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Opinnaytetyon tarkoitus on selvittda, miten yritys X voi hy6tyd enemman tulevaisuutta varten
sisaltomarkkinoinnissa seka asiakasyhteyksien yllapitamisessa. Opinnaytetyd sisaltaa yritys
X:n kilpailijat, jotka kayttavat samanlaisia strategioita. Opinnaytetyon tarkoituksena on loytaa
uusia tapoja kilpailijoiden sisaltomarkkinointistrategioista, joista yritys X voisi hyotyd. Paaky-
symys opinnaytetydsséa oli, mita yritys X voi tehda paremmin siséltémarkkinoinnissa yllapi-
tddkseen asiakasyhteyksidan paremmin.

Opinndytetydn alussa olevassa teoriassa kuvaillaan, mita tarkoittavat sisaltomarkkinointi,
hakukoneoptimointi, asiakassuhteiden yllapitdminen seka digimarkkinoinnin tytkalut. Tyon
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Tutkimuksen ja analyysin tulokset kertovat, etta Yritys X:lla on monia eri tapoja, joita se voi
hyodyntaa eri sosiaalisen median kanavilla asiakassuhteiden yllapitamisté varten. Yritys X:n
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ja tdman kautta jatkaa sisallon tuottamista sen heikommilta alueilta. Instagram -kanavalla on
vield parannettavaa, mutta vain vahan. Sisallbn tuotantoa voidaan tehdd myds podcastien
avulla sekd syvemmin tydelamaan perehtyvilla videoilla ja Instagram tarinoilla.
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The thesis’s purpose is to find out how the company X can benefit more for the future in
order to maintain its customer relations through content marketing. Thesis includes com-
pany X's competitors who use similar strategies, but the main point of the whole thesis is
to find new ways in competitors’ content marketing strategies that company X can benefit
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LAHTEET



1 JOHDANTO

Sisaltomarkkinointi on nousemassa suureksi osaksi markkinoinnin maailmaa. Sisalto-
markkinointi on jotakuinkin uusi kdsite markkinoinnin maailmassa. Sen alkuperéinen tar-
koitus ennen internetid ja suurempaa kilpailua eri aloilla on ollut, ettd kerrotaan, miksi yri-
tys ja sen tuotteet ja palvelut ovat hyvia ja miksiniihin kannattaa luottaa ja sijoittaa. Tana
paivana sisaltomarkkinointi on asiakaslahtoista eli yrityksen taytyy kuunnella asiakkaan
haluja ja vaatimuksia, jotta markkinointi onnistuu. Sisaltdmarkkinointi on myos huomatta-
vasti edullisempi tapa yllapitda asiakasyhteyksia verrattuna uusien asiakkaiden saami-
seen. Uusien asiakkaiden saaminen osaksi yritysta kampanjoiden avulla on kustannuksil-
taan kallista verrattuna vanhojen asiakkaiden yllapitamiseen kustannustehokkaan sisalto-
markkinoinnin avulla. Sisaltotmarkkinoinnin avulla voidaan myos saada asiakkaat syvem-
malle yrityksen palvelujen ja tuotteiden asiakkaaksi. Sisaltomarkkinointia on hyva pitaa
ylla kirjoittamalla blogia ja uutisia yrityksen alalla tapahtuvista aiheista. Kirjoittaminen tuo
myos mukana hakukoneoptimointia hyodyllisia piirteitd kuten sité, ettd hakukoneissa yri-
tyksen sivut [6ytyvat korkeammalta sijalta. Taméan takia sisaltémarkkinointi on erittain tar-
keaa yrityksille verkossa, jotta asiakas voi loytda helpommin ja nopeammin kuin kilpailijat
I6ytyvét heille.

