vé-
héiseen arvoon, vaikka sen avulla yritykset voisivat olla sisaltomarkkinoinnin edellaké-
vijoit4. (Repo 2015.)

3.1 Miksi yrityksen kannattaa hyddyntaa videoita sisdltomarkkinoinnissa

Jo esihistoriallisella aikakaudella ihmiset ovat kertoneet tarinoita visualisoimalla ne ve-
rellé luolamaalauksiin. Visuaalisella tavalla kerrottu tarina puhuttelee aivojen vanhinta
ja primitiivisinta osaa. Se osa saa asiakkaat sekunnin murto-osassa joko kieltdytyméaén

tai tarttumaan videolla ndkemaan hyotyyn. (Koivusaari 2013, 4.)

Video on tehokas valine erilaisten julkaisujen tekemiseen. Videoiden aanen, liikkeen ja
grafiikan yhdistelméa auttaa katsojaa ajautumaan syvemmélle aiheeseen ja sitd kautta
video auttaa asiakkaita ymmartaméaan paremmin yrityksen viestia. Salin (2002, 72) to-
teaa, ettd visuaalisuuden voima viestinndssd on siind, ettd se poimii mielikuvat esille
ilman tietoista kontrollia. EI&vén kuvan keinoin kerrotut tarinat liikuttavat ihmisia. EI&-
van kuvan avulla taitava videosisallon suunnittelija pystyy rakentamaan asiakkaan ai-
voihin hyvinkin tarkasti maariteltyja tunnetiloja kuten auttamisen halua, ostamisen hi-
moa, ahneutta, kateutta tai pelkoa. (Koivusaari 2013, 3.) Video on todella monikayttoi-

nen ja siksi sitd kannattaa hyodyntéaa sisaltomarkkinoinnissa.

Video on kronologisesti eteneva patka, jossa asiat ja tapahtumat on pakko sijoittaa pe-
rékkain. Tekstissa asiat ovat rinnakkain ja samanaikaisesti nakyvilla. Kun ihminen lu-
kee tekstig, silld on valta paattda mita han lukee ja mité ei. Tata valintaa ohjaa esimer-
kiksi eri siséltdjen kiinnostavuus. Video taas vie katsojan matkalle, jossa tapahtumille
on tietty jarjestys. Videossa sisaltd on ennalta méaaratyssa jarjestyksessa perakkain, ta-
méan vuoksi asiakas ei pysty niin helposti valikoimaan mité siséltda katsoo ja mita ei.
(Koivusaari 2013, 6.)
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Video on ihanteellinen véline kertoa yrityksen tarinaa. Yritys voi kertoa videoiden
avulla omaa tarinaansa; arvoistansa, yrityksen alkuvaiheista, pdadmaaristé tai vaikka tuo-
temerkeistd. Video tarjoaa katsojalle enemman kuin esimerkiksi pelkka kuva. (Lipko-
witz 2015.)

Jokaisella yrityksellda on oma tarinansa. Usein tarina ja& paremmin mieleen kuin kym-
menen faktaa, ja siksi on tarkeda luoda selkeét puitteet, kun tarinaa aloitetaan rakenta-
maan. Usein yrityksen luoma siséltostrategia on tarinan késikirjoitus. Tarinan saa kiin-
nostavaksi rakentamalla sen yrityksen kohderyhmén nakékulmasta. Potentiaalisia asi-
akkaita kiinnostaa, mita he itse haluavat ja kuinka yritys voi auttaa ja helpottaa juuri
heidan arkeaan. Asiakkaita ei kiinnosta itsessaan pelkka yritys, sen tuotteet tai palvelut.
Lapsenkasvatuksessa tarinoilla on tarkoitus opettaa ja valistaa. Samaan tapaan yritys
voi hyddyntaa tarinankerrontaa. Tarinan avulla yritys voi taustoittaa asiakkaalle kaiken
olennaisen hankintapaatoksen tueksi ja pukea hyodyt asiakkaan arkeen. Tarinat kiehto-
vat ja koukuttavat katsomaan. Kurvisen ja Sipilén kirjassa kerrotaan esimerkki, jossa
vaasalaiset kasityoyrittdjat olivat kokoontuneet markkinointikoulutukseen. Koulutuk-
sen aiheena oli tarina. Erds naisyrittdja oli tuskaillut, ettd miten hanella voisi olla tarinaa,
kun hén oli vasta perustamassa yritystd. Keskustelu oli edennyt ja nainen kertonut nuo-
ruusvuosistaan. Nainen vietti aikaa metsassa keraten oksia ja k&pyja ajatellen, ettd on
ihanaa, kun voi naiden asioiden parissa hankkia elantonsa. Sen jalkeen naiselle tuli oi-
vallus, siind se tarina oli. Tarinan siirtdminen myyntitilanteeseen luo lisdarvoa tuot-
teelle. (Kurvinen & Sipild 2014, 169-173.) Koska videot mahdollistavat paljon, kan-
nattaa yrityksen tuottaa videoita tai videosarja, jossa yritys jakaa tarinaansa asiakkaille.

Parhaiten siséltomarkkinoinnissa toimivat aidot, tunnereaktioita herattavat videot. Kun
videoihin voi samaistua, niitd halutaan katsoa lisdad (Kokko 2015). Ihmisen mieli on
rakennettu muistamaan ja seuraamaan tarinaa ja siksi videot ovat usein mieleenpai-
nuvampia kuin muu media (Prcloud 2016). Video on usein myds muita medioita hen-
kilokohtaisempi. Videon avulla yritys voi auttaa asiakkaita ymmartamaan paremmin
yrityksen tarinaa ja tuotteiden hyotyjd, samalla asiakaskokemusta vahvistaen. (Nord-
gren 2016.)

Video mahdollistaa tarinoiden, musiikin ja visuaalisuuden luovan kayton, ja siksi se
toimii erityisen hyvin brandiviestinnéssa, joka tahtaa brandin vahvistamiseen tai luomi-

seen. Tuotteen tai palvelun voi esitelld katsojalle muutamassa sekunnissa. Yrityksen
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sivustoille upotetut videot saavat kavijat viipyméaan sivustolla pidempéaan. Onnistuneita
videoita jaetaan eteenpdin ja ndin ne lisddvat yrityksen tunnettavuutta. Videoilla yritys
voi opastaa, kouluttaa, kertoa tarinoita, tarjota hyotyé ja hauskuutta ja ndiden myoté
tuoda ”vau”-tuntemuksia. Videolla on helpompi kertoa asioita joita tekstit tai kuvat ei-
vat avaa riittavasti. Videoiden avulla menestytéan silloin kun yritys aloittaa rohkeasti

luomaan siséltoa ja jakamaan sitd eri kanavilla. (Kurvinen & Sipild 2014, 213.)

Ihmislaheinen sisaltd toimii sosiaalisessa mediassa todella hyvin. Videoita suunnitelta-
essa ja tehdessa on tarkedd olla persoonallinen ja pééstéa katsojaa tutustumaan taustalle.
Yksinkertaiset ja yrityksen arkeen sekd toimintaan tutustuttavat videot toimivat hyvin
sosiaalisessa mediassa. Yrityksen kannattaa l&hted liikkeelle yksinkertaisista videoista.
Esittelyvideot, asiakasreferenssit, ’ behind the scene’ ja erilaiset tapahtumat joissa yritys

on mukana, ovat hyvia aiheita aloittaa. (Nobot 2016.)

Videoiden pituuteen tulee kiinnittdd huomiota. Katsojan mielenkiinto herpaantuu hyvin
nopeasti, joten yli minuutin mittaiset videot vaativat jo taitoa. Yrityksen kannattaa ker-
toa tarina ja kuvata se ytimekkaasti. Turha jaarittelu tulee jattaa videoista pois. (Nobot
2016.)

3.2 Viraalivideo

Viraalivideo (viralvideo) kuvastaa videota, joka levi&4 internetissé viruksen tapaan, no-
peasti kaikkien tietouteen. Viraalivideo on jokaisen markkinoijan unelma. Harvard Bu-
siness Reviewin (2015) mukaan viraalivideo on nopeasti levinnyt video, jota ihmiset
ovat jakaneet paljon. Ihmiset 16ytavéat seké ostavat tuotteet helpommin, kun videoita on

jaettu esimerkiksi Facebookissa. (Harvard Business Review 2015.)

Viraalivideon saavuttamiseen vaikuttaa kaksi tekijad. Ensimmainen tekijoista on psy-
kologinen “mité sisdltd saa tuntemaan”. Toinen tekijOistd on sosiaalinen motivaatio
’miksi asiakkaat haluavat jakaa sisdltoa”. Mitd voimakkaampaa tunnetta sisaltd herat-
tad, sitd todenndkoisemmin asiakkaat jakavat siséltod. (Harvard Business Review
2015.)
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Viraalivideoilla yhteistd on ollut yllatyksellinen ”positiivinen shokki” videon ensim-
maéisten sekuntien aikana. Tamaén liséksi videoissa on toistunut niin sanotut valiyllatyk-
set aina noin seitsemén sekunnin valein. Naiden yllatysten ansioista video pitad katsojan
koukussa. (Koivusaari 2013, 13.)

3.3 Videoiden jakopalvelut

Videoita katsotaan mobiilista eri sosiaalisen median kanavilla lukemattomia méaéria
joka pdiva ja luvut kasvavat vuosi vuodelta. Videoita voi nykyéaén jakaa kaikissa sosi-
aalisen median kanavissa nettisivujen liséksi. Vaikka yritys voi jakaa videoita jokaiseen
sosiaalisen median kanavaan ja nettisivuille tulee yrityksen muistaa aina optimoida vi-
deo sen kéyttotarkoitusta varten. Esimerkiksi Facebookiin ja Instagramiin ei kannata
lisata liian pitkia videoita, koska ne toimivat paremmin YouTubessa. Yrityksen kannat-
taa tehda videoista erilaisia versioita, joita voi jakaa esimerkiksi YouTuben liséksi Fa-

cebookissa tai muissa olemissa olevissa sosiaalisen median kanavissa. (Kuulu 2016.)

Tassa kappaleessa kerrotaan, missé kaikissa sosiaalisen median kanavissa yritys voi
hyddyntaa sisaltomarkkinointiin kaytettavia videoita. Kappaleessa kaydaan lapi jokai-
sen kanavan perusasioita, joita tulee ottaa huomioon videoita jaettaessa. Ohjeet kana-

vien kayttoonottoon ja kayttoon 16ytyy liitteend olevasta oppaasta.

Youtube

YouTube on toukokuussa 2005 perustettu videojakopalvelu, joka on nykyadn myods
toiseksi suosituin hakukone. Videoita katsoo yli 800 miljoonaa ihmista kuukausittain ja
uutta materiaalia ladataan YouTuben nettisivuille 60 tuntia joka ikinen minuutti. (Laine
2012.) YouTubessa kayttajat voivat jakaa, katsoa ja etsid kayttajien itse tekemié vide-
oita. Palvelu tarjoaa myos foorumin, jossa kéyttajat voivat jakaa tietoa, inspiroida ja
pitdd yhteyttd muihin kéayttajiin. (YouTube 2016.)

Niin kuin muillakin sosiaalisen median kanavilla, myds YouTubella on monia eri tar-
koitusperan kayttajia. Kayttajia on yli miljardi ihmistd ympari maailmaa, joten jouk-
koon mahtuu monenlaisia kayttajaryhmié. (YouTube 2016.) Tubettajille ja vloggareille
jarjestettiin vuonna 2014 ensimmaéisté kertaa oma Tubecon-tapahtuma, joka kerasi yh-
teensd yli 5000 kavijaa Hartwall Areenalle (Karasjoki 2014). Aktiivisempien kayttajien
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lisdksi moni nuori kayttaja kayttad YouTubea hakukoneena Googlen tapaan, hakemalla
esimerkiksi ”how to do” -videoita, kuuntelemalla musiikkia ja jakamalla muiden kayt-
tajien tai seuraamiensa tubettajien videoita. Tyossakayvista aikuisista valtaosa katsoo
YouTube-videoita muiden sosiaalisen median kanavien kautta, kun muut ovat videoita
jakaneet. Useimmiten aikuiset eivét halua tai osaa seurata yksittaisia kéayttdjia joiden
uusista videoista tulisi aina ilmoitus sahkopostiin. Videosiséltdjen kayttaminen ja ku-
luttaminen tapahtuvat aikuisilla eniten silloin, kun he sit4 itse haluavat tehdé. Osasyy
tdhén on varmasti se, ettei kukaan halua tydsahkopostiaan tayteen ilmoituksia siitd, kun
uusia videoita on lisatty. (Liimatainen 2016.) YouTubea kayttavat myds monet yrityk-
set, seurat ja yhdistykset, jotka markkinoivat ja ohjeistavat tuotteidensa tai palve-
luidensa k&yttoa videoiden avulla. Jopa eri kaupungeilla on omia YouTube kanavia.
(Janhonen 2016.)

Suomessa YouTubea kéyttaa yli 1,2 miljoonaa suomalaista. Varsinkin nuorten keskuu-
dessa YouTube on jo suositumpi kuin monet nettitelevisiot. YouTube tavoittaa enem-
maén katsojia kuin Nelosen Ruutu, Mtv3:n Katsomo ja Elisa -viihde yhteensa (Sippola
2014). Sippolan (2016) mukaan alle kolmekymppisten maailmassa YouTube voi nousta

pian jo television edelle.

On selvaa, ettd nuoret kayttdjat katsovat ja jakavat videoita YouTubessa vanhempaa
sukupolvea enemman. Tasta kertoo myds Tilastokeskuksen tutkimus, jonka mukaan
vuonna 2014 16-24 vuotiasta hieman yli viisikymmenta prosenttia oli jakanut viimeisen
kolmen kuukauden aikana videon, kun taas 45-54 vuotiaista videoita oli jakanut vain

vajaa kaksikymmenta prosenttia. (Tilastokeskus 2014.)

Facebhook

Facebookilla on Suomessa yli 2 miljoonaa kéyttdjaa ja se on maailman suosituin yhtei-
sopalvelu, joka on merkittava liikenteen l&hde palvelulle kuin palvelulle. Facebook on
erinomainen keino sisaltémarkkinoinnin toteuttamiseen, koska siina pystyy kohdenta-
maan siséllot erittain tarkasti juuri halutuille kohderyhmille. Facebook on visuaalinen
media. Sielld kannattaa keskittya sisaltoihin, jotka osallistavat kayttdjia jakamaan, tyk-
k&&dmaan ja kommentoimaan videoita. Yritykset kdyttavat usein Facebook-mainontaa
markkinoidessaan tuotteita. Mainokset tunnistetaan ”sponsoroitu”-tekstistd (Kurvinen
& Sipild 2014, 196-197.)
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Facebookissa markkinoinnin tehokkuus voidaan mitata ja tuloksia raportoida. Se on
erittain tehokas tapa valittaa erilaisia sisélt0ja ja se nakyy suoraan yrityksen tuloksessa.
Facebookissa voidaan toteuttaa lukuisia erilaisia kampanjoita ja markkinointitoimenpi-

teitd, jotka edistdvat yrityksen tavoitteita. (Suomen digimarkkinointi 2016.)

Yrityksen tulee rakentaa Facebook-sivu oikealla tavalla, jotta se antaa yrityksen asiak-
kaille oikeanlaisen kuvan yrityksen toiminnasta. Facebook-sivulla tulee nékya selkedasti
yrityksen yhteystiedot ja toimiala. Jotta yritys saa Facebook-pdivityksilleen seuraajia,

tulee julkaisujen siséllon olla asiakkaille hyddyllisid. (Suomen digimarkkinointi 2016.)

Yrityksen Facebook-sivu on arvoton, jos sinne ei kerata tykkaajia. Kun yrityksen si-
vusta tykkaavat sellaiset ihmiset, jotka ovat aidosti kiinnostuneita yrityksen tuotteista
ja palveluista, on myynti ja markkinointi helpompaa. Facebookin tykkadjamaariin ei
tule kiinnitta litkaa huomiota, vaan yrityksen kannattaa miettid, ovatko tykkéajaksi tul-

leet ihmiset oikeaa kohdeyleiséa. (Suomen digimarkkinointi 2016.)

Kaiken Facebookiin tuotetun sisallon tarkoitus on saada asiakkaat ostamaan yrityksen
tuotteita tai palveluita. Tehokas tapa on ohjata potentiaalisia asiakkaita yrityksen verk-
kosivuille, missé he voivat tutustua tuotteisiin. Facebookin avulla yritys voi siis ohjata
asiakkaita eteenpain verkkosivuille tuotteiden ja informaation aarelle ja sité kautta kohti

varsinaista ostopéatosta. (Suomen digimarkkinointi 2016.)

Facebookissa yritys voi hyodyntéa Facebook remarketing-kampanjaa. Remarketing eli
uudelleenmarkkinoinnin avulla yritys tavoittaa uudestaan yrityksen verkkosivuilla vie-
railleet k&vijat. Tutkimusten mukaan vain 3 prosenttia ihmisista ostaa tuotteen heti kun
tutustuu siihen. Suurin osa ihmisistd j&& miettimadn ostopadtosta ja palaa mydhemmin
ostoksille. Asiakkaat saattavat unohtaa vierailleensa yrityksen verkkosivustolla ja sen
myota padtyvat ostamaan tuotteen tai palvelun muualta. Facebook remarketing -palve-
lun avulla yritys voi muistuttaa asiakkaita ja saada aikaan enemman kauppoja potenti-

aalisilta asiakkailta. (Suomen Digimarkkinointi 2016.)
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Facebookissa on useita apuvélineita haluttujen kohderyhmien ja myynnin edistdmisen
saavuttamiseksi, joten yrityksen kannattaa hyddyntaa Facebook sisallissa erilaisia vi-
deoita. Facebookissa yritys pystyy jakamaan livevideoita, 360-asteen videoita ja nor-

maaleja videoita. (Facebook 2016.)

Instagram

Instagram on perustettu vuonna 2010 ja kaksi vuotta myéhemmin vuonna 2012 Face-
book osti Instagramin itselleen. Instagram on sosiaalinen kuvien ja videoiden jakopal-
velu ja sen perusideana on jakaa arkea yksityiskohtaisesti kuvina ja videoina. In-
stagramissa pystyt muokkaamaan kuvia helposti, joten et tarvitse siihen erikseen eril-
listd ohjelmaa. Uutena ominaisuutena Instagramiin on tullut yhden paivén ajan nékyvét
paivitykset. Eli kun jaat kuvan tai videon, se poistuu Instagramista 24 tunnin paasta
automaattisesti. Palvelun saa ladattua iLaitteille, Androidille sek& Windows -pohjaisille
alypuhelimille. Palveluun ladattuja julkaisuja voi katsoa myds verkkoselaimella. Ku-
vien lataaminen onnistuu kuitenkin vain mobiililaitteilla. Instagram on siis taysin aly-

puhelinlahtdinen palvelu. (Valtari 2013.)

Suomalaisia Instagramin kayttdjia on jo 1,2 miljoonaa. Heista 70 prosenttia kéyttaa pal-
velua paivittéin. Jos verrataan Facebookia ja Instagramia, on palveluilla hyvin erilaiset
roolit kéyttdjien arjessa. Facebookia kéaytetdan henkilokohtaisempien kuulumisten bon-
gaamiseen ja Instagramissa haetaan enemman visuaalista inspiraatiota. Instagramin
kayttd perustuu eniten julkisuuden henkildiden ja brandien seuraamiseen sekd omien

kuulumisten ja intohimojen jakamiseen. (Valtari 2016.)