Aihe opinnaytetydhoni muokkaantui tydharjoitteluni aikana ja jalkeen, jolloin tydskentelin
siséltdomarkkinoinnin, hakukoneoptimoinnin seka konversioasteoptimoinnin tydtehtéavissa.
Tutkimuskysymykseksi muotoutui, miten yritys X ja sen kilpailijat toimivat sisaltémarkki-
noinnissa ja sité kautta asiakasyhteyksien yllapitamisessa. Opinnaytetyon tavoitteena oli
|6ytéa tyokaluja, siséltdja ja parempia tapoja tuottaa sisaltdéd. Naiden loytdmisen tarkoituk-
sena oli parantaa asiakasyhteyksien yllapitamista kustannustehokkaasti ja helpottaa sisal-
tomarkkinointia yritys X:lle. Tarkoituksena opinnaytetydsséa oli siis loytaa yritys X:n kilpaili-
joista piirteitd, joita yritys X voisi myos kayttaa sisaltdstrategiassaan ja sita kautta asiakas-
yhteyksien yllapitamiseen. Rajaus kohdistui yritys X:n kilpailijoihin ja niiden analysointiin

ulkoapain.

Opinnaytetydssa kappaleissa 2, 3 ja 4 kAydaan lapi teoriaa sisaltomarkkinoinnista, asia-
kasyhteyksien yllapitdmisesta ja digimarkkinoinnin tyokaluista. Kappale 5 on empiirista tut-
kimusta, jossa analysoidaan yritys X ja sen kilpailijat. Kappale 6:ssa kdydaan lapi tutki-
mustulokset, joita yritys X voi kayttaa hyvakseen sisaltémarkkinoinnissa ja sita kautta

asiakasyhteyksien yllapitamisessa. Kappale 7 on yhteenveto koko opinnaytetydsta.

Opinnaytetyoni on kvalitatiivinen tutkimuksellinen opinnaytetyd. Tutkimuksessa selvitetaan
erilaisia keinoja, aiheita ja tyokaluja, joita yritykset kayttavat sisallon tuottamisessa seka



sen markkinoimisessa. Tutkimuksen pohjalta yritetdan |6ytaa uusia keinoja yllapitéd asia-
kasyhteyksia, parannettavaa siséllon tuottamisessa ja sen markkinoimisessa seka uusia
tyokaluja sisaltomarkkinoinnissa. Tutkimus tehdaan ulkoisesti analysoiden ja analysoinnin
kautta etsitdan parannuksia sisaltomarkkinointiin. Tutkimukseen tehtiin myos sisainen tut-
kimus, jossa avoimet tutkimuskysymykset lahetettiin yritys X:n kilpailijoille vastattavaksi.
Tama tutkimus ei kuitenkaan toteutunut, silla yritys X:n kilpailijat eivat halunneet olla
osana sita, koska yritys X oli suora kilpailija ja tdman takia tutkimus voisi hyddyntaa yritys
X:aa.

Tydssa on kaytetty suurimmaksi osaksi verkkosivuja lahteend, mutta mukana on myoés
painettuja lahteitda. Kuitenkin suuriosa léhteista on etsitty vahvistamaan valmista tietoa,
joka on saatu sisaltomarkkinoinnin parissa tytskennellessa.



2 SISALTOMARKKINOINTI

Sisaltomarkkinointi on tullut tydkaluksi monille yrityksille, ja se mita ilmeisemmin laajenee
vain entisestaan nykyaan. Sisaltémarkkinoinnin avulla pystytaan tavoittamaan uusia asi-
akkaita, saamaan palautetta, pitAm&an olemassa olevat asiakkaat yritykseen yhteydessa.
Liséksi sisaltémarkkinointi joissain maarin auttaa hakukoneoptimoinnin parantamiseen.
Sisaltomarkkinoinnin kasvu ja tarkeys johtuu siitd, etta kaikki asiat voidaan nykyaan hoitaa
yritysten verkkosivujen kautta ja mahdollisimman vahalla fyysisella kanssakaymisella. Si-
saltomarkkinoinnin tarkoitus on tuoda hyodyllista tietoa asiakkaalle, mutta samalla blogi-
kirjoitukset ja uutiskirjoitukset auttavat yrityksia hakukoneoptimoinnissa. Siséltomarkki-
noinnin laajeneminen jokaisen yrityksen kayttoon merkitsee sitd, ettd asiakas on vallassa
ostoprosessin aikana, koska sisaltomarkkinointi on asiakaslahtdista markkinointia. Sisalto-
markkinointi on yrityksille huomattavan tarkead, koska silla pystytdan lisdamaan myyntia
paljon pienemmilla kuluilla sek&a sen avulla pystytaéan tuottamaan avustavaa siséltoa asi-
akkaille. Sisaltda yleisemmin tuotetaan internetiin, esimerkiksi yrityksen sivuille, ja sielta
jaetaan se oikeille kanaville, joista tavoitetaan oikeat kohderyhmat. Sisaltémarkkinointi on
taman takia erittdin tarkeda tana paivana, silla asiakkaat tekevat ostoksensa yleisemmin
internetissa ja etsivat sieltd ongelmiinsa vastauksia. Yritys tuottaa hyodyllisté siséltoa sil-
loin, kun asiakas siita kiinnostuu ja se auttaa asiakasta tekemaén oikeita ostopaatoksia.
Internetin kautta ostoksiaan tekevat asiakkaat loytavat helposti myds sisallon yrityksen si-
vuilta, joten tdma auttaa yrityksia parantamaan tuottojaan pienilld kuluilla ja asiakasta te-