Instagramissa pystyt parantamaan yrityksesi 10ydettavyyttd hastag-merkilla (#). Kun
yritys tekee esimerkiksi lyhyen videon ruoasta, voi yritys laittaa #food ja #yrityksen-
nimi, ndin kaikki jotka etsivéat yrityksen nimea tai ruoka sanaa, loytavéat kyseisien has-
tagmerkkien alta yrityksen julkaisun. Instagramissa videot voivat olla pisimmillaan mi-
nuutin mittaisia. Parhaimmillaan video on siis tiivis ja lyhyt, koska ihmisten karsival-
lisyys kuluttaa pitkia sisalt6ja sosiaalisessa mediassa on rajallinen. Instagram -videossa
kannattaa muistaa, ettd laheskaan kaikki katsojat eivat napauta videon &ania péalle, jo-
ten joskus hyva vaihtoehto voi olla tekstitys videon mukana. Oli video minkd mittainen
tahansa, laheskaan kaikki eivét tule katsomaan sité loppuun asti. Tdman vuoksi videon

ensimmaiset sekunnit kannattaa miettia tarkkaan. Videon tulee siis olla samaan aikaan
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heti kiinnostuksen herattavéa, koukuttava, innostava, inspiroiva ja sen taytyy toimia fik-
susti mobiiliruudulla. (Stora 2016.)

Snapchat

Vuoden 2014 tehdyn tutkimuksen mukaan Snapchatin kéayttéjat lahettivéat noin 700 mil-
joonaa kuvaa ja videota péivassa. Snapchatin perustajat ovat Stanfordin yliopiston opis-
kelijoita. Evan Spiegelin ja Robert Murphyn vuonna 2011 perustama kuvaviestipalvelu
eroaa muista kanavista niin, ettei lahetettyja kuvia ja videoita voi katsoa kuin korkein-
taan 10 sekuntia kerralla ja vain yhden péivéan aikana. Snapchat on mobiilisovellus ja
sen voi ladata ilmaiseksi Android- ja los-laitteille. (Kuulu 2014a.)

Sovellus on vielad useimmille yrityksille uusi sovellus. Snapchatissa yritys voi siis ottaa
kuvan tai lyhyitd videoita, jotka nakyvét katsojille vain seuraavat 24 tuntia ja sen jalkeen
ne poistuvat sovelluksesta automaattisesti. Videoita voi muokata muutamilla toimin-
noilla, kuten nopeuttaa ja hidastaa tai muuttaa varitysta. Videoihin pystyy myos lisaa-
maan lyhyen tekstin, seké sovelluksen tarjoamia “tarroja”. Kuviin voi lisata tekstia, va-
rins@atoé ja tarroja. Kuviin pystyy myds maarittamaén, kuinka kauan kuva nékyy kat-
sojan ndytolla 1-10 sekunnin valilla. Ottamasi kuvat ja videot voi mygs tallentaa puhe-
limen muistiin ennekuin ne on julkaistu. Nain niita voi hyddyntdd my6s muissa sosiaa-

lisen median kanavissa. (Kuulu 2014b.)

Snapchatissa yrityksen sisallon ei tarvitse olla niin laadukasta kuin muissa sosiaalisen
median kanavissa, kunhan se vain on kiinnostavaa. Snapchatissa ei siis tarvitse olla tay-
dellinen. Palvelu on tullut tunnetuksi siité, etta sielld ei jaeta muokattuja videoita ja
kuvia kuten esimerkiksi Facebookissa seka Instagramissa, vaan sovelluksessa jaetaan
aitoja kuvia aidoista tilanteista ja siell& voi olla vah&n hassukin. Jotta yritys voi kayttaa
Snapchattia, se tarvitsee vain alypuhelimen ja ihmisen, joka tajuaa mista palvelussa on
kyse. Snapchatista voi tulla yritykselle halpa tapa loistaa sosiaalisessa mediassa. Snap-
chatissa on my6s omat haasteensa. Rajallinen aika kuvan ja videon nakyvyydessa tar-
koittaa sitd, ettd jokainen sekunti tulee suunnitella huolellisesti. (Kuulu 2014c.)

Handles -niminen jogurttijaatel6d myyva yritys oli keksinyt hyvan taktiikan saada lis&é
asiakkaita Snapchatin avulla. He pyysivét asiakkaita lahettdmaan kuvan itsestadn Han-

dles jogurttijaatelon kanssa yrityksen Snapchatiin. Kun asiakas oli lahettanyt kuvan, sai
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se automaattisesti takaisin kuvan alekupongista, jonka nayttamalla sai kassalla 10 pro-
sentin alennuksen. (Kuulu 2014c.) Alla vield viisi esimerkkia kuinka yritys voi Snap-
chat videoita hyodyntaa.

Yritys voi tiedottaa Snapchat tilin seuraajia alennusmyynnista videon avulla, kun seu-
raaja on vastannut yrityksen l&dhettdmaan Snapchatiin, voi yritys lahettdd heille vas-
taukseksi kuvan alennuskupongista, jolla saa kassalla 10 -prosentin alennuksen. (Kuulu
2014c.)

Yritys voi jarjestad aarteenetsinndn. Aarteenetsinnassa yritys lahettdd videokuvaa myy-
malan tietystd osasta, ja samalla innostaa asiakkaita tulemaan paikanpéalle etsimaan
piilotettuja tuotteita. Aarteen ldytava asiakas saa kassalla esimerkiksi -20% alennuksen

tietyista tuotteista tai 16ytamansa tuotteen itselleen. (Kuulu 2014c.)

Ravintola voi ideoida salaisen, normaalia halvemman tai jollakin muulla tavalla poik-
keavan ruoka-annoksen tai ruokalistan. Sen pystyy tilaamaan vain Snapchatin-seu-

raajat. Tilauksen voi tehdd Snapchat-péivitystd nayttamalla. (Kuulu 2014c.)

Yrityksen kannattaa hyddyntdd videoiden kuvateksti mahdollisuus. Yritys voi jattaa
tekstistd yhden sanan pois ja innostaa seuraajiaan arvaamaan mika sana on kyseessé.

Voittaja voi saada esimerkiksi lahjakortin. (Kuulu 2014c.)

Periscope

Periscopella kayttajat voivat katsella ja lahettaa livelahetyksid suoraan omista élypuhe-
limistaan. Periscope on Twitterin julkaisema mobiilisovellus, jonka voi ladata los- ja
Android-laitteille. Sovellus julkaistiin maaliskuussa 2015 ja vain muutama kuukausi

myodhemmin sill& oli jo yli 10 miljoonaa kéyttajaa. (Tandefelt 2016.)

Periscopen edut ovat nopeus ja helppous, silla se mahdollistaa yrityksille spontaanin
viestinnan. Yrityksilla on siis mahdollisuus lahettaa ja jakaa erilaisia tapahtumia ja ti-
lanteita reaaliaikaisesti. Lahetyksen aikana katsojat ovat vuorovaikutuksessa toistensa
kanssa. Vuorovaikutus ja livetila luovat aivan uusia mahdollisuuksia yrityksille, jotka

haluavat kayttaa Periscopea osana viestintéa ja markkinointia. (Someworks 2016.)
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Periscopella jo tehtyja lahetyksia voi tallentaa joko verkkoon tai puhelimeen ja hyddyn-
t4d muussa alustassa myohemmin. Periscope-lahetykset ovat asiakkaiden katsottavissa
reaaliaikaisesti tai lahetyksen jélkeen seuraavan 24 tunnin aikana. Katoavan sisallon

isoin arvo on, etté se pakottaa katsomaan, jos sisallon haluaa néhda. (Someworks 2016.)

Periscope-lahetykset ndkyvat julkisesti kaikkialla maailmassa. Yritys voi kuitenkin
tehdd myos yksityisléahetyksia niin, etteivét lahetykset ndy maailmanlaajuisesti. Silloin
yrityksen tulee valita henkil6t, kenelle lahetysta lahetetaan. Valittujen henkil6iden tulee

seurata yritystd ja yrityksen tulee seurata valittuja henkil6itd. (Someworks 2016.)

Periscope on sosiaalisen median kanavista yksi vuorovaikutuksellisemmista. Suorassa
lahetyksessa yritys saa palautteen heti, jonka myo6ta yritys pystyy ohjaamaan lahetysta
haluamaansa suuntaan. Periscopen kaytdssa yrityksen kannattaa miettia tekeeko yksit-
taisia lahetyksid vai onko lahetykset jatkuvaa tuotantoa, sekd mika on Periscopen avulla
tuleva tavoitetila. Asiakkaiden tulee olla tietoisia, kun yritys on Periscopessa, koska
useimmat kayttajat ja varsinkaan yrityksen asiakkaat eivat 10yda seuraajiksi vahingossa.
Tilin sisaltod tulee mainostaa muissa sosiaalisen median kanavissa. Aktiivisen mainos-
tamisen ansiosta yrityksen on helpompi 16ytaa asiakkaiden tietoisuuteen. (Someworks
2016.)

Periscopea voi hyodyntdd moneen eri tarkoitukseen. Yritysten tapahtumat ovat luonte-
vaa sisaltod reaaliaikalahetyksissa. Tapahtuman luonne méaarittaa pitkalti sen minka pi-
tuista ja luontoista lahetysta kannattaa kuva. Puhe- ja luentotilaisuuksista saa helposti
paljon sisdltod aikaisin. Toinen vaihtoehto on kuvata tydpaikalta *” behind the scenes’
tapahtumia. Tyontekijoista voi myds kuvata esittelyvideoita. Spontaanisuutta ja aitoutta

kannattaa kayttaa hyvaksi live-lahetysta tehdessa. (Parri 2016.)

Periscopella voi myos kuvata tuotteen tai palvelun esittelyitéd. Live-ndkdkulma tuo esit-
telyille aivan uuden ndkdkulman ja se mahdollistaa tekeméaéan esittelyvideoista mielen-
kiintoisia. Yrityksen ei siis tarvitse luetteloida tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksia
vaan se voi kayttad siihen uudenlaisia nakokulmia. Sovellus mahdollistaa my®s uutisten
ja kuulumisten esittelyn. Tahan tarkoitukseen sopii hyvin esimerkiksi lyhyemmat ai-

heet, joista tulisi liian pitkid Facebook- tai blogipéivityksia (Parri 2016.)
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Koska Periscopen liveldhetykset voi tallentaa myohempaa tarkoitusta varten voi yritys
hyodynt&é Periscopea esimerkiksi palavereissa. Esimerkiksi jos kuvitellaan tilanne, etta
yritys on pitanyt Periscope l&hetyksen, jonka aiheena on ollut asiakkaita askarruttavat
kysymykset. Yritys voi hyddyntaa lahetysta kdymalla lavitse asiakkailta tulleita kysy-
myksié yhdessa henkildston kanssa. Henkilostd voi yhdessé pohtia miksi kyseiset asiat

ovat olleet asiakkaille epaselvié ja niiden avulla tehdd parannuksia kyseisiin asioihin.

3.4 Miten valita oikeat kanavat?

Kun yritys tuottaa siséltoa erilaisille kanaville, tulee sen miettia tarkasti, minne kana-
ville juuri kyseinen sisalté sopii. T&ma on tarke&d, jotta yritys saavuttaa halutun loppu-

tuloksen sisalléllaan.

Ensimmaiseksi yrityksen tulee miettid, minka suuruista budjettia on tarkoitus kayttaa ja
mité kyseinen budjetti mahdollistaa. On hyvé miettid, kuinka suuren yleison budjetilla
Vvoi tavoittaa. Tavoitteen mittaamiseen on kaytettavissa erilaisia tunnuslukuja. Seuraa-
vaksi yrityksen tulee miettid, tavoittaako kyseiselld kanavalla oikeat ihmiset. Yrityksen
tulee selvittad, millaiset ihmiset kayttavat kyseistd kanavaa ja kuinka juuri halutut ih-
miset ovat tavoitettavissa. Tama tulee miettid ennen kuin laittaa rahaa kanavalle kaytet-
tavaan mainontaan. Tarkeda on myos tietad, kayttaako yritys oikeita palveluita sisallon
jakamiseen eli onko kanava sellainen jossa yrityksen kannattaa esiintyd. VVaarassa pai-

kassa ndkyminen ei edisté yrityksen tavoitteita. (Salin 2002, 96-97.)

Viimeisena tulee miettid, mita yritys haluaa sanoa. Jokaisella kanavalla pystyy varmasti
tuomaan haluamansa siséllon esille, mutta on varmaa, ettei se kaikissa kanavissa toimi
yhté tehokkaasti. Esimerkiksi Instagramissa pystyt julkaisemaan yhden minuutin mit-
taisen videon, kun taas Snapchatissa videoita taytyisi tehd& useita, jotta asian saisi ker-
rottua. (Salin 2002, 96-97.)

3.5 Videotuotannon haasteet

Tassa luvussa listataan haasteita. Haasteet ovat sellaisia, joita organisaatiot kohtaavat

usein videotuotantoa tehdessa.
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Videoiden tuotanto voi keskeytyé jo alkuvaiheessa organisaation luovuuden puuttee-
seen. Ihmiset ovat luonnostaan luovia, kunhan siihen annetaan organisaation taholta
mahdollisuus ja riittavat resurssit. Yrityksen vastuulla on mahdollistaa riittavasti resurs-
seja, jotta yrityksen tyontekijat voivat kokeilla erilaisien videojulkaisujen tekemisté.
Taméa on tarkeaa siksi, koska yrityksessa tydskentelevat tydntekijat tuntevat oman

tyonsd ja alansa parhaiten. (Laine 2015.)

Toinen videoiden tuotantoon liittyva haaste voi olla organisaation liiallinen byrokraat-
tisuus. Sosiaaliseen mediaan voidaan tuottaa videoita nopeallakin aikataululla esimer-
kiksi ajankohtaisiin teemoihin liittyen. Yrityksen on mahdollista julkaista video paivi-
tykset huomattavasti nopeammin kuin esimerkiksi perinteinen blogikirjoitus. Haas-
teeksi tassé voi tulla se, ettd videoiden julkaisemiseen tarvitaan hyvéaksymiskierroksia
organisaation ylemmissa kerroksissa. Silloin menetetdan kyky nopeaan ja spontaaniin
toimintaan. (Laine 2015.)

Yrityksen ei tule myoskaan pelata riskinottamista. Sopiva riskitaso riippuu organisaa-
tion kulttuurista ja toimialasta. Asioiden kyseenalaistaminen, tekeminen uudella tavalla
ja mielipiteiden esille tuominen toimivat parhaiten myos videolla. Mikali yritys pelkaa
ottaa riskejd, ei videoiden lopputulos ole mielenkiintoa herattava. (Laine 2015.)

Suuri haaste isoillakin yrityksilla on se, ettd kanavan toiminnallisuus ymmaérretaan vaa-
rin. Sosiaalisessa mediassa nékee usein videosisaltod, joka on tehty alun perin johonkin
toiseen kanavaan kuten televisioon. Videoiden jakokanavia tulee siis kayttaa niiden pe-

lisdantdjen mukaisesti. (Laine 2015.)

Yleinen virhe markkinoijille on se, ettd asiakkaille tuotettavaan markkinointisiséltoon
viljellaén epéuskottavia adjektiiveja. Yrityksen kannattaa kokeilla adjektiivien kéaytto-
kieltoa, joka tarkoittaa sitd, ettd videosiséalté rakennetaan kokonaan ilman aaneen lau-
suttuja adjektiiveja. Silloin videolla on pakottava tarve kertoa, misté adjektiivit joita
yritys haluaisi kertoa, koostuvat. T&mén seurauksena videontekoon syntyy uusia ideoita
ja ideoiden ansiosta adjektiivit muodostuvat katsojan padhan hdnen omasta tahdostaan.
(Koivusaari 2013, 4,6.)

Videoihin sy6tetdadn helposti samat sisallot kuin nettisivuilla ja esitteessa. Edella mai-

nituissa asiakkaalla on valta paattaa mita tietoja lukee ja mita ei. Videon tuotannossa
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markkinoija paattadd, missa jarjestyksessa katsojan olisi asioista kiinnostuttava, koska
sisélto tulee laittaa perakkain. Mikéli videoon péatyy asioita, joista katsoja ei ole kiin-
nostunut, ei asiakas katso videota pakkosyottona vaan mieluummin lopettaa videon kat-
selun. (Koivusaari 2013, 4,6.)

4 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Taman tyon toimeksiantajana toimii Mikkelin ammattikorkeakoulun hallinnoima hanke
’Digitaalisuudella ja prosessien hallinnalla tuottavuuteen”. T&ssé luvussa kerrotaan ly-

hyesti Mikkelin Ammattikorkeakoulusta sekd hankkeesta, jonka osana opinnéytetyo

syntyy.

Mikkelin Ammattikorkeakoulu (my6hemmin Mamk) on yksi Suomen suosituimmista
ammattikorkeakouluista. Mamk tarjoaa opetusta seitsemalld eri koulutusalalla, tekee
tutkimus- ja kehittamisty6té ja tuottaa palveluja alueen yrityksille ja ihmisille. Mamk
koostuu kahdesta kampuksesta, jotka sijaitsevat Mikkelissa ja Savonlinnassa. Opiskeli-
joita kampuksilla on yhteensa 4500 ja henkilokuntaa 350. (Mikkelin Ammattikorkea-
koulu 2016¢.)

Mamk fuusioituu Kymenlaakson Ammattikorkeakoulun (Kyamk) kanssa 1.1.2017.
Ammattikorkeakoulun sivuilla kerrotaan, ettd “fuusiossa syntyva Kaakkois-Suomen
ammattikorkeakoulu profiloituu kestdvan hyvinvoinnin ja teknologian korkeakou-
luksi”. (Mikkelin Ammattikorkeakoulu 2016c.)

Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulu (myohemmin Xamk) kantaa toiminnassaan
vastuun sosiaalisesta ja taloudellisesta kulttuurisesta seké ekologisesta kestavyydesta.
Kestavélla hyvinvoinnilla Xamk vahvistaa toiminta-alueen elinvoimaisuutta ja onnelli-
suutta. Kestavalla teknologialla syntyy innovaatioita, joilla Xamk luo uutta liiketoimin-

taa seka ratkaisee ongelmia. (Mikkelin Ammattikorkeakoulu 2016c.)

Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun arvot ovat luotettavuus, yhteisollisyys ja edel-

lakavijyys. Tavoitteena Xamk:illa on olla Suomen viiden parhaan ammattikorkeakou-
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lun joukossa, olla Suomen suurin TKI-toiminnassa ja avoimessa ammattikorkeakou-
lussa seké& olla vahva ja vastuullinen kumppani. (Mikkelin Ammattikorkeakoulu
2016c¢.)

Uusi fuusiossa syntyvé kestavan hyvinvoinnin ja teknologian ammattikorkeakoulu eri-
koistuu;

- Digitaaliseen talouteen

- Metsaan, ymparistdon ja energiaan

- Kestévaan hyvinvointiin

- Logistiikkaan ja merenkulkuun

Visioksi Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulu médarittelee vuodelle 2030 seuraavan;
’Meilté valmistuneet ovat alansa parhaita osaajia. Olemme uudistuneessa korkeakoulu-
kentdssa hyvin verkostoitunut, kansallisesti ja kansainvélisesti vahva toimija, merkit-
tava tutkimusyhteiso ja paras kéytdnnon Vendja-yhteistyon osaaja.” (Mikkelin Ammat-
tikorkeakoulu 2016c.)

Ammattikorkeakoulun hallinnoiman hankkeen tavoitteena on digitaalisuuden ja proses-
sien kehittdmisen avulla parantaa tuottavuutta ja tyéhyvinvointia eteldsavolaisissa pk-
yrityksissa. Hankkeen toimenpiteet jakautuvat kolmeen tyOpakettiin; digitaalisuuden
hallinnalla tuottavuuteen, teknologian ja prosessien hallinnalla tuottavuuteen ja kehitta-
misen vaikutuksilla tydhyvinvointiin. Seuraavaksi késittelen tyopakettia yksi, johon
opinndytetyon materiaali syntyy. (Mikkelin ammattikorkeakoulu 2016a.)

Digitaalisuus-osio muodostuu monikanavaisuuden hyddyntamisestd edellakévijayri-
tyksissd, selvitystyostd, kaikille yrityksille avoimesta seminaarista/webinaarista seké
yritysryhméavalmennuksesta. Osion tarkoitus on lisatd yleisesti sahkdoisen liiketoimin-
nan mahdollisuuksien ymmartamista ja tietoutta seka erityisesti keskittyd monikanavai-
suuden hyodyntdmiseen. Hankkeen tuloksena yrityksille syntyy laajempi ymmarrys di-
gitaalisuuden tarjoamista mahdollisuuksista liiketoiminnassa. Yritykset saavat mygs
valmiudet digitaalisuuden ja etenkin monikanavaisuuden hyddyntamiseen. (Mikkelin
ammattikorkeakoulu 2016b.)
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Valmennukseen osallistuville yrityksille tarjotaan kehitystarveanalyysi ja tavoitteiden
maéarittely sekd kuusi kehittdmispajaa ja niihin liittyvia vélitehtavia. Yritysten tavoittei-
den mukaisesti valmennukseen mééritelld&n teemat. Teemat voivat olla esimerkiksi
seuraavia:

- Miten tavoitetaan verkossa liikkuvat potentiaaliset asiakkaat?

- Miten verkkoyhteisgja voidaan hyodyntéa4 liiketoiminnassa?

- Miten digitaalisuus tuo liiketoimintaan tehokkuutta?

Hankkeessa mukana olevat yritykset kykenevét toteuttamaan tarvittavia uudistuksia toi-

mintatapoihinsa. (Mikkelin ammattikorkeakoulu 2016b.)

5 TUTKIMUSMENETELMAT JA TUTKIMUSAINEISTO

Tassa luvussa késittelen ensimmaiseksi laadullisen tutkimuksen periaatteita. Tamén jal-
keen kerron havainnoista tutkimusmenetelmaa. Lopuksi kuvaan miten havainnointiai-

neisto hankittiin ja analysoitiin.

5.1 Laadullinen tutkimus

Teoreettinen viitekehys méaaraa, millaista aineistoa ja millaista menetelmaa aineiston
analyysissa kannattaa kayttd4. Toinen vaihtoehto voi olla, ettd aineiston luonne asettaa

rajat sille, minkalainen tutkimuksen teoreettinen viitekehys voi olla.

Kuvalitatiiviselle eli laadulliselle tutkimukselle on ominaista, ettd aineistoksi keratdén
sellaista materiaalia, joka tekee mahdollisimman monenlaiset tarkastelut mahdollisiksi.
(Alasuutari 2007, 83—84.) Téasta syysté laadullinen tutkimus sopii hyvin tdhan opinndy-
tetyohon kaytettavaksi. Laadullinen analyysi koostuu kahdesta vaiheesta, havaintojen
pelkistamisesta ja kysymysten ratkaisemisesta. Téllaisen erottelun voi tehda vain ana-
lyyttisesti. Laadullisessa tutkimuksessa aineistoa tarkastellaan kokonaisuutena ja tie-
tysta teoreettis-metodologisesta ndkokulmasta. Aineistoa tarkasteltaessa kiinnitetdan
huomiota vain siihen, mik& on teoreettisen viitekehyksen ja opinndytetyon tutkimuson-

gelmien kannalta olennaista. (Alasuutari 2007, 38-40.) Laadullisessa tutkimuksessa
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analysointi ei ole tutkimuksen viimeinen vaihe, vaan koko tutkimusprosessin erivai-
heissa mukana oleva toiminta, joka ohjaa itsesséan tiedonkeruuta ja tutkimusprosessia.
(Kananen 2008, 24).

Kvalitatiivinen tutkimus mahdollistaa joustavuutta ja useampia mahdollisuuksia, koska
tutkimusta tehdessa voidaan edetd ja toimia tilanteen mukaan. Joustavuus voi myos joh-
taa lilan monien mahdollisuuksien umpikujaan. (Kananen 2008, 27.)

Laadullinen tutkimus koskettaa ainoastaan tutkimuskohteena olleita tapauksia. Laadul-
linen tutkimus soveltuu parhaiten kaytettavaksi esimerkiksi silloin, kun kohteesta ei ole
tietoa, teorioita tai tutkimuksia, halutaan saada syvéllisempi nakemys tai kun halutaan
luoda uusia teorioita ja hypoteeseja. Kun tutkimuksessa halutaan saada tulokseksi ym-
maérrettava kuvaus, paihittaa tarina havainnollisuudessaan tilastolliset tunnusluvut. Esi-
merkiksi kuluttajan kayttaytymista pystytddn kuvailemaan sanoin ja tekstein paljon te-
hokkaammin kuin luvuin. Thmisen ajatuksia on lahes mahdotonta kuvata kvantitatiivi-
sella menetelmalla. (Kananen 2008, 27-28,32.) Tastd syystd timén opinndytetyon tut-

kimusongelmat ovat jarkevinta kuvata kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa kayttaen.

5.2 Havainnointi aineiston hankintana ja analysointi

Havainnointi on tiedonkeruuta aistien avulla. Havainnointia kaytetaan erilaisissa tutki-
musasetelmissa. Sen avulla saadaan erilaisia tietoja esimerkiksi ymparistosta, henkilon
tilasta, erilaisista toiminnoista, taidoista, tottumuksista ja verbaalisesta ja nonverbaali-
sesta viestinnasta. Henkild, joka havaintoja tekee voi olla joko tilanteeseen osallistuva
tai taysin ulkopuolinen. Havainnoinnista kaytetdan myos termié observointi. Havainto-
jen tekeminen kuuluu ihmisten joka pdivaiseen elamaan, joten siksi on térkead, etta ha-
vainnointimenetelman kayttdminen on hyvin suunniteltu ennakkoon. Tietojen kokoa-
minen tulee olla systemaattista, jotta tieto on luotettavaa seké tarkkaa. (Kajaanin Am-
mattikorkeakoulu 2016.)

Havainnointi on ty6lds menetelma ja sen toteutus sekd suunnittelu vie aikaa. Havain-
noinnin avulla voidaan kerét4 mielenkiintoista ja monipuolista aineistoa. (Kajaanin am-
mattikorkeakoulu 2016.) Huomasin myds itse havainnoinnin vievén aikaa. Taytyi etsia

monia yrityksid, jotka olivat julkaisseet videoita omalla sosiaalisen median kanavalla.
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Taman jéalkeen eri kanavien ja niiden siséltjen avulla paatin mitka yritykset ovat par-
haimpia havainnointiin. Paatokset tein videoiden katsojalukujen perusteella seké vide-
oiden laadun ja mé&é&ran perusteella. Halusin tutkimukseen erilaisia ja eri toimialan yri-
tyksid, erilaisia mainosvideoita seka aitoja yrityksen itse tuottamia videoita seka vide-
oita, jotka ovat tavoittaneet katsojia ja videoita jotka eivat ole tavoittaneet suurta maaraa

katsojia.

Havainnointi oli timén tutkimuksen toteuttamiseen mielesténi paras keino. Havainnoin-
nin avulla pystyin saamaan aineistoa ja analysoitavaa tietoa niin monesta yrityksesta
kuin itse halusin. Havainnoinnin etuna on se, ettd sen avulla saadaan suoraa ja valitonta
tietoa yksilOiden, organisaatioiden tai ryhmien toiminnasta ja k&yttdytymisestd. Taman
lisdksi havainnoija pystyy havainnoimaan tutkittavia luonnollisessa ympéristossa. (Ka-

jaanin Ammattikorkeakoulu 2016.)

On olemassa osallistavaa ja systemaattista havainnointia. T&ss& opinndytety0ssé on
kaytetty systemaattista havainnointia. Systemaattisessa havainnointi menetelméssa tut-
Kittavat eivat valttamatta tieda, etta heitd havainnoidaan. Havainnoinnissa kaytetaan en-
sisijaisesti kaikkia ihmisen viittd aistia, tdman lisaksi voidaan kayttaa joitakin tarpeelli-

sia apuvélineitd. (Kajaanin Ammattikorkeakoulu 2016.)

Havainnoinnin haittoja voi olla esimerkiksi se, ettd tutkija hairitsee havainnointi tilan-
netta tai muuttaa sen kulkua. Tutkija saattaa myds sitoutua emotionaalisesti havainnoi-
taviin kohteisiin tai tilanteisiin. (Kajaanin Ammattikorkeakoulu 2016.) T&ssa opinnay-
tetydsséd havainnointi on suoritettu niin, etteivéat yritykset ole tienneet minun havainnoi-
van heidan videoita. Taméa varmistaa sen, ettd videoiden tekijat eivét videota tehdessa
tieda, ettd heitd tullaan havainnoimaan, joten kyseinen tieto ei ole voinut vaikuttaa vi-

deon lopputulokseen.

Ta&ssd opinnaytetydssé havainnoin tutkimustuloksiin Instagram, YouTube ja Facebook
— kanavilla olevia videoita. Tdma johtuu siitd, etten pystynyt havainnoimaan Snapchat
ja Periscope tileja. Snapchatin ja Periscopen kéyttémahdollisuuksista 16ytyy tietoa teo-

riaosuudesta.

Havainnointia tehdessa paatin kiinnittdd huomiota seuraaviin asioihin:
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- Videon aihe
- Videon katselumaara
- Videon pituus
- Videolla esiintyvien henkildiden/henkilon kehonkieli
- Palveluiden tai maisemien houkuttelevuus
- Videon vadrit ja kontrastit
- Adnet

Analysoinnin toteutin kasikirjoittamalla videot itselleni. Tamén jalkeen minun oli hel-
pompi hahmottaa mitd videoissa tapahtui ja pohtia mitd videoilla on haluttu asiakkaille
viestid. Analysoin YouTuben, Facebookin ja Instagramin videoita. Jokaisen palvelun
videoita analysoin eri tavalla, koska videot joita kanavalla julkaistaan ovat taysin erilai-
sia. Katsoin videoita useita kertoja ja jokaisella katselukerralla kiinnitin huomiota eri
asioihin. Esimerkiksi ensimmaisté kertaa videota katsoessa kiinnitin huomiota vain sii-
hen mitd videossa tapahtuu ja mista siin& kerrotaan. Toisella kerralla kiinnitin huomiota

videon pituuteen ja niin edelleen.

Tarvitsin tutkimukseen myos yrityksig, jotka olivat onnistuneet sisaltémarkkinoinnissa.
Valitsin siséltdmarkkinoinnissa onnistuneisiin yrityksiin nelja eri yritystd. Nama yrityk-
set ovat valittu internetista I6ydetyn aineiston perusteella. Seuraavaksi kerron miksi va-
litsin Novitan ja Barkboxin havainnointiin. Novitan valitsin Lintulahden blogikirjoituk-
sen perusteella. Lintulahti (2013) kertoo blogitekstissa, ettd Novita on yksi parhaiten
sisaltémarkkinoinnissa onnistunut yritys. Novitan esimerkki kertoo myos siitd, kuinka

pienikin yritys voi ottaa sisaltdmarkkinoinnin osaksi strategiaansa.

Barkboxin taas valitsin siksi, etta siitd oltiin myos Kirjoitettu Linkedin -verkkosivuille
erillinen maininta. Kormilainen (2015) kertoo Linkedin tekstiss4 siitd, kuinka Barkbox
yritys l&ahettdd kuukausittain koirien omistajille yllatyspaketteja, jotka sisaltavét koiran
herkkuja ja leluja. Barkbox ei markkinoi perinteiselld markkinointityylilla vaan se
markkinoi sisélloll&. Yritys péivittaa sosiaalista mediaansa hauskoilla kuvilla, erilaisilla
kirjoituksilla ja videoilla. N&iden julkaisujen ansiosta koiranomistajat ovat myytyja ti-
laamaan koirillensa paketteja kotiovelle. Yrityksen tarkeimpand markkinointikanavana
toimii yrityksen oma media, Barkpost. Barkpost sivustolle asiakas voi syottaa sahko-

postiosoitteensa, jonka myo6ta saa yritykseltd uutiskirjetilauksia. Barkpost kerédd, joka
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kuukausi yhdeksan miljoonaa kévijaa verkkosivuilleen ja satoja tuhansia uutiskirjeti-

lauksia sekd Facebook -faneja. (Kormilainen 2015.)

Siséltdmarkkinoinnissa on onnistunut myds Finnair ja Valio. Nama yritykset valitsin,
koska yrityksilta 16ytyy monelta kanavalta paljon sisaltod, jota oli helppo analysoida.

Hyvéna asiana pidan myos sitd, ettd molemmat yritykset ovat suomalaisia.

6 TUTKIMUSTULOKSET

Tassa luvussa kéyn lapi tutkimustuloksia. Ensimmaiseksi kerron, miten yritys voi hy6-
dyntéa videoita eri sosiaalisen median kanavilla. Kasittelen ndissa tuloksissa ainoastaan
niitd kanavia, joita olen pystynyt itse havainnoimaan. Tahén tutkimukseen on kaytetty
kolmea eri toimialaa. Jokaisesta toimialasta on valittu eri yrityksid, joiden videoita on

analysoitu tarkemmin.

Jokaisen kanavan tutkimustulokset on esitetty eri tavoin. Tdma johtuu siitd, ettd kanavat
ovat erilaisia, joten esimerkiksi Facebookissa ja Instagramissa ei voi julkaista taysin
samanlaista videota. Lisaksi jokaiselle kanavalle on valittu eri yritykset, joiden videoita
olen analysoinut. Tama johtuu siitd, etta yhdella yrityksella ei valttamatta ole videoita
kuin yhdelld kanavalla. Tamén jalkeen kerron, kuinka kolme eri yritysta on onnistunut
sisaltémarkkinoinnissa. Liséksi tdiman opinnédytetydn lopputuloksena on syntynyt liit-
teend oleva kaytannon opas.

6.1 Havainnot videoiden kaytosta eri toimialojen yrityksissa

Youtube

Lahtokohtaisesti YouTube-videon pitdisi toimia eri periaatteella kuin perinteinen tele-
visiomainos. Esimerkiksi elintarvikealan yritys voi mainosvideoiden sijaan tehdd kok-
kausvideoita ja jakaa resepteja. YouTuben ominaisuudet huomioiden yritysten videoi-
den pituus voi vaihdella muutamasta kymmenest4 sekunnista muutamaan kymmeneen
minuuttiin. Lisdksi YouTubeen julkaistujen videoiden tulisi olla laadukkaasti tehtyja.

N&maé tutkimustulokset on analysoitu kaikkein tarkimmin. Tdma johtuu siit4, ettd You-
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Tubeen tuotetut videot poikkeavat muista videoista pituudeltaan ja laadultaan. Seuraa-
vaksi késittelen kolmea eri toimialaa ja jokaisesta toimialasta valitsin nelja yritystd, joi-
den videoita ja videoiden kayttoa analysoin.

Rahoitus — ja vakuutustoiminta

Yritys: Osuuspankki L&nsi -Suomi.

Videon aihe: Saasta helposti ja vaivattomasti rahastoilla.

Videon katselumaara: 183

Videon pituus: 50 sekuntia

Kehonkieli: Henkil6iden kehonkieli viestitti asiantuntemusta ja sité, ettd videoon oli
panostettu, koska puheenvuorot olivat selvasti suunniteltu etukateen.

Videon vérit ja kontrastit: Videota ei ole muokattu

Videon adnet: Videossa ei ollut musiikkia vaan pelkké& puhe.

Videon avulla on selvasti yritetty poistaa asiakkaiden kasitetta rahastosaastamisen vai-
keudesta. Usein asiakkailla on kasite, ettd rahasto -saastamiseen tarvitaan paljon rahaa.
Video kumoaa namé vditteet. Videolla kerrotaan kuinka helposti ja pienelld summalla
rahasto -sadastamisen voi aloittaa. TyOpaikan edustajaksi pukeutuneen henkilén kehon-
kieli oli ammattimaista ja asiantuntemusta vélittavaa. Tastd kertoo esimerkiksi kasien
eleet ja katsekontakti. Video ei tuottanut minulle vau - tuntemusta rahasto -saastami-
sesté vaikka video olikin hyvin tehty. Videon pituus jaa alle yhteen minuuttiin, joka on

opinndytetydssa olevan teorian mukaan suositeltavaa.

Yritys: Tampereen seudun Osuuspankki

Aihe: Tampereen seudun Osuuspankki HR-video

Katselumé&éara: 698

Videon pituus: 5 minuuttia 27 sekuntia

Kehonkieli: Positiivinen, asiantunteva ja aito

Vérit ja Kontrastit: Videoon oltiin lisatty tehosteita ja vaihtuvuus oli hyva

Aanet: Videossa oli mukana musiikkia

Videolla Tampereen seudun Osuuspankissa tydskentelevat henkil6t kertovat miksi hei-
dan mielesta heidan tydpaikassaan on hyvé olla tfissé ja mita tydnantaja on heille mah-

dollistanut. Tallaisella videolla pystytadn kasvattamaan positiivista tydnantajakuvaa.
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Video on pituudeltaan erittéin pitkd, mutta juuri Youtube -kanavalle sopiva. Videon on
katsonut varmasti ne ihmiset ketka ovat kiinnostuneita kyseisestd alasta tai tyopaikasta.
Koska ihmisten keskittymiskyky on rajallinen en usko, etta kukaan katsoo yli viiden
minuutin mittaista videota ilman, ettd on kiinnostunut videosta. Videosta valittyi tyon-
tekijoiden valinen iloisuus, asiantuntemus ja luotettavuus. Videoon oli lisatty joitakin
tehosteita ja videossa oli mukana musiikkia. Ndamé& elementit auttoivat jaksamaan vi-
deon loppuun katsomista. Video olisi varmasti ollut paljon pitkastyttavampi, mikali mu-
siikkia ja vaihtuvia kuvakulmia ei olisi ollut. Tasté videosta vélittyi videon suunnittelut

ja halu tuoda viesti perille.

Yritys: Liedon Saastopankki

Videon aihe: Miten reissata turvallisesti rahat taskussa
Katselumé&éra: 313

Pituus: 5,34 minuuttia

Kehonkieli: Aito, suunnittelemattomuus

Varit ja kontrastit: Videoon oli lisatty erilaisia tehosteita

Aénet: Videossa oli musiikkia

Videossa puhuttiin tarkeésté asiasta mutta videosta vélittyi suunnittelemattomuus ja se
ettei oltu mietitty mita sanotaan. Esimerkiksi yksi puhepatka oli kuvattu tuulisella lai-
valla, jonka seurauksena puheesta ei saatu selvad. Taman lisaksi video oli hieman seka-
vasti toteutettu. VVideon asia esitettiin vasta videon loppuosassa, jonka vuoksi en mei-
nannut jaksaa katsoa videota loppuun. Tassakin videossa musiikki ja vaihtuvat kuva-

kulmat olivat hyva asia, jotta videon jaksoi katsoa loppuun.