kemaan oikeita ostopaatoksia.

Kun nykyaan halutaan tietoa jostakin tuotteesta tai palvelusta, sitéa ei menna kysymaan
enad paikanpadlle kauppiaalta tai sen tuottajalta. Asiakas itse etsii internetista ongel-
miinsatietoa ja tAman myota paasee lopputuloksiinsa ostopaatoksista. Taman takia sisal-
tomarkkinointi on noussut suureksi osuudeksi markkinoinnin ymparille. Asiakas yritetaan
saada omille nettisivuille vierailemaan ja lukemaan artikkeleja tai blogeja tai katselemaan
videoita asiakasta kiinnostavista aiheista, jotta voidaan saada lisdd myyntia tuotteista ja
palveluista. Asiakkaita voidaan saada vierailemaan verkkosivuilla esimerkiksi sosiaalisen
median kanavien kautta. Sisaltémarkkinoinnin avulla yritys yrittdd saada asiakkaan usko-
maan yritykseen ja sen luotettavuuteen. Internetista l6ytyy loputtomasti tietoa kaikesta, jo-
ten asiakas paasee helposti kasiksi muutamassa sekunnissa tarvittavaan tietolahtee-
seensa. Yritys kuitenkin tarvitsee hyvan siséltostrategian, jotta pystyy onnistumaan sisal-
tomarkkinoinnissaan eli, ettd asiakas I0ytaa tiensa tiedonhaussa yrityksen sivuille eikéd sen

kilpailijan tai kenenka&n muun sivuille.



Lahes jokaisella yrityksella on kilpailijoita omalla alallaan, joten yrityksen tarvitsee nousta
esille yleisolleen kilpailijoistaan. Siséllon tarvitsee l0ytaa tiensa oikealle kohdeyleisolle,
jotta sisallésta on hyotya. Sisallon tarvitsee olla relevanttia eli sivuston aiheisiin liittyvaa ja
jollain tasolla myds ajankohtaisuus vaikuttaa sisallon laatuun. Ajankohtaista ja relevanttia
sisaltoa voidaan tuottaa esimerkiksi, kun yrityksen alalla tapahtuu jotain asiakkaille ja/tai
yritykselle merkittavaa. Myos sisallon ajoitus kannattaa mietti hyvin. Jos jotain relevanttia
ja ajankohtaista tapahtuu yrityksen alalla, siitd kannattaa tehda mahdollisimman nopeasti
hyva artikkeli tai kirjoitus asiakkaiden luettavaksi. Talloin asiakkaat saavat esimerkiksi yri-
tyksen oman nékékulman tapahtumaan tai aiheeseen ja voivat mahdollisesti tuoda omat
mielipiteensa yrityksen tietoon kirjoituksen yhteydessa. Nopeasti tuotu laadukas kirjoitus
antaa etumatkaa yrityksen kilpailijoihin, kun sisélté on saatu tuotua ensimmaisena ihmi-
sille luettavaksi. Kommenttikentta tai palautelaatikko on hyva olla, jotta asiakas paasee
antamaan oman mielipiteensa ja parantamaan yrityksen néktkulmaa tai antamaan muu-
ten palautetta. Yrityksella voi olla myds tiedotettavaa asiakkailleen tulevista tapahtumista,
joihin yritys joko osallistuu tai joita se aikoo jarjestad. Talloin siséltjen ajoitus kannattaa
miettid oikeaan kohtaan asiakkaita varten. Kaikki kannattaa miettia asiakkaan nakokul-
masta: "Jos mina olisin asiakas, milloin mina haluaisin tietaa tasta asiasta?” Tapahtu-
mista, joihin yritys lahtee mukaan tai joita se jarjestdd, kannattaa tiedottaa mahdollisim-
man aikaisin, jotta voidaan saada mahdollisimman monta asiakasta tapahtumaan mu-
kaan. Kokonaisuudessaan siséltomarkkinoinnissa yrityksen kannattaa laittaa itsenséa asi-
akkaan asemaan ja miettia misté han haluaisi lukea ja milloin. (AWM Network 2019a;