Yhteenveto

Rahoitus- ja vakuutustoiminta videoita etsiessa tuli ilmi, ettd vain harvalla paikallisella
pankilla tai vakuutusyhtiolla oli oma YouTube-kanava. YouTube-kanavat olivat enem-

man valtakunnallisia. Tdman seurauksena videoita oli haastava I0ytaa.

Huonoksi puoleksi pankkien YouTube-kanavilla nousi esiin se, ettd videoita oli jul-
kaistu vain muutama ja sen jalkeen videoiden julkaisu on joko lopetettu tai sité on tehty
todella pitkallg aikavalilla. Tam& havainto tuo esiin suunnittelemattomuuden. Yritys ei

ole suunnitellut YouTube-kanavan kayttoonottoa tarpeeksi pitkélle. Yrityksen tulee
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tuntea kanava ja kanavan kéyttotarkoitus, kun kanavalle aloitetaan tuottamaan sisaltoa.
Epéséaannollinen sisallon julkaisu saa yrityksen unohtumaan hetkessé eiké kanavasta ole

silloin hyotya.

Véhittaiskauppa

Yritys: K-Market Parila

Videon aihe: K-Market Parilan esittely

Katselumé&éara: 249

Pituus: 1,44 minuuttia

Kehonkieli ja palveluiden houkuttelevuus: Kehonkieli oli positiivinen ja tuotteet olivat
houkuttelevasti ja siististi esilla.

Varit ja kontrastit: Videossa oli kéytetty erilaisia kuvakulmia

Adnet: Videossa oli musiikkia

Videolta nakee kyseisen kaupan hyvén valikoiman, tuoreet raaka-aineet, paikan paalla
valmistetut tuotteet seka edulliset hinnat. Tamaén lisaksi videon tydntekijét antoivat po-
sitiivisella olemuksella hyvan kuvan henkilokunnasta. Videon oli pituudeltaan YouTu-
been sopiva mutta muihin kanaviin mielestani liian pitka. Musiikki loi videoon hyvén

tunnelman.

Yritys: K-Market Kantarelli

Videon aihe: Jouluvideo

Katselumééra: 678

Pituus: 1,25

Tuotteiden ja palveluiden houkuttelevuus: Esille tuli monipuolisuus ja siisteys
Varit ja kontrastit: Ei ole muokattu

Adanet: Videossa on musiikki mutta ei puhetta.

Videolla haluttiin selvésti viestid, kuinka helposti kyseisesta ruokakaupasta l0ytyy jou-
lupOytéan tarvittavat tuotteet. T&mé video oli toteutettu ilman puhetta ja oivallinen esi-
merkki siitd kuinka my6s pelkk& musiikki ja eldva kuva yksistdan voi toimia. Video loi

positiivista mieltd ja oli yksinkertaisesti toteutettu.

Yritys: Sokos tavaratalot
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Videon aihe: Nain teet helpon kiepautus letin Eimi -tuotteilla
Katselumé&éara: 181
Pituus: 2,28
Tuotteiden houkuttelevuus: Esille tuli helppous ja tuotteen kéyttotarkoitus
Varit ja kontrastit: Videoon on lisétty tekstid, joka esiintyy vihreélla pohjalla.

Aanet: Videossa on musiikki mutta ei puhetta

Ohje videot tuottavat asiakkaille inspiraatioita esimerkiksi erilaisten tuotteiden kaytto-
tarkoituksiin. Téssd videossa ei markkinoitu pelkastdan tuotteita vaan myo6s kam-

pausohjetta. Videossa tuli ilmi miksi tuotteita kaytettiin eri vaiheissa.

Yritys: Lapin apteekki

Videon aihe: L&&kehoidon kokonaisarvio

Katselumé&éara: 86

Pituus: 3,18

Palvelun houkuttelevuus: Palvelun asiantuntijuus tuli selvasti esille
Varit ja kontrastit: Videota ei oltu muokattu

Aanet: Videossa on musiikki

Tama video oli mielestani loistava esimerkki yrityksen asiantuntijuuden esille tuomi-
sesta. Videolla kerrotaan erittdin selkeasti palvelun kayttotarkoitus ja palvelun oleelli-
simmat tiedot. Katselumadaré on jadnyt todella pieneksi ja se voi osittain johtua siité,
etteivat apteekin asiakkaat kéytd kyseisid kanavia joilla videot ovat. Video oli suunni-

teltu ja toteutettu kokonaisuudessaan hyvin.

Yhteenveto

Véhittdiskaupoilta 16ytyi todella véhan paikallisten yritysten YouTube -kanavia. Tdmé
on ymmérrettavad, koska harvalla kaupalla on resursseja videoiden tekemiseen ja suun-
nitteluun. Tassé olisi kuitenkin monelle vahittaiskaupalle hyva keino olla edelldkavijana
omassa kaupungissaan ja erottua YouTube -videoiden avulla.

Majoitus- ja ravitsemistoiminta

Yritys: Ravintola Olo
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Videon aihe: Olo uudet perunat
Katselumé&éara: 2 132
Pituus: 4,29 minuuttia
Tuotteiden houkuttelevuus: Videossa tulee esille, ravintolan hyva taso
Varit ja kontrastit: Raaka-aineet ovat mustaa alustaa vasten, joten tulevat videossa esiin
hyvin.
Adnet: Videossa ei ole musiikkia

Video tuo esille ravintolan hyvé taso. Video on hyva esimerkki siitd, ettei videolla mark-
kinoida suoraan ravintolaa vaan videolla esitelldan, kuinka ravintolassa valmistetaan
hyvanmakuiset uudet perunat. Video oli toteutettu yksinkertaisesti, joten raaka-aineet

ja itse tuote tuli hyvin esille, eik& huomio kiinnittynyt muuhun.

Yritys: Lahden Seurahuone

Videon aihe: Lahden seurahuone

Tuotteiden ja palveluiden houkuttelevuus: Tuotteet ja palvelut olivat esitelty erittdin
houkuttelevasti

Varit ja kontrastit: Videosta vélittyi tunnelma esimerkiksi valaistuksen ansiosta

Adnet: Videossa on musiikki

Videolla esiteltiin hotelli. Hotellin esittely oli toteutettu erittdin houkuttelevasti. Erilai-
set tunnelmavalaistukset ja somisteet huoneissa antoivat hyvan kuvan hotellista ja sen
palveluista. Hotelli onnistui vélittdmaan minulle tunteen, etti haluaisin menna kysei-
seen hotelliin majoittumaan. Videoihin oli saatu myds illallisten tunnelmaa, hotellihuo-
neiden mukavuutta ja aamiaispdydan herkkuja. Videolla oleva musiikki lisasi tunnel-

man merkitysté.

Yhteenveto Youtube -kanavista ja videoista

Léhes kaikkien kanavien yhteinen tekijé oli se, ettd yrityksen YouTube-kanavalle oli
julkaistu sisdltéa, mutta siséltéd ei olla ehditty julkaista tasaisin valiajoin tai sisallon
julkaisu on tyssannyt kokonaan. Tama4 tarkoittaa sitg, ettd kanavan kayttdonottoa ei ole
ajateltu loppuun asti ja suunnitelmallisuus kanavan kaytosta ja julkaisujen ajankohdasta

puuttuu. Kanavat olivat myds visuaalisesti eri tavoilla toteutettuja.
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Yleisesti ottaen kanaville oli tuotettu ohje-, inspiraatio- ja esittelyvideoita, jotka olivat
jokaisen toimialan yritykseen sovellettuja. Esimerkiksi pankki- ja vakuutustoiminta
esitteli sijoittamisen helppoutta, kun taas véahittaiskaupat esittelivat tuotteiden ostami-

sen helppoultta.

Useaan videoon oli lisatty musiikkia, joka toi elavyyttd videoon. Videoita havain-
noidessa huomasi, ettd litka muokkaus ja liian kovalla oleva musiikki on enemman hai-
taksi kuin hyédyksi. Tdma voi johtaa esimerkiksi siihen, ettd muokkaus tai musiikki vie
huomion muualle ja videon padasia unohtuu. Yksinkertaiset videot voivat myds toimia
erittain hyvin. YouTubeen sopii yli minuutin mittaiset videot. YouTubeen videoita jul-
kaistaessa on kuitenkin tarkkaan mietittdva videon siséltd. Mikéli videoista valittyy

suunnittelemattomuus ja siséllén sekavuus ei video ole YouTubeen sopiva.

Facebhook

Facebookissa yritykset voivat hyddyntaa videoita kolmella erilaisella tyylilla. Yritys voi
ladata normaaliin tapaan tietokoneelta videon, joka julkaistaan tai yritys voi kuvata live-
kuvaa seka 360-asteen videoita esimerkiksi maisemista. Facebookiin ei tarvitse jul-
kaista jatkuvasti videoita vaan niitd voidaan kayttaa tarpeen tullen. Tdmé on hyva asia,
jotta videoita ei tehda pakonomaisesti vaan yritys voi julkaista videoita myos kokeilu-
mielessa eika erillisen tilin avaamista tatd varten tarvita. Koska Facebook videot ovat
huomattavasti YouTube -videoita lyhyempid analysoin useampaa videota kerralla. T&-
man vuoksi videoita ei ole kasitelty yksittaisina.

Rahoitus- ja vakuutustoiminta

OP Etel&-Karjala on julkaissut Facebook -sivuillaan 27 erilaista videoita. Osa videoista
on OP-Ryhmén tuottamia ja Etel4-Karjalan Osuuspankki on jakanut videot. Osa vide-
oista taas on paikallisesti tehtyja. Parhaimmilla videoilla on yli 6000 katselukertaa.
Eteld- Karjalan oma tekemaét videot olivat erittdin aidon oloisia eivatka lilan mainos-
maisia. Jokaisella videolla on onnistuttu luomaan positiivista yrityskuvaa, koska vide-
oilla on esiintynyt iloisia ja helposti lahestyttavan oloisia tyontekij6ita. Videoista valit-
tyy myos paikallisuus, koska osa videoista on kuvattu Etel4-Karjalan tapahtumista tai
videolla ndkyy Etel&-Karjalan maisemia. Videoita on kuvattu esimerkiksi seuraavista

aiheista;
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- Keséterveiset infossa tyGskenteleviltd pojilta. Videolla pojat kertovat
terveiset asiakkaille ja muistuttavat kesan aukioloajoista. Videon pituus
1,17 minuuttia.

- Kodin stailaus video, jossa myyntiin tulevaa asuntoa laitettiin kuntoon
asuntoesittelya varten. Videon pituus 28 sekuntia.

- Pankin kuoron vappu esiintyminen asiakkaille. Videon pituus 1,38 mi-
nuuttia.

- Eteld-Karjalan Osuuspankin hyvit teot videolla. Videon pituus 2,49 mi-

nuuttia.

Videoista valittyy erittdin hyvin pankin ihmislédheinen toimintatapa, iloisuus ja aitous.
Néama kaikki ovat erittdin tarkeité asioita, jotta videot herattavat asiakkaissa jonkinlaisia
tunteita. Kun yritys onnistuu herattdmaan videoilla tunteita ja4 se paremmin mieleen.
Esimerkiksi video jossa kerrottiin hyvisté teoista, joissa Etela-Karjalan Osuuspankki on

ollut mukana, antoi erittdin positiivisen kuvan yrityksesta.

Keski-Suomen LahiTapiola on julkaissut nelja erilaista videota. Parhaimmalla videolla
on 411 katselukertaa. Eniten katselukertoja olevassa videossa nékyi radio Suomipopin
aamulypsyssa tyoskenteleva Juha Peréla. Vaikuttajamarkkinointi mahdollistaa nopeasti
suuremman nékyvyyden. Vaikuttajamarkkinoinnissa videolla esiintyy joku kansalle
tuttu henkild, jota seuraa usein monet tuhannet - kymmenet tuhannet suomalaiset. Eri-
laisia tunnettuja suomalaisia kannattaakin kayttad hyodyksi, mikali yrityksen tyonteki-
jat heitad tapaavat. Muut videot kertoivat erilaisista tapahtumista, joissa yritys oli ollut
mukana. Videot olivat pituudeltaan 4-11 sekunnin mittaisia. Jokainen video koostui ku-
vista, joten varsinaista videokuvaa yritys ei ollut kuvannut. Videot eivét olleet hyvalaa-

tuisia ja videoista valittyi suunnittelemattomuus.

Oma Saastopankki on julkaissut 27 erilaista videota. Parhaimmilla videoilla on 10 000
-13 000 n&kij&a. Pituudeltaan videot olivat 11 sekunnin — 2,5 minuutin mittaisia. Oma
Saastopankki on julkaissut videoita esimerkiksi henkilostd muutoksista, tapahtumista,
kilpailuista ja palveluiden esittelemisesta. Videot olivat hyvin tehtyja ja suunnitelmal-

lisuus sek& henkildston asiantuntemus ja iloisuus vélittyivat videoista.

Véhittaiskauppa
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Limingantullin Prisma on julkaissut viisi erilaista videota, joista parhaimmilla videoilla
on yli 1500 katselukertaa. Yhdessé videoista Prisman tyontekija esittelee lahjavinkkejé.
Videolta saa hyvié vinkkeja mutta video on yli minuutin mittainen ja itse koin videon
hieman pitkaveteiseksi. Niin kuin tdman opinnaytetyon teoriassakin kavi ilmi, etta yli
minuutin mittaiset videot vaativat taitoa, koska katsojan keskittymiskyky on rajallinen.
Toisessa videoissa oli taas esitelty yli minuutin verran Primassa myytévia pyoria. Vi-
deossa ei ollut musiikkia eiké puhetta. Videon kesto oli yli minuutin. Jotkut videot ovat
hyvia ilman puhetta mutta kokonaan ilman aanié oleva video ei ole kovinkaan houkut-
televa. Naiden kahden videon teossa ei ole huomioitu katsojan keskittymiskykyé tai
mietitty, kuinka katsojan mielenkiinto herétetaan.

Mikkelin Timanttisten Facebook -sivuille on julkaistu kaksi videota. Molemmat videot
olivat mainosvideoita. Videoissa esiteltiin koruja. Mainosvideot olivat houkuttelevan
nékoisié ja niissé oli kaytetty erilaisia kontrasteja, jotka toivat videoihin tunnelmaa.
Katselukertoja videoilla oli 27 ja 47 joten mielestani tdma kertoo siitd, ettd mainosvi-

deot eivat tavoita katsojia yhté helposti kuin aidot videot.

Varusteleka on julkaissut Facebook -sivuillaan 32 videota. Parhaimmilla videoilla on
40 000 — 50 000 katselukertaa. Videoilla esitellaan yrityksessa myytaviéa tuotteita ja an-
netaan vinkkeja, kuinka esimerkiksi kengat suojataan, jotta ne pysyvat hyvana. Yksi
videoista on huumorilla tehty ja siind ndytetéan reitti vaikeasti |0ydettavaan asiakasves-
saan. Mielestani taman yrityksen videot ovat kaikki yrityksen nékgisia. Taman yrityk-
sen videot ovat mielestani hyva esimerkki siita, kuinka videoilla voi erottautua ja tehda

jotakin erilaista.

Hotelli- ja ravintola-ala

Ravintola Muru on julkaissut kolme videota. Videoilta tulee ilmi, kuinka ravintolassa
valmistetaan omaa makkaraa. Videolla kerrotaan myos yrityksen toimintaperiaatteista.
Parhaimmalla videolla on yli 10 000 katselukertaa. Videot ovat aitoja ja yrityksen na-
koisid. Videoissa on kaytetty erilaisia kontrastivéreja jotka luovat tunnelmaa videoihin.
Videot antavat kuvan, etta yritysta pyoritetaan taydelld intohimolla ja ravintolan pitdjat

tekevat juuri sitd mitd rakastavat. VVideoiden pituus vaihteli 0,40 — 1,56 minuutin valilla.
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Hotelli Punkaharju on julkaissut 18 videota. Videoita on kuvattu, useasta eri bandistéa
joita hotellilla on esiintynyt. Esiintyja videot on toteutettu live-videoina. Videoita on
julkaistu myos hotelli alueen maisemista ja erikoisesta drinkistd. Videot olivat hyvin
tehtyja. Niissa oli kaytetty erilaisia kuvakulmia, luontoa ja hotellin henkilékuntaa. Par-
haimmilla videoilla on ndyttékertoja 3000 -9000. Videoissa yritys sen palvelut ja tyon-

tekijat tulevat esille positiivisella tavalla.

Kahvila hippu on julkaissut 10-videota. Kahvila Hipun yrittdja on ainut yrittaja, jolta
I0ysin itse kuvaamia videoita. Yrittdja on siis kuvannut itse itsedan. Videot olivat to-
della aitoja ja positiivisia. Parhaimmilla videoilla oli yli 4000 katselukertaa ja kestoltaan
videot olivat 0,40 — 14,00 minuutin mittaisia. Videot eivét olleet parhaimman laatuisia
eiké videoita oltu muokattu mitenk&an. Tasta huolimatta videot ovat saaneet hyvin kat-
selukertoja mikd mielestani vahvistaa teoriaosuudessa esiin tullutta pointtia siita, etta

asiakkaita kiinnostaa aidot ja tunnereaktioita herattavéat videot.

Yhteenveto

Facebookiin julkaisuista videoista huomasi, ettd toiset yritykset olivat tehneet videoiden
julkaisua aktiivisesti. Taman vuoksi videoiden né&kijamaéarat olivat suurempia. Videoi-
den laaduissa huomasi eroja mutta muuten videot olivat saman tyylisia ja Facebook
videoita kaytettiin samalla tavalla. Taman lisaksi videoiden valaistus oli oikeanlainen.
Henkil6t, toimintaympéristot ja tuotteet erottuivat videoissa hyvin. Facebook -videoihin
ei selvastikaan oltu panostettu niin paljo kuin YouTubessa olleisiin videoihin.

Instagram

Instagram videoiden haasteena on videoiden rajallinen pituus. Rajallinen pituus voi olla
myos hyva asia, koska silloin yritys ei voi tehdd vahingossa liian pitkia videoita vaan
videot rajoittuvat automaattisesti yhteen minuuttiin. Instagram antaa yritykselle helpon
ja spontaanin tavan julkaista videoita. Kuvaus, muokkaus ja julkaisu onnistuvat yhden
sovelluksen avulla. N&mé tutkimustulokset on esitetty kertomalla Instagram videoiden
sisallosta. Olen havainnoinut mitd videoissa tehdaan ja sen jalkeen pohtinut mihin kayt-
totarkoitukseen video on kuvattu. Alla on kolmen yrityksen esimerkkejé siitd, kuinka

kyseiset yritykset ovat hyodynténeet yrityksen Instagram-tililld&n videoita.
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Rahoitus-vakuutustoiminta

Videossa OP -ryhmaén tyontekija esittelee itsensé ja kertoo tydskentelevansa korvaus-
palveluissa kesatoissa, taméan jalkeen hén kertoo, etté kyseisen viikon Instagram-julkai-
sut ovat hénen késialaansa. Tamé video voi heréttda kiinnostusta henkildissa, jotka ai-
kovat finanssialalle kesatoihin. Kun kiinnostus on herdnnyt, haluavat ihmiset nahda
muitakin videoita sekd saada tietoa siitd, minkalaista tyoskentely kyseisessa tyopaikassa

on.

LahiTapiola oli julkaissut kesérekrytointiin liittyvan videon. Video oli lyhyt ja ytime-
k&s, mik& Instagram-videoissa on tarkoituskin. Videon avulla ilmoitettiin, ettd kesa-
tyontekijoiden haku on alkanut. Videoita oli tehty myds markkinoimaan yritysten omia
sovelluksia. Videoilla aktivoidaan asiakkaita lataamaan sovelluksia omaan kéayttéonsa

ja vierailemaan sovellusten internet sivuilla.

Videoilla oli myos tehty perinteista markkinointia seké videoita, jotka eivéat varsinai-
sesti liittyneet yrityksen toimintaan. Esimerkkind yrityksen video, jossa toimistolle oli
tullut koira vierailulle. Tallaiset videot, jotka herattavat positiivisia ja iloisia tunteita
ihmisissd, ovat hyvé keino luoda yrityksesta positiivista mielikuvaa.

Vahittaiskauppa

Mielesténi vahittadiskaupan on erittdin helppo tehda lyhyité videoita eri tuotteista In-
stagramiin. LOysin useiden eri kauppojen ja myymaldiden Instagram-kanavia, joilla oli
julkaistu hyvia videoita. Videoita oli julkaistu erilaisista sesonkituotteista, kuten esi-
merkiksi kukkasipuleiden ja Joulukalentereiden saapumisesta. Td&mén lisdksi videoilla

kerrottiin, missa tuotteet myymaléssa sijaitsevat.

Erds Sokoksen miestenvaateosasto oli julkaissut huumorilla héystetyn videon, jossa
mies katselee masentuneena ennen tilipdivaa vaatteita, koska ei voi niit4 ostaa. Tdmén
jalkeen naytettiin, kuinka han juoksee tuotteiden luo tilipdivana. Videossa ei varsinai-
sesti markkinoitu mitd&dn mutta videossa nékyi osaston myymia vaatteita ja videosta
huokui positiivinen mieli. Monet kommentoijat olivat samaistuneet videon tunnelmaan.
Video tuotti positiivista mielikuvaa yrityksestd. Videossa oli kaytetty Instagramin tar-

joamia valmiita muokkaus mahdollisuuksia.
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Life -myymal& oli julkaissut yrityksen valtakunnallisella Instagram -tilill4 useita resep-
tivideoita. Resepteihin tarvittavat tuotteet olivat ostettavissa kyseisista liikkeista. Ta-
maén liséksi oli julkaistu videoita, jossa lilkunnan ammattilaiset antoivat vinkkeja hyvén
olon lisédmiseen. Videoiden teksteilla asiakkaita ohjattiin yrityksen verkkosivuille, esi-
merkiksi “kdy lukemassa koko juttu tiélta.” Videot olivat huolellisesti ja erittain am-
mattimaisesti tehty. Videoihin ei oltu kdytetty Instagramin omia muokkaus mahdolli-

suuksia.

Hotelli- ja ravintola-ala

Hotellit olivat tehneet videoita, joissa nédkyy lyhyen aikaa hotellin tiloja ulkoa ja sisalta.
Videoissa ei ollut puhetta. Tallainen video on hyva markkinointi keino havainnollistaa
maisemia tai sisdtiloja muutenkin kuin kuvin. Videoiden avulla asiakkaalle voidaan
luoda selkedmpéa ja luotettavampaa kuvaa siitd, minne on menossa. Videosta kdy myos

hyvin ilmi, etté aina ei tarvita aania videon tekoon.

Amarillo Jyvaskyla oli tehneet ruokalistasta esittelyvideoita. Videossa esiteltiin ravin-
toloiden uusia annoksia. Taman liséksi ravintola oli julkaissut esiintyjista lyhyita video-

patkid seka juhannustervehdyksen.

Yhteenveto

Yritykset olivat kayttaneet Instagramin videoita todella monipuolisesti ja selvésti otta-
neet videot osaksi Instagram -julkaisuja. Instagram -videoiden julkaisuun on selvésti
matalampi kynnys kuin YouTube tai Facebook -videoiden julkaisuun. Jokainen yritys
oli kayttanyt videoiden 16ydettdvyyden avuksi (#) merkki&. Jokainen yritys oli mieles-
tdni ymmartanyt Instagramin perusidean. Instagramissa jaetaan arkea yksityiskohtai-

sesti kuvien ja videoiden avulla.

6.2 Sisdltomarkkinoinnissa onnistuneet yritykset

Seuraavaksi kerron kuinka seuraavat neljd yritystd ovat onnistuneet yrityksen sisélto-

markkinoinnissa ja kuinka onnistuneet yritykset hyodyntévat sisaltémarkkinoinnissaan



48
videoita. Jotta sain ndma tutkimustulokset selville, etsin tietoa yrityksistd, jotka ovat
onnistuneet sisaltomarkkinoinnissa. Tdman jalkeen havainnoin yritysten sosiaalisen

median kanavia seké nettisivuja joilta sisaltoa 10ysin.

Novita

Suomalainen Novita on yksi parhaiten suomessa sisaltomarkkinoinnissa onnistunut yri-
tys. Novitalla on monikanavaisuus hyvin hallussa sisaltémarkkinoinnin osalta. Novita
on jakanut videoita omille Instagram-, ja Facebook -sivuilleen seka YouTube -kanaval-
leen. YouTube -kanavalle on julkaistu esimerkiksi neulekoulu videoita. Niissa asiak-
kaille opetetaan kuinka Novitan langoista voi neuloa erilaisia neuletditd. Kanavalla on
julkaistu myos erilaisia haastatteluja. Parhaimmilla videoilla on yli 18 000 nayttokertaa.
Instagramiin Novita on julkaissut muutamia lyhyita videoita. Videoissa tuodaan esiin
neulottuja toitd ihmisten pédlld *” behind the scenes’” tyyppisesti. Facebookissa Novita
on julkaissut vain muutamia videoita. Yksi videoista on *’ystavdrannekkeiden teko on

kivaa ja helppoa .

Novita inspiroi ja innostaa, samalla opastaen asiakkaita kokeilemaan erilaisia toita.
YouTube on selvasti Novitan kanavista videoiden osalta aktiivisin. Muissa kanavissa

Novita jakaa enemman inspiroivaa kuvamateriaalia.

Videoiden jakopalveluiden lisdksi Novita julkaisee Novita lehted. Novitan lehti auttaa
jainspiroi asiakkaita neulomaan ja kokeilemaan erilaisia toitd. Lehdessa esitelladn myos
Novitan tuotteilla tehtyja toitd. Taméa on yksi Novitan erikoisuuksista, koska asiakkaat

maksavat Novitan sisaltomarkkinoinnista.

Finnair

Finnair on suomalainen lentoyhti®, joka harjoittaa reitti- ja lomalentoliikennetta koti- ja
ulkomailla. Finnair on hyva esimerkki siitd, kuinka siséltomarkkinoinnista voi tehda
asiakasta kiinnostavaa ja auttavaa. Finnairin sisaltomarkkinointi koostuu kuvista, vide-
oista, tiedotteista ja hyvésta tunnelmasta. Yritys on ottanut sisaltdmarkkinoinnin toteut-
tamiseen paljon videoita. Mielestani yksi videoiden houkuttavimpia tekijoita oli loma-

kohteiden maisemat.
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Finnair on ottanut hyvin haltuun YouTube-kanavansa. Kanavalta 16ytaa paljon tietoa
Finnairista. Finnairin Facebook -sivulta 10ytyy myds paljon erilaisia videoita. Videoita
on tehty esimerkiksi seuraavista aiheista;

e Finnair A350 XWB-lentokoneen esittely.

e Miten menut suunnitellaan lennoille.

e Toissa Finnairilla.

e Finnair vastaa asiakkaiden lomalentoja koskeviin kysymyksiin.

e Lentdjat vastaavat Facebook-fanien kysymyksiin.

Valio

Valio Oy on 17 osuuskunnan omistama maidonjalostaja. Valio on suomalainen yritys,
joka on maitoalan edellédkévija koko maailmassa. Valio on julkaissut videoita eniten
sosiaalisen median kanavista YouTubessa sekd Facebookissa. Valio on ajan tasalla ta-
maén paivan ruokatrendeistd, inspiroi ja innostaa asiakkaitaan kokeilemaan videoidensa
avulla. YouTubessa ja Facebookissa Valio on jakanut paljon reseptivinkkeja, tuotetie-
toutta sisaltavia videoita, tietoa tuotteiden alkuperasta eli esittelyita tilalta, josta tuottei-
den raaka-aineet tulevat. Facebookiin on myos julkaistu, video johon on kerétty kuvia
Valion tykatyimmistd Instagram resepteistd, videolla on yli 194 216 katselukertaa.

Tassa hyva esimerkki siita kuinka myos kuvia voi hyodyntéé videoissa.

Taman lisdksi Valio on tuottanut paljon materiaaleja ruokailuun liittyen. Esimerkiksi
neuvolapalvelut jakavat hyva ravitsemus lapselle -materiaalia. Materiaaleja on tuotettu
my0s painonhallinnan perusteista, nuoren liikkujan ruokavaliosta seka liikunta ravitse-
muksen perusteista. Materiaalit ovat asia sisélt6d. Materiaaleissa toistuu Valion logo,

Valion tuotteet seka Valion tuotteilla tehdyt reseptit.

Barkbox

Barkbox on amerikkalainen yritys, joka lahettdd kuukausittain koirien omistajille yll&-
tys paketteja, jotka siséltavat koiran herkkuja ja leluja. Barkbox ei markkinoi perintei-
selld tavalla tuotteitaan. Yritys péivittadd sosiaalista mediaansa hauskoilla kuvilla, luke-
misella ja videoilla joiden avulla koirien omistajat ovat myytyja tilaamaan koirillensa

paketteja.
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Barkbox on lisdnnyt Facebook- ja Instagram-tililleen mitd hauskimpia videoita koi-
rista ja heidan omistajistaan. YouTubesta- 10ytyy samoja videoita seké suloisia vide-
oita koirista, jotka avaavat Barkboxin toimittamia paketteja. Barkboxin sisaltomarkki-

nointi innostaa tilaamaan hauskalla ja tunnereaktioita herattavalla sisallolla.

Barkpostin lahettamat sahkopostiviestit koostuvat hauskoista koira-aiheisista kuvista.
N&ma kuvat hauskuuttavat ja luovat asiakkaille positiivista yrityskuvaa. Positiivisen

yrityskuvan ansiosta asiakkaat tilaavat helpommin tuotteita.

7 JOHTOPAATOKSET

Tassé luvussa pohdin tdman opinndytetydn onnistumista seké tavoitteita, joita opinnay-
tetyOlle asetin. Viimeisessa vaiheessa arvioin koko tutkimuksen luotettavuutta kvalita-

tiivisen tutkimuksen arviointikriteerien mukaisesti.

7.1 Tutkimuksen onnistuminen

Taman opinndytetyon tavoitteena oli laatia pienille ja keskisuurille yrityksille opas,
kuinka yritykset voivat hyodyntéa sisaltomarkkinoinnissaan videoita. Oppaan tarkoitus
oli olla selke& kaytannon opas, joka antaa yrityksille tietoa ja ideoita siihen, kuinka he
voivat hyddyntda videoita sisédltdmarkkinoinnissaan. Oppaassa annetaan myos tietoa,
kuinka yritykset aloittavat videotuotannon, mita siina tulee ottaa huomioon ja kuinka
videoita lisataan erilaisille videonjakopalveluille. Téhédn tavoitteeseen pyrkiessa etsin
todella monien yritysten YouTube, Facebook ja Instagram tileja, joilta analysoin vide-
oita. Pohdin videoita katsoessa mité yritys on yrittdnyt viestié videoilla ja kerésin vide-
oista ideoita siihen, kuinka yritykset voivat niit4 hyodynt&é seka mité videoita tehdessa
tulee ottaa huomioon. Tama oli tutkimuksen haastavin osuus, koska misséan ei ollut
valmiina tietoa siitd, milla kaikilla yrityksilla oli videojulkaisuja ja mill& kanavilla ne

oli julkaistu.
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Alkuperdinen tarkoitukseni oli etsid yrityksid, jotka ovat kayttdneet useita sosiaalisen
median kanavia, mutta tdma osoittautui niin haasteelliseksi, etta paatin késitella jokai-
sen kanavan yksitellen ja valita jokaisen kanavan videotarkasteluihin kolme eri toimia-

laa ja jokaisesta toimialasta etsin nelja yritysta kanavaa kohti.

Havainnointi auttoi eri yritysten videojulkaisuja tutkiessa ymmartdmaan, kuinka yrityk-
set voivat hyodyntad videoita sisdltomarkkinoinnissa ja mité yritykset voivat videoilla
viestid. Tamaén lisdksi havainnointi auttoi huomaamaan eri yritysten videoissa toistuvat

asiat, esimerkiksi kuinka suunnittelemattomuus tuli ilmi.

Kvalitatiivinen tutkimus taas sopi erittdin hyvin kerddmaan tietoa aineistoista, jota tar-
vitsin oppaan kokoamiseen esimerkiksi videotuotantoon ja videoihin liittyen. Kananen
(2008, 24) totesi, etté laadullisella tutkimuksella pyritaan jonkin ilmién syvéllisempéan
ymmartdmiseen ja tutkimuksessa olennaista on, etté analysointi ei ole tutkimuksen vii-
meinen vaihe vaan koko tutkimusprosessissa eri vaiheissa mukava oleva osa ja tdama
taas ohjaa itsessdan tutkimusprosessia ja tiedonkeruuta. Erilainen aineiston keruu sisal-
tomarkkinoinnista, markkinointiviestinnasta ja videoidentuotannosta sai aikaan paljon
tietoa, jota pystyi hyddyntdmaan oppaassa. Aineistoa tulkittaessa huomasin, kuinka pal-
jon markkinointi, markkinointiviestintd, asiakkaiden kayttaytyminen ja sisaltomarkki-

nointi liittyvat toisiinsa. Yritys ei voi tehdd vain yhté asiaa tietdmatta toisesta.

Taman tyon viitekehys rakentui sisaltomarkkinoinnin, markkinointiviestinnén ja vide-
oiden ympdrille. Teoriatietoja ja tutkimustuloksia hyddyntden pystyin laatimaan sel-
kedn kaytanndn oppaan yrityksille, joka sisalsi paljon vinkkeja, hyodyllisté tietoa ja eri-
laisia ohjeita. Mielesténi tutkimuksen teoreettinen viitekehys tuki hyvin oppaan laati-
miseen tarvittavaa tietoa. Tastakin ndkokulmasta pidén tutkimustulosta onnistuneena.

Toivon, ettd yritysten edustajat saavat oppaan avulla tietoa, jota eivat ole aiemmin tien-

neet ja voivat hyodyntaa tata tietoa tulevaisuudessa niin, etté yritys saa siitd hyotya.

7.2 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Empiirisen tutkimuksen luotettavuus perustuu omiin tekemiini havaintoihin, joita olen

tehnyt havainnoimalla yritysten eri kanavia, joissa videoita on julkaistu. Yksi tutkimus-

kysymyksistéani oli, kuinka yritykset voivat hyddyntéa videoita sisaltomarkkinoinnis-
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saan. Tahan tutkimuskysymykseen etsin useita eri yrityksid, jotka olivat lisdnneet vide-
oita eri jakelukanaville. Naiden kanavien pohjalta valitsin tutkimuskysymyksen selvit-
tdmiseen yhteensd 12 yritystd, joiden pohjalta sain vastauksia tutkimuskysymykseeni.
Empiirisen tutkimuksen luotettavuutta paransi mielesténi se, etta Kirjoitin ndkemieni
videoiden sisallon ja erilaiset havainnot paperille kasikirjoituksen tyyliin. Taman jal-
keen minun oli helpompi analysoida mita yritys on videolla hakenut ja millaisia videoita

voi julkaista.

Kananen (2008, 123) kertoi, ettd laadullisessa tutkimuksessa laatua varmistetaan tutki-
musprosessissa oikeilla valinnoilla, joita tehd4dé&n koko tutkimusprosessin ajan. Kananen
(2008, 124) muistuttaa, ettd Méakeld on ehdottanut arviointiperusteiksi seuraavia: aineis-
ton riittavyys, analyysin kattavuus seké analyysin arvioitavuus ja toistettavuus. Useiden
eri menetelmien kéaytté on toteutunut mielestani hyvin tdssé opinnédytetydssa. Lahteet
ovat verkkolahteitd, kirjallisuutta ja omia havaintoja ja jokainen ldhde tukee tai vahvis-
taa toisen lahteen antamaa tietoa. Laadullisessa tutkimuksessa tulee kiinnittad huomiota
siihen aineistoon, miké on tutkimuskysymysten ja teoreettisen viitekehyksen kannalta
oleellista. (Alasuutari 40). Taménkin puolesta tutkimusta voidaan pitéa luotettavana,
koska aineistoa on kerétty aiheista, jotka ovat oleellisia tietdd, kun sisaltdmarkkinointia
ja videoidentuotantoa ldhdet&an toteuttamaan.

Mielestéani tutkimuksen kannalta oli oleellista, ettd olen itse kiinnostunut erilaisista so-
siaaliseen mediaan, videoihin ja siséltdmarkkinointiin liittyvista asioista. Ta&ma piti mie-
lenkiintoa ylla koko opinndytetyOprosessin ajan. Jos nyt tekisin opinndytetyén uudes-
taan, varaisin tyon tekemiseen enemman aikaa, jolloin ehtisin paneutumaan useampaan
englanninkieliseen lahteeseen, silla niistd 10ytyy erittdin hyvaa tietoa. Tutkimukseen
haluaisin my0s ottaa mukaan lisaa yrityksia ja tehdé joitakin haastatteluja jolloin tulok-
sesta tulisi vield parempi. Olen kuitenkin lopputulokseen todella tyytyvainen, koska
I6ysin paljon uutta tietoa ja sain vélitettyd tietoa eteenpéin oppaaseen. Toivon, ettd op-

paasta on paljon apua eri yrityksille.
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8 LOPUKSI

Taman opinndytetyon tekeminen on ollut haastava ja antoisa prosessi. Olen todella yl-
ped, ettd olen saanut opinndytetyon tehtyé vauva arjen keskella. Opinnaytetyon tekemi-
sessa oli paljon haasteita. Tama johtui siitd, etta paivittain kayttdmani aika opinnéyte-
tyon tekemiseen oli todella rajallinen ja univelkaa on vauva arjen keskella kertynyt pal-
jon. Olisin toivonut, ettd olisin voinut keskittya opinndytetyon tekemiseen paremmin ja
ennen kaikkea perehtymaén erilaisiin lahteisiin viela enemmaén. Olisin myods halunnut

kayttaa aikaa useampien englanninkielisien lahteiden suomentamiseen.