Suomen Digimarkkinointi, 2015e.)
2.1 Mitd on sisalttmarkkinointi ja sisallontuotanto?

Sisaltomarkkinoinnin tarkoituksena on antaa asiakkaalle hyddyllisté tietoa juuri siité ai-
heesta, jota asiakas haluaa ja etsii. Siséltomarkkinointia voidaan pitda tiedonléhteend,
jonka tarkoituksena on edistéd uusien asiakkaiden saamistatai vanhojen asiakkaiden yh-
teyksia yritysta kohtaan. Sisaltémarkkinointi tuo myds lisdarvoa asiakkaalle aiheeseensa,
kun hén saa tarvittavaa lisatietoa mita han ei olisi ilman sisaltéa saanut eli asiakas Ioytaa
yrityksen verkkosivuilta tietoa tekoalystd, mutta l16ytda syvempaa tietoa tekoalysta, jota ei
odottanut Ioytavansa. Sisaltomarkkinointi on siis yrityksen tapa markkinoida itsedén, mutta
my0s tuotteitaan ja palveluitaan tarjoamalla aiheeseen liittyvaad sisaltod, joka auttaa asia-
kasta ongelmissaan.

Sisaltomarkkinointi voi olla taysin yleista tietoa aiheesta kuin aiheesta, tietoa asiakkaan

etsimasta tuotteesta tai palvelusta tai mité vain, mika auttaa asiakasta hanen etsimassaan



ongelmassa. Sisaltdmarkkinointi on yleisemmin kuitenkin enemman kuin vain yleista tie-
toa, koska asiakas saa tuotteen, palvelun tai yrityksen tiedoista yleiset tiedot helposti. Asi-
akkaan etsiessatiettyd asiaa internetista han etsii vastausta ongelmaansa. Asiakkaan tar-
koitus on yleisemmin saada sisempdaa ja tarkempaa tietoa ongelmaansa. Yrityksen tar-
joama sisélté on parhaimmillaan silloin, kun se tuo suurta kiinnostusta yrityksen tuotetta
tai palvelua kohti ja se tarjoaa tarvittavan vastauksen ongelmaan, jota asiakas tai vierailija
kohtaa.

Jutut omissa asiakaslehdiss4, joissa kiillotetaan mielikuvaa omasta yrityksesta, eivét
enaa innosta yhté paljon kuin ennen. Sen sijaan kuvien ja videoiden merkitys kas-
vaa. Raskaat artikkelit eivat enda tavoita varsinkaan nuoria, vaan sisallon jakaminen
pieniin palasiin ja useisiin sahkoisiin medioihin toimii parhaiten. (Ilmarinen & Koskela
2015.)

Tarkoitus on tuoda asiakkaalle vastaus etsiméansa aiheeseen, joten yrityksen "minaku-
van” tuominen ei ole aina kannattavaa, koska se voi saada huonon kuvan asiakkaan sil-
missa. Sisaltod voi olla esimerkiksi, kuinka hyotya tuotteesta tai palvelusta mahdollisimman
tehokkaasti tai kertoa esimerkkeja kuinka edelliset asiakkaat ovat niistd hydtyneet. Talloin
asiakas saa tarvittavan tiedon ja vastauksen sek& mahdollisesti lisaa tietoa tai ajatuksia,
joita asiakkaalla ei viela ollut mielessa. Sisélt6 voi olla hyvinkin yksinkertainen vastaus,
mutta sitd on hyva laajentaa, jotta sivulla vieraileva asiakas saa jopa enemman tietoa kuin
han alun perin etsi. Sisaltdmarkkinoinnin perusasia on tuoda asiakkaalle hyotya jollakin
tyylilla seka myos mahdollisimman yksinkertaisesti. Yksinkertaistettuna asiakas saa tay-
den ymmarryksen siihen ongelmaan mita han hakee. (lmarinen & Koskela 2015; AWM
Network 2019a.)

Sisaltomarkkinointi voi olla moninaista sisaltoa, kuten:

e asiantuntija- ja yritysblogeja

e painetut asiakaslehdet ja tiedotteet

e sdahkoiset uutiskirjeet, verkkolehdet ja sdhkodpostiviestit
e sdhkaiset kirjat ja oppaat

¢ videotallenteet ja -oppaat

e verkkoseminaarit ja virtuaaliset tapahtumat

o digitaaliset lehdet

e sosiaalisen median tyokalut

(Ansaharju 2019.)



Sisallon tuottaminen on oma tyylinsd markkinoinnissa. Se toimii asiakkaiden tyydyttami-
sessa seka uusien asiakkaiden hankinnassa. Sisallon tuottamisessa tarvitsee koko ajan
miettid mitd asiakas haluaisi sisalloksi eli yrityksen on kannattavaa laittaa itsensé asiak-
kaan tilanteeseen ja pitaa itsensa siind varsinkin silloin, kun mietitddn mita sisaltéa teh-
daan ja mille kanavalle se laitetaan. Yrityksen blogikirjoitusten, artikkelien, kirjojen, oppai-
den, lehtien ja videoiden on hyva olla auttavaa ja hyodyllista sisaltda, mutta naiden on
kannattavaa olla myos niin sanotusti "suojata” pakolliselta tarkoitetusta markkinoinnista.
Tama tarkoittaa, etta siséllon on oltava sellaista, josta asiakas ei nae mainonnallista sano-
maa, vaan ennemminkin yrityksen tunnollista auttamista. Taman kautta asiakas ei valtta-
matta huomaa, etta sisalto oli tarkoitettu myynnin edistdmiseen tai uusien asiakkaiden
saantiin, vaan ajatteli, etta yritys halusi informoida asiakkaitaan tai sivun vierailijoita sen
sisallon aiheesta. Sisaltod itsessaan on kannattavaa myoskin kertoa tarinan tavoin. Talléin
asiakas ei ajattele, etta lukee mainostekstid tai suoraa myyntipuhetta, vaan jonkinlaista ta-
rinaa, jolla on alku, keskikohta ja loppu, joka kaikki loppuu siihen, etté asiakasta on autettu
ostoprosessissa. Sisallon yhteyteen voi lisata yrityksen omia pienia suojattuja mainostyyp-
pisid osuuksia, jotka saavat lisda vaikutusta asiakkaan ostoon ja, etté asiakas tekisin osto-
paatbksensa juuri sen yrityksen nettisivujen kautta. Yritysten omien lyhyiden ja pienien
tuotteiden ja palvelujen hyva esitteleminen on tarkead, jotta asiakas ei tulisi vain luke-
maan ongelmiinsa vastauksia, vaan myoskin loytimaan sen oikean ratkaisun kyseiselta
yritykselta. Tallgin siséltdmarkkinointi voi olla vaikuttavinta, kun asiakas on saanut ongel-
miinsa vastauksen ja ymmartaa, etta yrityksen tarjoamat tuotteet tai palvelut ovat juurikin
se apu mit& han tarvitsee. (AWM Network 2019a.)

2.2 Siséltéstrategia

Jotta sisaltdomarkkinointi onnistuu taydellisesti, on hyva olla suunniteltuna siséltéstrategia.
Sisaltostrategialla tarkoitetaan suunnitelmaa sisallon tuottamisesta, kohderyhmista ja ka-
navista minka avulla voidaan sisaltéa saada naille kohderyhmille. Sisaltdstrategian luomi-
nen on hyvin tarkea osa sisaltdmarkkinoinnin onnistumisessa, silla sisallon tarvitsee olla

juuri oikealle kohderyhmalle tarkoitettua sisaltda oikeilla kanavilla. (Myllyoja 2015.)