Oma innostukseni ja mielenkiintoni aiheeseen auttoi kuitenkin jaksamaan ja motivoi
itsedni tyon tekemiseen. Opinndytety6ta tehdessé olen oppinut todella paljon uusia asi-
oita, joista uskon olevan minulle hyotya tulevaisuudessa. Opin paljon opinnéytetyén
aiheesta, omasta tarkkaavaisuudestani, kirjoittamistaitoni kehittyivét ja ymmarsin teks-
tin loogisuuden merkityksen. En ole koskaan ollut hyva kieliopillisissa asioissa, joten
tdma oli erityinen haaste téta tyota tehdessa. Tyolle tuli todella helposti sokeaksi. Mie-
lenkiintoni aihetta kohtaan auttoi pitdmaan muutakin motivaatiota ylla koko opinnayte-

tyOprosessin ajan.
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1 TAMAN OPPAAN TARKOITUS

Tassa oppaassa keskitytéén siihen, kuinka videoita voi hyddyntaé osana siséltdmarkki-
nointia. Oikein kayttaméalla hyvin suunnitellun sisaltémarkkinoinnin ja sen sisaltdmien
videoiden avulla voidaan saavuttaa jopa satojatuhansia katsojia ja jakoja sosiaalisessa
mediassa ilman suuria mainosbudjetteja. Kun yritys kéyttaa aikaa sisaltomarkkinoinnin
suunnitteluun ja opettelee kayttdmaan sisaltdmarkkinoinnissaan videoita, avaa se aivan
uudenlaisia mahdollisuuksia kertoa yrityksen tarinaa sekd mahdollisuuden erottautua

kilpailijoista.

Tama opas on syntynyt opinnaytetyon lopputuloksena. Opinnédytetydn toimeksiantajana
toimi Mikkelin ammattikorkeakoulun hallinnoima hanke *’ Digitaalisuudella ja proses-

sienhallinnalla tuottavuuteen’’.
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2 MITA ON SISALTOMARKKINOINTI?

Siséltdmarkkinointi on markkinointitapa, joka keskittyy johdonmukaisen, olennaisen ja
arvokkaan sisallon jakamiseen ja tuottamiseen kohdeyleison houkuttelemiseksi ja si-
Iyttamiseksi. Sen tavoitteena on saavuttaa kannattava asiakastoiminta. Yleisesti ottaen
sisaltomarkkinointi vaatii osaamista kommunikoida potentiaalisten asiakkaiden kanssa

ilman, etta yritat suoraan myyda heille.

Sisdltostrategia

Siséltostrategian tehtavéd on ohjata asiakaskohtaamisia liiketoimintatavoitteiden suun-
taan. Se kokoaa yhteen yrityksen tarkoituksen ja arvomaailman, nakymisen kohderyh-
mille ja niihin vaikuttamisen, jatkuvan kehittdmisen, tavoitteellisen tekemisen ja sen
mittaamisen. Nykyaéan kohderyhmié ei voi madritella pelkan yhteiskuntaluokan mukaan
tai demografisten tekijoiden mukaan. Yrityksen taytyy mennéd syvemmalle asiakastun-

temuksessa ja 10ytaa asiakasryhmien motiivit: tarpeet, halut, huolet ja ongelmat.

Content Marketing Institute on luonut viitekehyksen sisaltostrategian rakentamiselle ja
se koostuu seitsemasta eri vaiheesta. Nama seitseméan vaihetta ovat sisaltémarkkinoin-
nissa onnistuneille yrityksille yhteisid. Nama vaiheet on tunnistettu kaytdnndssa toimi-
viksi ja niiden avulla yritysten onnistumisen todennékdisyys on suurempi. Alla listat-
tuna siséltostrategian seitsemén vaihetta

- Suunnitelma

- Kohderyhmé

- Yrityksen tarina
- Kanavat

- Prosessit

- Vuorovaikutus

- Mittaaminen
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Onnistuneen sisaltomarkkinoinnin askeleet

Selailemme nykyéaan internetissa olevaa sisaltod ajasta ja paikasta riippumatta, puheli-
milla, tableteilla ja tietokoneilla. Siséltda 16ytyy valtava maara ja asiakkailla on valta
paattad, minka sisallon parissa haluaa aikansa viettda. Siksi on tarkead, ettd sisdltomark-
kinointiin kéytetadn aikaa, jotta siind onnistutaan. Yritykset eivét voita markkinointi-
kamppailuita ylivoimaisella tehokkuudella tai laadulla niin kuin ennen, nykyaan yrityk-
sen on voitettava ylivoimaisella luovuudella. Seuraavaksi listaan tarkeimpié asioita joita

tulee ottaa huomioon, kun sisaltdmarkkinointia lahdetdén toteuttamaan.

Suunnitelma

Koko siséltdmarkkinoinnin lahtokohta on sisaltostrategian suunnittelu ja tavoitteiden
maéarittely. Aivan kuten kaikessa muussakin yrityksen toiminnassa. Ensin suunnitellaan
ja vasta sitten toteutetaan. Siséltostrategian tulee tukea yrityksen laajempia tavoitteita,

kuten myyntitavoitteita.

Segmentointi

Segmentointi tarkoittaa sitd, ettd yritys kohdentaa markkinointitoimenpiteet ja lahesty-
mistavat erilaisille asiakas ryhmille. Jokaisella yksittaiselld ryhmalld on yhteisid tarpeita
ja ominaisuuksia. Segmentointi on valttdmatontd, jotta markkinointi onnistuu oikealle
kohderyhmélle ja siksi myds tarked osa onnistunutta siséaltdmarkkinointia. Segmentoin-
nin avulla yritys ymmartaa paremmin ostajien kriteereité ostaa tuotteita. Asiakkaat voi-

daan segmentoida esimerkiksi seuraaviin kolmeen ryhméaan.

R Psykologinen
Maantieteellinen Vaeston mukaan ’ ’

. segmentointi
segmentointi

segmentointi - Persoonallisuus

- 1ka
- Maa - Sukupuoli - El&mantilanne
- llmasto

- Tulo-/koulutustaso - Asenne
- Markkinoiden tiheys .

- Etninen tausta _ Mielipide

- Elamanvaihe
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Osa yrityksista kayttaa sosiaalisten medioiden omia tyokaluja joiden avulla sisélto voi
segmentoida. Esimerkiksi Facebookissa yritys voi sponsoroida video julkaisunsa niin,

ettd se nakyy kahden péaivén ajan 20-30-vuotiaille urheilusta kiinnostuneille.

Tavoitteiden asettaminen

Kun suunnitelma ja segmentointi on tehty, tulee sisaltomarkkinoinnille asettaa tavoit-
teet. Alussa tavoitteet ovat tarkeitd, jotta tiedetd&n, onnistutaanko ja mihin suuntaan si-
séltdmarkkinointi on menossa. llman tavoitteita ei mydsk&an tieda mitka sisallot toimi-
vat ja mitka eivat. Alla olevasta kuvasta nahdaan yleisimmat tavoitteet yrityksen sisal-

tomarkkinoinnissa.

- Myynnin lisdédminen

- Asiakastyytyvdisyyden yllapito

- Uusasiakashankinta

- Merkki-/ branditietoisuuden lisddminen
- Nykyisten asiakkaiden sitouttaminen

Tavoitteiden etenemistd kannattaa seurata esimerkiksi kolmen kuukauden paloissa.

Suuntaa kannattaa paivittaa saatujen tulosten mukaan jatkuvasti.

Sisédltomarkkinoinnin mittarit

Ensimmaisten tavoitteiden tulee olla selkeitd esimerkiksi sivujen kavijamaarat, vierai-
lujen kestot ja sosiaalisen median jaot ovat hyviéd mittareita. Tarkead sisaltomarkkinoin-
nin liiketoiminnallisten tavoitteiden mittaamisessa on se, ettd yritys 16ytaa oikeat mitta-
rit kullekin tavoitteelle. Alla listattu mitd mittareita yritykset ovat k&yttaneet sisélto-

markkinoinnin onnistumisen mittaamiseen.

- Liikenne omalla verkkosivustolla
- Palaute asiakkailta

- Myyntiliidien maara



LITE 2(7).
Opas videoiden kayttoon pk-yrityksen sisaltomarkkinoinnissa

- Kasvanut asiakastyytyvéisyys

Sivujen nayttd méaérat tai tykkéaykset eivét kerro kuinka moni kavijoisté on ollut poten-
tiaalinen asiakas. Esimerkiksi mikali tavoitteena on myynti, tarkedmpaa olisi mitata
vuorovaikutusta, siséltjen aikaansaamia yhteydenottoja, myyntiliideja ja ndiden kautta
toteutuneita kauppoja.

Hyva ja hyddyllinen sisaltd

Siséllon tulee olla aidosti asiakkaita kiinnostava, hyodyttavé ja sen taytyy herattaa tun-
teita. Asiakas ja hdnen tarpeensa ovat siis siséltda ajattelen tarkeintd, ei yrityksen oma
sanoma. Tulee miettia millaisia ongelmia asiakkailla voi olla ja sen jalkeen pitéisi pyr-
ki& I0ytdmaan ratkaisut niihin. Hyvé sisélto voi koostua asiantuntija vinkeisté, oppaista,
referensseistd, tarinoista, tuotteiden uusista kdyttotavoista, resepteistd, infograafeista,
kuvista tai videoista. Loppupeleisséa kuitenkin asiakas paattda onko sisaltd hyvaa vai ei
ja onko siita hanelle hyotyd. Hyvé siséltd on myds helposti 16ydettavissa, jos kukaan ei

I0yda sisaltod sitd ei kannata tehda.

Ala myy tuotteita

Yrityksen tulee ratkaista asiakkaiden ongelmia. Siséltdmarkkinoinnin tulee tuottaa lisa-
arvoa. Kun yritys tuottaa aitoa lisdarvoa ajankohtaisella ja relevantilla sisélloll&, onnis-
tuu se lumoamaan asiakkaat. Yrityksen asiakasuskollisuus kasvaa, kun yrityksen tuot-

tama sisaltd on niin hyvaa, ettd asiakkaatkin jakavat sité.

Siséltokalenteri ja séanndllinen julkaisu

Sanonta, huolella suunniteltu on kuin puoliksi tehty, pitadd paikkansa myds tassa asiassa.
Sisdltokalenteri auttaa jakamaan sisaltdjen suunnittelemisen ja tuottamisen pienempiin
osiin, jolloin kokonaisuutta on helpompi hallita. Yrityksesi unohtuu hetkessa, ellei jul-
kaise sisaltod saannollisesti. Saannollisen julkaisun apuna, siséltékalenteri on hyva tyo-
kalu. Alla olevassa kuvassa esimerkki millaisen siséltOkalenterin yritys voi tehda Excel-

pohjaan.
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KUVA 1. Esimerkki sisaltoékalenterista

Siséltokalenterissa tulisi nakyéa seuraavia asioita:

- Milloin julkaistaan?

- Missé kanavassa julkaistaan?

- Mité julkaisu siséltaa?

- Kuka on julkaisun vastuu henkil6?

- Onko julkaistu/ajastettu?

- Liséatietoja

- Linkki julkaisuun

Kalenterin avulla sisélléntuotantoa voi suunnitella pidemmallekin aikavélille. Sisélto-

kalenterissa olisi hyva nékya ainakin seuraavat asiat; missd kanavassa sisalto julkais-

taan, millaista sisalt6a julkaistaan, miké on sisallon aihe, milloin sisalt6 julkaistaan seké

kuka sisallon tuottaa ja julkaisee.

Excel-pohjan lisaksi yritys voi hyodyntdd myds muita Internetin tarjoamia kalenteri-

pohjia. Microsoft tarjoaa yrityksille maksullisen kalenterin. Outlook kalenterissa pystyt

luomaan erilaisia kansioita kalenteriin. Yritys voi luoda esimerkiksi jokaiselle sosiaali-
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sen median kanavalle oman julkaisukalenterin. Néin jaettavaa sisaltod on helpompi hah-
mottaa. Kalentereita pystyy hallinnoimaan niin, ettd esimerkiksi vain markkinointi-
osasto voi tehda sosiaalisen median kalenteriin merkintdj4, tai vaihtoehtoisesti jokai-
sella voi olla oma kalenteri. Alla linkki josta 16ytyy lisatietoja ja latausohjeet Outlookin

kalenterista.

https://products.office.com/fi-fi/outlook/email-and-calendar-software-microsoft-out-

look

Google tarjoaa my0ds erinomaisen kalenterin yrityksille. Kalenteri toimii nettipohjai-
sesti. Kalenteriin voi luoda erilaisia teema- tai tydryhmakohtaisia kalentereita, joiden
nékyvyytté ja paivitysoikeutta on helppo saadelld. Yrityksen tyontekijat pystyvat lataa-
maan Google kalenterin myés Andoird- ja Iphone-puhelimiin sovelluskaupasta. Alla

linkki josta 10ytyy lisatietoja ja latausohjeet Google-kalenterista:

https://support.qgoogle.com/calendar/?hl=en#topic=3417969

Sisallon jakelu ja l16ydettavyys

Usein siséllon suunnitteluun kdytetadn paljon aikaa ja toisinaan myos paljon rahaa. On
harmillista, jos yrityksesi siséltd hukkuu muiden julkaisujen, joukkoon suuren tyon
paatteeksi. Tamén vuoksi julkaisujen 16ydettavyyteen sekd jakelukanaviin kannattaa
panostaa.

Loydettavyyden avuksi

facebook Yritys voi sponsoroida julkaisuja esimerkiksi 30 eurolla, kahden paivan

ajan. Talloin yrityksen julkaisut nousevat asiakkaan seinélla useamman
kerran kahden péivan aikana. Julkaisujen nousuun vaikuttaa sponsoroin-

tiin kaytetty rahamaara.


https://products.office.com/fi-fi/outlook/email-and-calendar-software-microsoft-outlook
https://products.office.com/fi-fi/outlook/email-and-calendar-software-microsoft-outlook
https://support.google.com/calendar/?hl=en%23topic=3417969
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- Instagramissa l0ydettavyytta voi parantaa (#) hashtag merkill&. Esimer-

Kiksi: Instagramiin lisataan video yrityksestd X, jossa yritys aloittaa ke-
satyontekijoiden rekrytoinnin. Videon yhteyteen kannattaa laittaa kuva
teksti ja #yritysX & #kesdrekrytointi. Eli (#) hashtag laitetaan yrityksen
nimi ja aiheeseen liittyvid hashtag eli viittauksia. Kun asiakas hakee In-
stagramissa hakusanalla -kesérekry -10yt&a se kyseisen yrityksen julkai-

seman videon.

Yl]ll - YouTube kanavalle tuotettua materiaalia kannattaa linkittd& muihin me-
dioihin. Toinen vaihtoehto on viitata YouTube videoon jonkun toisen
kanavan paivityksen yhteydessa. YouTubessa yrityksen kannattaa olla
vuorovaikutuksessa muiden yritysten kanssa. Kommentoimalla ja tilaa-

malla muita kayttajia yritys on l6ydettavissa helpommin.

Snapchatissa yritys huomataan vain, jos yritystd seurataan. Asiakkaat ei-
vat siis nde yrityksen videoita sattumalta kuten muissa kanavissa on
mahdollista nédhda. Yrityksen kannattaa mainostaa Snapchat tilidan
muilla kanavilla ja aktivoida asiakkaita seuraamaan yrityksen tilia, jotta

yritys saa seuraajia asiakkaista.

Aktivointi

Julkaistulla siséll6lla kannattaa aktivoida asiakkaita. Aktivointia voi tehdd monella eri
tapaa.

- Kannusta asiakkaita jakamaan sisaltoé

- Kannusta asiakkaita tykkadmaan siséllosta

- Kannusta asiakkaita tilaamaan uutiskirjeita

- Kannusta asiakkaita seuraamaan kanavaa

- Kannusta asiakkaita yhteydenoton ottamiseen
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Esimerkki kuinka asiakkaiden aktivointia voi hyddyntaa sisallon suunnittelussa

» Yhdysvalloissa on saatu hyvia tuloksia kuluttajien ideoimista mainoskampan-
joista. Mainoskampanjat ovat voittaneet kuluttaja-arvioinneissa mainostoimis-
tojen kampanjat. Esimerkiksi >’ Free Doritos’” mainos voitti vuosittaisen Usa
Today Super Bowl- mainoskilpailun. Tama on hyvé esimerkki siitd, etta kulut-
tajien itse luoma tai suunnittelema sisalto voi tavoittaa ja kiinnostaa kuluttajia

paremmin kuin mainostoimistojen luomat sisallét.

Aktivointia voi tehdd monella erilaisella tavalla. Yrityksen tulee miettid mitd haluaa

aktivoinnilla saavuttaa ja sen my6td hyddyntad asiakkaita.

3 VIISI YLEISINTA SISALTOMARKKINOINNIN SUDENKUOPPAA

Mikali yritys on jo tehnyt sisaltomarkkinointia ja tuloksia ei ndy, kannattaa miettia mika

on mennyt pieleen. Ei kannata kuluttaa vaarin resursseja, ilman toivottua lopputulosta.

1. Yritys julkaisee julkaisut, milloin sattuu ilman suurempaa suunnitelmallisuutta.

2. Yritys seuraa liikkaa muiden yritysten julkaisuja, jonka seurauksena yritys ahmii
muiden yritysten siséltdd, unohtaen omansa ja sen seurauksena kopioi julkai-

suja.

3. Yritys seuraa liikaa muita yrityksia jolloin seuraamiseen kéytetty aika vie aikaa

oman tuotannon suunnittelusta ja ideoinnista.

4. Yritys haalii litkaa kanavia ja tuottaa jokaiseen kanavaan puolihuolimattomasti

sisaltod, jolloin sisaltod ja& puolitiehen.

5. Yritys tekee sisaltomarkkinointia vastentahtoisesti, jolloin persoona ei vélity.
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4 14 SYYTA KAYTTAA VIDEOITA SISALTOMARKKNOINNISSA

e Videoiden avulla yritys voi olla sisdltomarkkinoinnin edellakévija

e Videoiden &anen, liikkeen ja grafiikan yhdistelmd auttaa katsojaa ajautumaan
syvemmalle aiheeseen

e Videoilla voi auttaa asiakasta ymmartamaan paremmin yrityksen viestia

e Video tarjoaa katsojalle enemmaén kuin pelkka kuva tai teksti

e lhmisen mieli on rakennettu muistamaan tarinaa, siksi videot ovat usein mie-
leenpainuvampia.

e Taitava videosisallon suunnittelija pystyy rakentamaan asiakkaan aivoihin tar-
kasti méériteltyja tunnetiloja, esimerkiksi auttamisen halua ja ostamisen himoa.

e Video on usein muita medioita henkilokohtaisempi

¢ Video mahdollistaa tarinoiden, musiikin ja visuaalisen luovan kéayton.

e Tuotteen tai palvelun voi esitelld asiakkaalle muutamassa sekunnissa.

e Video on kronologisesti eteneva patké, siind tapahtumat on pakko sijoittaa pe-
rakkain, tekstissa tapahtumat saattavat olla rinnakkain ja ndin ollen tekstista asi-
akkaan on helpompi valita mité lukee ja mita ei. Videossa asiakas ei pysty niin
helposti valikoimaan mité sisaltoa katsoo.

e Onnistuneita videoita jaetaan eteenpdin ja ne lisddvat yrityksen tunnettavuutta.

e Videoilla voi opastaa, kouluttaa, tarjota hyotya ja hauskuutta.

e Videoilla voit luoda VAU-tuntemuksia.

e Videoilla on helpompi kertoa asioita joita tekstit ja kuvat eivét avaa riittavasti.