Sisaltomarkkinointiin kuuluu "6 W’s” -strategia, mik& patee sen oikean suunnan Ioytami-
seen sisaltomarkkinoinnissa. Strategia kuusi W:ta ovat: "What, Why, Who, Which, Where
and When” ja suomen kielelle kdannettyna tama tarkoittaa "mita, miksi, kenelle, milla,

missa ja milloin”.



Mita sisaltoa tehda?

Kun lahdetadn miettimaan, millaista sisaltéa tehdaan, on hyva miettia omia asiakkaitaan.
Tassa kohtaa taytyy ottaa mahdollisimman tarkasti kaikki asiakkaan ajatukset yrityksen

alalta mukaan.

Yrityksen nakokulmasta on hyva miettia, mita kysytaan alalla. Eli minkélaisia ongelmia
asiakkailla on talla alalla ja minkalaista tietoa he haluaisivat naihin kysymyksiin ja ongel-
miin. Tahan on kannattavaa tehda tutkimusta eri tyokaluilla, joista nékee erilaisia avainsa-
noja ja kysymyksia, joita asiakkaat kayttavat ja hakevat hakukoneissa. Avainsanojen ja
kysymysten perusteella voidaan tutkia asiakasryhmia ja heidan ongelmiaan ja lahtea ra-
kentamaan sisaltoa oikeanlaiseksi juuri niille asiakkaille, jotka ovat jo valmiiksi asiakkaina
yritykselle tai potentiaalisia tulevaisuuden asiakkaita. Avainsanat ovat yksi erittdin tarkeéd
osa siséltostrategiaa, silla oikeiden avainsanojen avulla asiakas I0ytaa tiensa helpoiten
yrityksen omille verkkosivuille ja padsee sieltd kasiksi ongelmien ratkaisuun tai jopa jo val-

miiseen tuote- tai palvelutarjontaan. (AWM Network 2019b.)

Samaan aikaan on hyva tutkia kilpailijoita ja heidan nettisivujaan, onko heilla jo taté sa-
maa tietoa aiheesta. Tama ei kuitenkaan poista sitd, etteikd toinen yritys voisi tehda sa-
manlaista artikkelia tai blogikirjoitusta tai jopa mahdollisesti videota kyseisesta aiheesta.
Tama voi vain tuoda paremmin esiin oman yrityksen ja parantaa brandia seka tuottaa pa-
rempaa nakyvyytta hakukoneissa, jos oma sisaltd on blogikirjoitus tai artikkeli relevantista
aiheesta.

Asiakkaiden kysymykset voivat olla yleisid kysymyksia kyseiselta alalta, mutta samaan ai-
kaan on hyva tarkastella yrityksen alan tapahtumia. Jos kyseisella alalla tapahtuu jotain
merkittavaa ja siitd tehdaan esimerkiksi uutisartikkeli, yritys voi tehda siitd oman kirjoituk-
sen ja antaa oman mielipiteensa ja nakbkulmansa aiheesta. Tama voi antaa asiakkaille ja
yrityksen sivuilla kayville inmisille uusia ndkdkulmia aiheeseen tai ideoita omien ongel-
miensa ratkaisemiseen. Tarke&a on olla aktiivinen ja olla mukana asiakkaiden elaméassa
siséllon tuottamisella ja sité kautta auttamisella. Ajankohtaiset aiheet ovat yksi tapa olla
asiakkaisiin yhteyksissa, kun heratetéaén keskustelua asiakkaiden ja yrityksen vdlille.
(AWM Network 2019b.)

Miksi tehda sisaltoa?

Yrityksen kannalta on tarkeda miettia, miksijuuri tata sisdltoa tehdaan. Onko asiakas kiin-
nostunut tastd aiheesta? Onko tdma lahes samaa kuin aikaisemmat sisallét? Onko taméa
hyodyllista asiakkaalle? Naihin kysymyksiin tarvitsee saada vastaukset, ennen kuin ale-
taan sisaltéa tuottamaan. Paaosin kuitenkin sisallén tuottaminen on myynnin parantamista



ja uusien asiakkaiden saamista, joten tdman takia sisaltta lahdetaan tuottamaan. Sisallon
kuitenkin tarvitsee olla hyodyllista asiakkaalle, jotta han tutkisi yrityksen tuottamaa sisél-
toa. Sisaltda tehdaan myos asiakkaiden hyvaksi silla kannalla, ettd yritetdan sitouttaa
asiakas yrityksen tuotteisiin ja palveluihin. Hyvan sisallén luomisella voidaan saada asia-
kas sitoutumaan yritykseen, koska tdméan kautta asiakas nakee yrityksen ammattimaisuu-
den yrityksen alasta ja uskoo yrityksen onnistuneisiin tuotteisiin ja/tai palveluihin. (AWM
Network 2019b.)