5 ONNISTUNEEN VIDEON ELEMENTIT

Seuraavaksi tassa oppaassa kasitellaédn, minkalainen on onnistunut video. Ennen kuin

yrityksessa aloitetaan kuvaamaan videoita olisi hyvé kiinnittdd huomiota muutamiin pe-

rusasioihin.
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Onnistuneeseen videoon tarvitaan riittdva valaistus, vakaa alusta, sopiva tausta ja oike-
anlainen kuvakulma. Tamaén liséksi videon tulee olla loogisesti etenevad, selkeé kielinen

ja tunteita herattava. Video ei saa olla litan mainosmainen eik& liian pitké.

6 VIDEOIDEN SUUNNITTELU

Videoiden suunnittelussa yrityksen tulee muistaa, ettd yksittdisen videon kohderyhma
on rajattava paljon tarkemmin kuin esimerkiksi teksti sisaltod tuotettaessa. Kaikki vi-
deon siséllossé tulee olla kohderyhméén kuuluvan asiakkaan mieleen. Mikali kohde-
ryhmia on monta ja kohderyhmia kiinnostaa eri nakokulmat tulee jokaiselle kohderyh-
mélle tehda oma video. Kun videoita aloitetaan suunnittelemaan, taytyy video suunni-

tella niin, etta jokaisella videolla viestitdan vain yksi asia.

7 VIDEOTUOTANNON HAASTEET

Videoiden tuotanto voi keskeytyé jo alkuvaiheessa organisaation luovuuden puuttee-
seen. lhmiset ovat luonnostaan luovia, kunhan siihen annetaan organisaation taholta
mahdollisuus ja riittavéat resurssit. Yrityksen vastuulla on mahdollistaa riittavasti resurs-
seja, jotta yrityksen tyontekijat voivat kokeilla erilaisien video julkaisujen tekemisté.
Taméa on tarkedd siksi, koska yrityksessa tyoskentelevat tyontekijat tuntevat oman

tyonsa ja alansa parhaiten.

Toinen videoiden tuotantoon liittyva haaste voi olla organisaation liiallinen byrokraat-
tisuus. Sosiaaliseen mediaan voidaan tuottaa videoita nopeallakin aikataululla esimer-
kiksi ajankohtaisiin teemoihin liittyen. Yrityksen on mahdollista julkaista video pdivi-
tykset huomattavasti nopeammin kuin esimerkiksi perinteinen blogikirjoitus. Haas-
teeksi tassé voi tulla se, ettd videoiden julkaisemiseen tarvitaan hyvaksymiskierroksia
organisaation ylemmissa kerroksissa. Silloin menetetddn kyky nopeaan ja spontaaniin

toimintaan.
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Yrityksen ei tule myoskaan pelata riskinottamista. Sopiva riskitaso riippuu organisaa-
tion kulttuurista ja toimialasta. Asioiden kyseenalaistaminen, tekeminen uudella tavalla
ja mielipiteiden esille tuominen toimivat parhaiten myos videolla. Mikali yritys pelkaa

ottaa riskeja ei videoiden lopputulos ole mielenkiintoa heréttava.

Suuri haaste isoillakin yrityksill& on se, ettd kanavan toiminnallisuus ymmérretéan vaa-
rin. Sosiaalisessa mediassa nékee usein videosiséltod, joka on tehty alun perin johonkin
toiseen kanavaan kuten televisioon. Eli videon jako kanavia tulee kayttadé niiden peli-

saantdjen mukaisesti.

Yleinen virhe markkinoijille on se, ettd asiakkaille tuotettavaan markkinointisiséltoon
viljellaan epéuskottavia adjektiiveja. Yrityksen kannattaa kokeilla adjektiivien kaytto-
Kieltoa, joka tarkoittaa sitd, ettd videosiséltd rakennetaan kokonaan ilman daaneen lau-
suttuja adjektiiveja. Silloin videolla on pakottava tarve kertoa, mistd adjektiivit joita
yritys haluaisi kertoa koostuvat. Tdman seurauksena videon tekoon syntyy uusia ideoita

ja ideoiden ansiosta adjektiivit muodostuvat katsojan paahan hanen omasta tahdostaan.

Videoihin sy6tetdadn helposti samat sisallot kuin nettisivuilla ja esitteessa. Edellda mai-
nituissa asiakkaalla on valta paattad mita tietoja lukee ja mita ei. Videon tuotannossa
markkinoija paattaa missa jarjestyksessa katsojan olisi asioista kiinnostuttava, koska si-
sélto tulee laittaa perékkain. Mikali videoon paatyy asioita joista katsoja ei ole kiinnos-
tunut, ei asiakas katso videota pakkosyottona vaan mieluummin lopettaa videon katse-

lun.

8 OHJIEITA VIDEOIDEN KUVAAMISEEN

Videoiden kuvaus mielletd&n usein hankalaksi ja kalliiksi projektiksi vaikka nykypadi-
vané lahes jokaisella on kotona kaytdssaan jonkinlainen valine videoiden kuvaamiseen.
Parhaimmilla kamerapuhelimilla voi saada todella laadukasta videokuvaa aikaan. Pu-
helin hdvida jarjestelmakameralle tekniseltd kantilta tarkasteltuna, mutta mobiililait-
teella videoiden kuvaus paihittaa jarjestelmékamerakuvaamisen yksinkertaisuudellaan

ja kuvan jakamisen vaivattomuudellaan. L&hes kaikkien puhelimien sovelluskaupasta
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on saatavilla my6s lukuisia videoiden editoimiseen tarkoitettuja ohjelmia. Joten hel-
poimmillaan videoiden kuvaamiseen tarvitaan vain puhelin ja hyva idea. Kuitenkin vain
muutamilla perusohjeilla ja hyvalla videokameralla saadaan parempi lopputulos ja kat-

sojia miellyttavia videoita.

Taméan oppaan videokuvaus ohjeet kasittelevat videokuvauksen perusasioita, joiden
avulla amatdorikuvaaja saa kuvattua lahes ammattimaisia videoita. Oppaassa ei siis k&-

sitell& kaikkia videokuvaukseen liittyvié ohjeita.

Ennen kuin virallinen kuvaaminen aloitetaan

Mikaéli ei ole aikaisemmin kuvannut videoita kannattaa ensimmaéiseksi tutustua huolella
kameraan ja testata kameran eritoimintoja, zoomausta, tarkennusta ja mikin kayttoa.
Lisaksi kannattaa tehda testikuvauksia erilaisista tilanteista tai kuvattavista videoista
joissa testaat kameran toimintoja. Ennen kuin kuvaat varsinaista videota, kuvaa yksi tai
useampi testi video. Kuvaa testi videot eri tavoin, esimerkiksi erilaisista kuvakulmista
tai vaihtamalla mikin sdato asetuksia ja kokeile sen jalkeen editoida videoita. N&in saa-
tat oppia mika on paras tapa kuvata video, jotta saadaan haluttu lopputulos. Néin valty-
taan turhalta tyolta useiden videoiden kohdalla.

Kun olet 1&hddssé kuvaamaan muista varmistaa, ettd sinulla on mukana kaikki tarvitta-
vat vélineet kuten yksi tayteen ladattu vara-akku, yksi tyhja muistikortti, mikrofoni, lis&
valaistus ja muut lisatarvikkeet joita kuvauksia varten on hankittu. Muista myos laittaa
mukaan linssin puhdistamisvalineet. Mikali linssi tahriintuu kesken kuvauksen, ei tah-

riintunutta kuvaa pysty korjaamaan editointi ohjelmalla.

Ennen kuin aloitat kuvauksen, paata kaytatké kamerassa automaattista tarkennusta vai
késin tehtévaéa tarkennusta. Ennen varsinaisen otoksen kuvaamista, kannattaa harjoitella
mitd tarkennus tapaa on helpoin kayttad. Liikkuvaa kuvaa kuvatessa amatdori kuvaajan
voi olla vaikea ehtid tarkentamaan oikeaan aikaan, jolloin kesken videon saattaa tulla
sumeaa kuvaa. Mikali ndin tapahtuu, editointi vaiheessa tata ei saa endd véalttamatta

korjattua.
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Kéy ennen kuvaamista lapi yrityksen sisd- seké ulkotiloja ja mieti ovatko ne sopivia
kuvaamiseen. On erittdin tarkeda kiinnittd4 huomiota taustaan ja valaistukseen. Mieti
myos tarvitsetko kuvaustasi varten rekvisiittaa tai enemman valoa. Valaistuksen tulee
olla luonnollinen ja kirkas mutta se ei saa tuoda esiin hairitsevia varjoja. Kameran ase-
tuksilla pystyy myés muuttamaan kuvan valoa. Tee tassakin tapauksessa muutama tes-
tikuvaus, jotta ndet minké&lainen valaistus on parhain ja tarvitseeko hankkia lisévalais-
tusta vai riittdako jo olemassa oleva valaistus videon toteuttamiseen. Paéasia valaistuk-
sen suhteen on muistaa, ettd kuvattava kohde valottuu oikein eik& se, miten tausta va-

lottuu.

Kuvakulmien huomioiminen on myos térkeéé ja erilaisia kuvakulmia kannattaakin ko-
keilla ennen varsinaisen videon kuvaamista. Tavallisimmin videoita kuvataan suoraan
ihmisen tasolta mutta kuvakulmaa muuttamalla videoihin ja videossa oleviin henkil6i-

hin pystyy luomaan erilaisen vaikutelman.

Vakaa kuvaaminen

Vakaa kuvaaminen on térkedd, jotta tuotoksista ei tule liian tarisevid. Miké&én ei ole
arsyttdvampaa kuin katsoa liian heiluvia ja térisevia videoita. Vakaa kuvaaminen tar-
koittaa kuvaamista, jossa lopputuloksena on tasaisesti kuvattu video ja sulavasti tehdyt
kaannokset. Ammattilaiset kayttavat tarinan pois saamiseen kalliita vakaimia ja raiteilla
kulkevia vaunuja. Mikali kaden ja kameran tarinad haluaa minimoida, kannattaa kame-
ran pohjaan ruuvata lisdpaino, jolloin kamera tuntuu heti paljon vakaammalta ja hel-
pommin pidettavaltd. Useissa kameroissa on myos kaytdssa kuvan vakain. Kuvan va-
kain on kameran osa, jonka tehtdvana on vaimentaa kameran tarahtelya. Se toimii siten,

ettd vakain kompensoin kameran liikahtelua alkuperaisen liikkeen vastaisella liikkeell&.

Tarin&an ei kuitenkaan kannatta liikaa kiinnittdd huomiota ja tuhlata aikaa sen mini-
moimiseen, koska vapaalla kadell& kuvattaessa sita tapahtuu lahes aina. Luonnollinen
liikkahtelu voi péinvastoin tuoda elavyyttd videoon. Videoita kuvatessa kannattaakin
kayttaa siihen tarkoitettua jalustaa, jotta kuvasta saadaan mahdollisimman vakaa. Mi-
kéli kayttaa jalustaa, on vakaimen kéytto turhaa. Jalustan puuttuessa voi hyddyntaa saa-

tavilla olevia tukevia esineitd tai huonekaluja. Esimerkiksi tuolin selkdnoja voi toimia
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hyvané véliaikaisena jalustana ja tukena kuvauksessa. Mikali kuvaan tarvitaan pienta

liikettd voi apuna toimia kalliiden laitteiden sijaan esimerkiksi pyorill& oleva tuoli.

Valaistus

Valaistukseen tulee kiinnittaa erityistda huomiota videoita kuvattaessa. Eréalla nettisi-
vulla sanotaankin *’ kun valoa on riittdvisti, myods kamera voi tallentaa kuvan virheet-
tomasti’’ Joten ndin ollen katsojan on miellyttdvampi katsoa videota. Ensisijaisesti Vi-
deoita kuvattaessa taytyy keskittya valaistukseen ja vasta sen jalkeen muihin asioihin.
Valaistus on videon yksi térkein tekij&, mikali halutaan luoda mahdollisimman ammat-
timaista videokuvaa. Hyvan valaistuksen tarkoituksena on tuoda kuvattava kohde hyvin

esiin, seka luoda videoon erilaisia tunnelmia.

Valon asettaminen eri asentoihin luo videoon syvyyttd, yksityiskohtia ja tunnelmaa. Mi-
kali kaytossé ei ole ammattimaisia valaisimia kannattaa ensisijaisesti keskittyd hyvén
valon saamiseen kuvauksen aikana ja kokeilla saako editoimalla haluamansa valaistuk-
sen videoon. Editointi ei tuo aina haluttua lopputulosta, koska editoimalla ei saa valtta-
méttd niin luonnollista tulosta kuin on ajatellut. Mikali editointi ei auta kannattaa ko-
keilla lisdvalon saamista esimerkiksi poistamalla saleverhot tai avaamalla ovia, jotta
valoa paasee enemman kuvauspaikalle. Monet kerrat parhaaksi valaistukseksi kotikayt-
toiseen kuvaukseen on todettu tydmaavalaisimet. Niilld saa runsaasti valotehoa koh-

tuulliseen hintaan.

Kuvakulmat

Yksi tarkeimmistd kuvausperiaatteista on erilaisten kuvakulmien k&yttd. Videon tai
kohtauksen pituudesta riippuen kuvakulmaa kannattaa vaihtaa muutaman kerran ku-
vauksen aikana, jotta video ei kay liian yksitoikkoiseksi. Kuvien rajauksiin kannattaa
myos kiinnittaa erityistd huomiota. Kuvaa ei kannatta rajata poikki kehon eri jasenten
kohdalta, kuvattava kohde nayttaa tasapainoisemmalta, kun katseen suuntaan jatetaan
enemmaén tilaa. Kuvattavasta kohteesta saa huomattavasti mielenkiintoisemman, kun
kaikki asiat eivat tapahdu keskell& kuvaruutua. Alla oleva kuva havainnollistaa kahdek-

san erilaista kuva kulmaa.
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Kuva 2. Erilaiset kuvakulmat

Kannattaa siis rohkeasti kokeilla erilaisia kuvakulmia ja katsoa mité ne tekevat videolle
ja siiné esiintyvélle kohteelle. Esimerkiksi alhaalta pdin kuvattaessa kohde voi nayttaa
isommalta tai uhkaavalta verrattuna ylhaalta péin kuvattuun otokseen jolloin kohde
nayttdd pienemmaltd tai kuvaan saadaan enemman perspektiivid ja suurempaa koko-

naisvaikutelmaa.

Videohaastattelujen kuvaaminen

Haastatteluja kuvattaessa moni esiintyja ja haastateltava miettii puhuvatko he suoraan
kameralle vai haastattelijalle. Televisiossa on vakiintunut tapa puhua suoraan kameralle
esimerkiksi uutislahetyksissa. Keskustelut ja haastattelut puolestaan kannattaa toteuttaa
niin, ettd puhutaan kameran ulkopuolelle. Tdman voi toteuttaa esimerkiksi niin, etta ka-
mera asetetaan metrinpdéhédn haastateltavan vasemmalle puolelle ja haastattelija istuu
oikealle puolella. Néin haastateltava ei katso suoraan kameraan. Kaikista luontevimman
lopputuloksen saa kuvattua, kun haastateltava puhuu haastattelijalle eika suoraan kame-

raan.

9 VIDEOIDEN JAKAMINEN, KANAVAT JA SOVELLUKSET

Tassa luvussa kasitellaan viisi erilaista sosiaalisen median kanavaa. Yritys voi jakaa

videoita jokaiselle viidelle kanavalle. Kun yritys tietdd kanavien perusasioita on sen

helpompi mietti4, missé videoita kannattaa jakaa.
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Hyvé tietdd YouTubesta

e Youtube on videoiden jakopalvelu

¢ Videoita katsoo maailmalla yli 800 miljoonaa ihmista

e Uusia videoita ladataan YouTubeen 60-tuntia, joka ikinen minuutti.

e Suomessa YouTubea kayttaa yli 1,2 miljoonaa Suomalaista.

e YouTube tavoittaa enemmén katsojia kuin Nelosen ruutu ja Mtv3:n katsomo

e Aktiivisimpia kayttdjid ovat tubettajat eli videobloggaajat.

e Moni kayttdd YouTubea Googlen tapaan hakukoneena etsiessaan esimerkiksi
”> how to do videoita’’.

e YouTubea kéytetddn myos videoiden katsomiseen, musiikin kuunteluun, vide-
oiden jakamiseen ja tubettajien seuraamiseen.

o Valtaosa tydssakayvisté aikuisista katsoo YouTube videoita muiden sosiaalisen
medioiden kanavien kautta.

e YouTubea kéayttavat myods monet yritykset, seurat ja yhdistykset.
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Hyvé tietdd Facebookista

e Facebook on maailman suosituin yhteisopalvelu

o Kayttdjid Suomessa yli 2 miljoonaa

e Erinomainen keino sisaltdmarkkinoinnin toteuttamiseen

e Sisélto on helppo kohdentaa halutuille kohderyhmille

e Facebookissa kannattaa keskittya sisaltdihin, jotka osallistavat kaytta-
jia.

e Facebookissa voidaan toteuttaa lukuisia erilaisia kampanjoita ja mark-
kinointitoimenpiteitd, jotka edistavét yrityksen tavoitteita.

e Facebook-sivu on arvoton, jos siell& ei ole tykkaajia

e Facebookin avulla yritys voi ohjata asiakkaita eteenpdin yrityksen verk-
kosivuille.

e Facebookissa yritys pystyy jakamaan livevideoita, 360-asteen videoita

ja normaaleja videoita.



LITE 2(21).
Opas videoiden kayttoon pk-yrityksen sisaltomarkkinoinnissa

Instagram

laggan

K Kirjaudu Facebook-tunnuksilla

Onko sinulla kayttajatili? Kijaudu siséa

Hyva tietdd Instagramista

e Instagram on perustettu vuonna 2010

e Instagram on sosiaalinen kuvien ja videoiden jakopalvelu

e Perusideana on jakaa arkea yksityiskohtaisesti kuvina ja videoina.

e Instagramissa on helppo muokata kuvia ja videoita.

e Instagramissa on mahdollista julkaista sisaltdd, joka on nakyvilla seu-
raavat 24-tuntia. Taman jalkeen siséltod poistuu automaattisesti.

e Kuvien ja videoiden lataaminen onnistuu vain mobiililaitteilla

¢ Instagramissa videot voivat olla pisimmilladn minuutin mittaisia
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Snapchat
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Hyvé tietdd Snapchatista

e Snapchatissa kuvia ja videoita voi katsoa korkeintaan 10 sekuntia ker-
ralla

e Kuvat ja videot ndkyvét sovelluksessa vain vuorokauden, jonka jalkeen
ne poistuvat automaattisesti.

e Kuvat ja videot on mahdollista tallentaa mobiililaitteen muistiin, joten
niitd voi hyddyntada myos muissa kanavissa.

e Snapchatin on perustanut kaksi Stanfordin yliopiston opiskelijaa,
vuonna 2011.

e Videoita voi muokata muutamilla eri toiminnoilla kuten muuttaa vari-
tystd, nopeuttaa tai hidastaa

e Videoihin ja kuviin voi lisité tekstid ja sovelluksen tarjoamia *’ tarroja’’

e Yritys voi madrittdd kuinka kauan heidan julkaisemansa kuva nakyy
katsojan naytolla 1-10 sekunnin vélilla

e Palvelu on tullut tunnetuksi siitd, ettd sielld jaetaan aitoja kuvia seka
videoita aidoista tilanteista.

e Halpa tapa loistaa sosiaalisessa mediassa
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Rajallinen aika kuvan ja videon ndkyvyydessé tarkoittaa sitd, etta jokai-

nen sekunti tulee suunnitella huolellisesti.
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Hyvaé tietdd periscopesta

Periscopella kayttajat voivat lahettdd liveldhetyksida suoraan omista
alypuhelimista

Sovellus on julkaistu maaliskuussa 2015

Vain muutama kuukausi julkaisun jalkeen sovelluksella oli yli 10
miljoonaa kayttajaa

Mahdollistaa yrityksille spontaanin viestinnén

Yritykset voivat ldhettdd ja jakaa erilaisia tapahtumia ja tilanteita
reaaliaikaisesti

Periscope lahetyksen aikana katsojat ovat vuorovaikutuksessa toistensa
kanssa

Vuorovaikutus ja live-tila luovat aivan uusia mahdollisuuksia yrityksille
Persicopella tehtyja lahetyksia voi tallentaa joko verkkoon tai
puhelimeen

Tallennettuja l&hetyksia voi hyddyntdd myéhemmin muissa alustoissa
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e Periscope lahetykset ovat asiakkaiden katsottavissa reaaliaikasesti tai
lahetyksen jalkeen seuraavan 24 tunnin ajan
e Katoava sisélto pakottaa asiakkaan katsomaan jos sisallén haluaa nahda
e Lahetykset nakyvét julkisesti kaikkialla maailmassa
e Yrityksen on mahdollista tehdd myds yksityislahetyksia
e Suorassa lahetyksessa yritys saa palautteen heti jonka myota yritys
pystyy ohjaamaan lahetystd haluamaansa suuntaan
e Asiakkaiden tulee olla tietoisia kun yritys on Periscopessa, useimmat
kayttajat tai yrityksen asiakkaat eivat 10yda seuraajiksi vahingossa

10 KUINKA YRITYS VOI HYODYNTAA VIDEOITA ERI KANAVILLA

Esimerkkeja kuinka yritys voi hyddyntaa videoita

Elintarvikeyritys voi tehda mainosvideon sijaan kokkausvideoita

Ravintola voi julkaista resepteja tai uusia ruokalistoja videon muodossa

Video, jossa yrityksen asiantuntijat vastaavat asiakkaita askarruttaneisiin kysy-
myksiin

Finanssi ala on julkaissut sijoitus- ja séastamisvinkkeja

Erilaiset ohje ja opastus videot ovat erittain suosittuja esimerkiksi: kuinka valit-
set lapselle sopivat talvivarusteet, kuinka opetat koiran istumaan, mité pakata
mukaan aurinkolomalle, nédin suunnittelet viikon ruokalistan ja néité aineksia
tarvitset siihen.

Tyontekijoiden esittelyvideoita

Paiva tyontekijan matkassa

Kaupat voivat vinkata sesonki tuotteiden saapumisesta

Yrityksen sisatilojen/miljoon esittelya

Yritys voi tervehtié asiakkaita lyhyiden ja iloisten videoiden kautta

Erilaiset esittelyvideot esimerkiksi yrityksen henkilokunnasta, tuotteista, palve-

luista, toimialasta, kampanjoista, tyépaivistd, eduista.
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e Handles- niminen jogurttijaatel6a myyva yritys oli keksinyt hyvan taktiikan
saada lis&a asiakkaita. He pyysivat asiakkaita lahettdméan kuvan itsestdén Han-
dles jogurttijaatelon kanssa. Kun asiakas oli lahettdnyt kuvan, sai se automaat-
tisesti takaisin kuvan alekupongista, jonka nayttamélla sai kassalla -10% alen-
nusta. Tallaisen videon voi soveltaa jokaiseen sosiaalisen median kanavaan so-
pivaksi. Esimerkiksi jos tdman toteuttaa Facebookissa, tulee asiakkaan lahettéa
kuva yritykselle Facebookiin.

e Yritys voi tiedottaa seuraajia alennusmyynnista videon avulla, kun seuraaja vas-
taa yrityksen pdivitykseen, voi yritys l&hettdd heille yksityisviestilla vas-
taukseksi kuvan alennuskupongista. Alennuskuponki voi olla esimerkiksi -10%
alennus tietysta tuotteesta.

e Yritys voi jarjestaa aarteenetsinndn. Aarteenetsinnassa yritys lahettdd videoku-
vaa myymalan tietysta osasta, ja samalla innostaa asiakkaita tulemaan paikan-
paalle etsimaan piilotettuja tuotteita. Aarteen 10ytéva asiakas saa kassalla esi-
merkiksi -20% alennuksen tietyisté tuotteista tai I0ytdménsa tuotteen itselleen.

e Ravintola voi ideoida salaisen, normaalia halvemman tai jollakin muulla tavalla
poikkeavan ruoka-annoksen tai ruokalistan, jonka vain tietyn kanavan seuraajat
voivat tilata ravintolassa kanavan paivitysta nayttamalla.

e Yritys voi tervehtid asiakkaita ja esitelld tyontekijoitaan lyhyiden seka iloisien
videoiden kautta.

e Hyddynnd videoiden muokkauksessa kuvateksti mahdollisuus. Jata tekstista
yksi sana pois ja innosta seuraajasi arvaamaan miké sana on kyseessa. Voittaja

saa lahjakortin.

Kuinka yritys voi hyodyntaa live-videoita osana sisaltomarkkinointia

e Puhe ja luentotilaisuuksista saa helposti paljon sisaltta aikaiseksi

e Spontaaniuden ja aitouden hyddyntdminen >’ behind the scenes’” videoiden
avulla

e Tuotteen tai palvelun esittelyt

e Uutisten ja kuulumisten esittely joista tulisi liian pitkid Facebook- tai blogi
paivityksia.

e Koska Periscopen liveldhetykset voi tallentaa my6hempaa tarkoitusta varten

voi yritys hyddyntad Periscopea esimerkiksi palavereissa. Esimerkiksi jos
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kuvitellaan tilanne, ettd yritys on pitanyt Periscope lahetyksen, jonka ai-
heena on ollut asiakkaita askarruttavat kysymykset. Yritys voi hyddyntaa
lahetystd kdymalla lavitse asiakkailta tulleita kysymyksia yhdessa henkilos-
ton kanssa. Henkilostd voi yhdessd pohtia miksi kyseiset asiat ovat olleet

asiakkaille epéselvia ja niiden avulla tehdé parannuksia kyseisiin asioihin.

11 OHJEITA SOVELLUKSIEN KAYTTOON

Tassé kappaleessa kasitelldan kuinka yritys voi ottaa sovellukset kayttdon ja kuinka so-

velluksiin voi lisété videoita. Osa ohjeista on esitetty avattavina linkkeina. Linkkid nap-

sauttamalla paaset ohjeeseen. Linkit ovat esitetty sinisella tekstilla.

Youtube

Alla olevasta linkista 16ytyy kaikki tarvittavat ohjeet YouTuben aloittamiseen

https://www.youtube.com/yt/about/fi/

Aloita YouTuben kéytté luomalla sovellukseen tunnukset. Tietokoneen ruudun oike-

assa yldkulmassa on kohta Kirjaudu sisdan. Klikkaa kirjaudu sisédéan painiketta
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YouTuben kéyton aloittamista varten yritys tarvitsee Google-tilin. Mikali yritykselld on

Jo olemassa oleva Google-tili, toimii se myds YouTube-tilind. Google-tilin luomisen
voi aloittaa klikkaamalla TASTA.

Videoiden lataaminen

YouTubeen videoita voi ladata tietokoneella, Android- ja los- laitteilla.

Tietokone A

Videoiden lataaminen YouTubeen tietokoneella

1. Kirjaudu sis&@an YouTube-tilillesi.
Valitse sivun ylareunasta Lataa.
Ennen kuin aloitat lataamisen, voit maarittda videon tietosuoja-asetukset (4.

Valitse tietokoneestasi video, jonka haluat ladata. Voit myds luoda videodiaesityksen tai tuoda videon Google Kuvista.

[

Latauksen aikana voit maarittaa videon perustiedot ja lisaasetukset ja sen, iimoitetaanko tilaajille uudesta latauksesta. Jos poistat
ilmoituksen kaytdst, tilaajille ei kerrota latauksesta. Kumppanit voivat muuttaa myds kaupallistamisasetuksiaan [4.

o

. Voit ladata videon YouTubeen julkisena videona valitsemalla Julkaise. Jos valitset tietosuoja-asetukseksi Yksityinen tai Piilotettu,
viimeistele videon lataaminen valitsemalla Valmis. Voit myos jakaa videon yksityisesti valitsemalla Jaa.

~

. Videosi ei nay muille kayttajille, ennen kuin klikkaat Julkaise-painiketta. Halutessasi voit julkaista videon myohemmin
videonhallintaohjelmassa.

Kun videosi on ladattu, lahetamme sinulle sahkopostin, jossa kerrotaan, etta videosi on ladattu ja kasitelty. Voit jakaa videosi helposti
lahettamalla sahkopostin edelleen ystavillesi tai perheenjasenillesi. Jos et halua, etta lahetamme sinulle ilmoituksen, voit poistaa
ilmoitusten |&hettémisen kaytosta sahkopostiasetuksissa [4.

Android-laitteet A

Voit ladata videoita YouTuben Android-sovelluksella tallentamalla uuden videon tai valitsemalla valmiin videon:
1. Kirjaudu sisaan YouTube-tilillesi ja valitsemallesi kanavalle.
2. Napauta aloitusndytdn tai tilivélilehden kamera-kuvaketta ° .

3. Tallenna uusi video tai valitse valmis ladattava video.
a. Uuden videon tallentaminen: Napauta videokamerakuvaketta ja aloita tallennus.

b. Valmiin videon valitseminen: Valitse video galleriasta.

4. Lisaa halutessasi videoon parannuksia.
5. Muckkaa videon nimead, kuvausta ja tietosuoja-asetuksia.

6. Lataa video > -painikkeella.

Vinkki: Voit muokata videoiden lataamiseen kéytettdvan yhteyden tyyppid valitsemalla : Valikko > Asetukset > Yleinen > Lataukset. T4l
asetuksella voit rajoittaa lataukset vain Wi-Fi-yhteyteen.

Tamé sovelluksen sisdinen kameratoiminto ei ole saatavilla Androidin Marshmallow-versiossa. Tuki lisétéén kuitenkin pian!
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i0S-laitteet A
Voit ladata videoita YouTuben iOS-sovelluksella tallentamalla uuden videon tai valitsemalla valmiin videon:
1. Kirjaudu sis&&n YouTube-tilillesi ja valitsemallesi kanavalle.
2. Napauta aloitusnayton tai tilivalilehden kamerakuvaketta ° .

3. Tallenna uusi video tai valitse valmis ladattava video.
a. Uuden videon tallentaminen: Napauta videokamerakuvaketta ja aloita tallennus.

b. Valmiin videon valitseminen: Valitse video galleriasta.

4. Lisaa halutessasi videoon parannuksia ja valitse SEURAAVA.
5. Muokkaa videon nimed, kuvausta ja tietosuoja-asetuksia.
6. Valitse LATAA.

Vinkki: Voit muokata videoiden lataamiseen kaytettdvan yhteyden tyyppia valitsemalla & Valikko > Asetukset > Lataukset. T4lld
asetuksella voit rajoittaa lataukset vain Wi-Fi-yhteyteen.

Ohjeet videoiden lataamiseen l6ytyvat TAALTA

Ennen kuin yritys julkaisee videon voi videoon tehda parannuksia. Videoihin voi lisata
esimerkiksi; hidastusta, nopeutusta, tdytevaloa, kontrastia ja kyllaisyytta. Videoiden pa-
rannusten tekoon ohjeet 16ytyvat TAALTA

YouTubessa videoita on myds mahdollista julkaista ajastettuna. Videoiden ajastettu jul-
kaiseminen on mahdollista vain, jos yritys kuuluu YouTube-kumppani ohjelmaan.
Ajoitetuille julkaisuille voi maarittadd tarkan julkaisu ajankohdan. Ajastetun julkaisun
tekemiseen ohjeet 16ytyvat TAALTA ja kumppani ohjelman tiedot 16ytyvat TAALTA


https://support.google.com/youtube/answer/57407?hl=fi
https://support.google.com/youtube/answer/1388383
https://support.google.com/youtube/answer/1270709?hl=fi
https://support.google.com/youtube/answer/72851
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Facebook
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Facebook auttaa liiketoiminnan tavoitteiden saavuttamisessa

Osoitteesta https://www.facebook.com/business 16ytyy kaikki tarvittava tieto, jota yri-

tys tarvitsee liittyessaan Facebookiin kuten esimerkiksi tietoa mainosten teosta, mark-

kinoinnista ja sddnnoisté. nat Lue lisi

Lue lisdd -yleiskatsaus

Facebook-sivusi

facebook business
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Tulosten mittaaminen
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Business Manager
Miten ihmiset nakevit
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Lisaa paikallista myyntiz Power Editor.
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https://www.facebook.com/business
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TASTA linkista yritys voi aloittaa luomaan itselleen Facebook-sivua

= Luo sivu =

m k=

Paikallinen yritys tai paikka Yritys, organisaatio tai laitos Brandi tai tuote

L W &F

Artisti, yhtye tai julkisuuden henkilo Viihde Aate tai yhteiso

Alla ohjeet kuinka yritys voi ladata videon Facebookiin.

Videoiden lataaminen ja katseleminen

Videoiden lataaminen sivustoon ja videoiden muokkaaminen
Miten lisdan videon Facebookiin?

Videon lisddminen:

1 Klikkaa f8 Kuva tai video uutisten tai aikajanan ylalaidassa.

2 Valitse video.

3 Klikkaa Julkaise.

Kasittelemme videosi ja kerromme sinulle, kun se on valmis katsottavaksi. Jos haluat lisata
videoon otsikon, merkita siihen kavereita ja tehda muita toimintoja, siirry videoon ja valitse
Muokkaa.

Jos jaoit videon julkisena, ndet sen alapuolella katselukertojen maaran.

Lue mahdollisia syita siihen, miksi videoiden lisadminen ei onnistu.

Tarkemmat ohjeet videoiden lataamiseen loytyvat TAALTA


https://www.facebook.com/pages/create?url=https%3A%2F%2Fwww.facebook.com%2Fpages%2Fcreate&campaign_id=163681540489385&placement=%2Fbusiness&creative=header
https://fi-fi.facebook.com/help/154271141375595
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Instagram

Instagram-tili& yritys pystyy kéyttdmaan Facebook- tunnuksillaan. Instagram- tilille

Kirjautumisen voi aloittaa TASTA

nstugpan

[ Kirjaudu Facebook-tunnuksilla

Alla oleva kuva kuvastaa milta Instgram-tili nayttda mobiilista katsottuna.

28 0

Tilin nimimerkkié mikkeliuas

Proﬁilikuva\) 876 968 121

' G d&Julkaisut, seuraajat. seuratut

Kuvaus MikkeliUAS
\; Taman tilin aktiivinen paivittaminen on lopetettu.

Seuraa meitd jatkossa @xamkfi.

WWW-0soite % www.xamk fi

Tilin nimi

Uusimmat kuvat ja videot

Aloitus sivu

Etsi kuviaIkE"yttéji | pad a

Tykkaykset

kOma profiili



https://www.instagram.com/
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Seuraavasta kuvasta nakyy miltd mobiili ruutu néyttadd, kun kuvaa tai videota ollaan

ottamassa.

| Kampuksena
Kuvattava kohde &5 koko maailma.

A V4
Néyton kaanto - /
alama
Kuvanottopainike ——— > .
ideopainike
Puhelimen galleria « \L

GALLERIA KUVA VIDEO

Tarkemmat ohjeet videon lisdamiseen Instagramissa l6ydat TAALTA

Snapchat

Alla olevasta linkista pa&set aloittamaan Snapchat tunnuksen luomisen.

Snapchat tunnuksen luominen

Etusivu Geosuo dattimet Snapkoodit Mainokset Lataa



https://fi-fi.facebook.com/help/instagram/456185931138729
https://www.snapchat.com/l/fi-fi/
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Seuraavissa kuvissa nédkyy Snapchatin perus toimintoja.

Janne P_ar_n
Sinut lisdnneet @ Added Me
+ v
Lisaa kavereita Q' Add Friends

Kaverisi §) My Friends

Lol Asetukset

Kuva 1. Snapchatin aloitusnayttd (Parri 2016.)

Ensimmaiseksi Snapchatin avautuessa ruudulla nékyy niin sanottu etusivu. Etusivun

kautta pystyt lI0ytamaan kavereita, ndkemaan kaverisi sekd nahda ketk& ovat lisanneet

sinut kaveriksi.

Profiili ja
asetukset

Saunalahtl 4G 9.46

snapchat

B Niko
0 Tuomas
[ Aleksi
O Juuso:
[] ottos

[0 Veikka-Eemeli

O Eemeli

Yksityiset Kuvaus-
viestit painikie

Kuva 2. Snapchat ohjeita. (Parri 2016.)
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Y14 olevasta kuvasta nakyy kohdat joista néet yksityiset viestit, kuvaus painikkeen jolla

voit aloittaa kuvaamisen sekd muiden katsottavissa olevat tarinat.

Poista

Laheta

Nayttdaika Lisaa My Storyyn

Lataa kuva puhelimeen

Kuva 3. Snapchat kuvanmuokkaaminen (Parri 2016.)

Y114 olevasta kuvasta nékyy otettu kuva ja muokkaustila. Ylareunasta pystyt liséamaan
tekstid tai piirtamaan kuvaan. Vasemmalta puolelta kuvan saa myds poistettua. Vasem-
man puolen alareunasta kuvalle pystyy maarittdméén ajan, jonka se on nakyvilla vas-
taanottajien ruudulla. Alaspain menevasta nuolesta kuva tallentuu puhelimeen, kansion
nakoisestd nappdimesta kuvan voi lisdtd my storyyn ja oikealla puolella olevasta nuo-

lesta kuvan pystyy lahettamaan julkiseksi.

Liséohjeita Snapchatin kayttéon 16ytyy useiden yritysten nettisivuilta. Alla muutama
linkki erilaisiin ohjeisiin.

Snapchat ohjeet yritykselta Tiski

Snapchatin perusteet yrityksille

Snapchat ohjeet yritykseltd Kuulu

Snapchat ohjeet videolla tubettajalta



http://tiski.fi/snapchat/
http://www.digimarkkinointi.fi/blogi/snapchatin-perusteet-yritykselle
http://www.kuulu.fi/blogi/snapchatin-kayttoohjeet
https://www.youtube.com/watch?v=RX0u9QBy0wM
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Periscope

810 Reserve selects Pens@ppé?

A dose of southern taste and charm with new chent'
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Alla olevasta linkistd 10ytyy kattava ohjeistus Periscopen kayttéon ottoon.

Ohijeet Periscopen kayttdon

Video-opas Periscopen kayttdon

Video-opas avautuu YouTubeen. Sivupalkista 16ytyy yhdeksén erilaista videoita Peris-

copen kayttoon liittyen.


http://documents.tips/business/kuinka-aloitat-periscope-sovelluksen-kaeytoen.html%23
https://www.youtube.com/watch?v=fp2vodcoWN8&list=PLcmJODId_w8z4ywtS8bqEP7ADElbJayH5