Kenelle sisalto on tarkoitettu?

Sisallon tuottamisen strategisin osio on tietda omat asiakkaat. Varsinkin tuoreella yrityk-
selld on vaikeaa alkuun tunnistaa omat asiakkaansa, mutta tutkimustyolla voidaan saada
jo isompi kuva omista asiakasryhmisté. Tutkimisella yritetdan selvittdd minka ikaisia asiak-
kaat ovat, missa pain asiakkaat asuvat, mika heita kiinnostaa télla alalla, mité kanavia he
kayttavat. Naiden kysymyksien vastauksilla paastéan jo pitkélle asiakkaiden tietamykseen
ja ollaan lahempana siséallén parhainta mahdollista oikein kohdentamista. Kaikki demogra-
fiset tekijat vaikuttavat sisaltoon, ja siihen kenelle se on tarkoitettu. Demografisia piirteita
aletaan vasta siina kohtaan miettid, kun tiedetdan oma kohderyhma eli onko potentiaaliset
asiakkaat nuoria, keski-ikaisia vai vanhoja vai onko yrityksen tuotteet ja palvelut sopivat
kaikille. (AWM Network 2019b.)

Demografisia tekijoitd, joita on kannattava tutkia asiakkaistaan ovat ik&, sukupuoli, koulu-
tustaso, sivillisaaty, perheellisyys ja uskonto seké& muita mahdollisia tekij6ita, silla jokai-
sella pienelldkin tekijalla voi olla suuri merkitys eri maissa. Demografisten tekijéiden tutkin-
nan avulla voidaan tavoittaa oikeat asiakkaat seka valttaa vaaraa viestintda eri ihmisille.
Jos yritys haluaa viestia tuotteistaan, jotka sopivat perheellisille vanhemmille, on tarvetta
tietda ketkd ndma asiakkaat ovat, jotka kuuluvat tdhan segmenttiin asiakasryhmassa. Ta-
méan avulla vahennetddn vaaraa viestintaa vaarille inmisille, esimerkiksi tuotteet, jotka so-

pivat perheellisille vanhemmille, eivat valttdmatta sovi nuorille lukiolaisille. (Pietila 2012.)
Milla tyokaluilla sisalto esitellaan?

Tama kysymys on toisin sanottuna, miten sisalto esitellaén. Miten asiakkaat haluavat
nahda tai lukea kyseisesta sisallbsta? Vaihtoehtoja on monia, mutta taytyy kuitenkin ottaa
edellisesta osiosta esille, mita kanavia asiakkaat kayttavat eniten. Kaikki on kiinni asiak-
kaista ja heidan kayttaytymisestaan internetissa ja sosiaalisen median kanavissa.

Sisallon tydstaminen on hyva aloittaa kirjoittamalla blogia. Tama tuo hyvin esille yrityksen
omia nakemyksia ja ammattimaisuutta, kun asiakas paasee lukemaan itse aiheesta yrityk-
sen sivuilta. Tekstin tuottaminen on huomattavasti helpompaa kuin esimerkiksi videoiden



tekeminen. Kirjoittamista pystyy muokkaamaan nopeammin kuin videoita. Videoiden ku-
vaus, leikkaus ja uudet otot ovat aikaa vievia, mutta voivat tuoda ydin asian paremmin
esille, kun asiakas kuulee ja ndkee puhujan. Joillekin kuitenkin lukeminen on helpompi
tapa omaksua aiheen sisaltd. Blogin kirjoittaminen on hyvaksi myos hakukoneoptimoin-
nille. Hakukoneoptimoinnin kannalta on kuitenkin tarkedd miettia oikeat avainsanat ja ter-
minologia omaa asiakasryhmia kohtaan. Yksinkertaistamalla asiat saadaan asiakas ym-
martamaan helpommin kyseisté aihetta koskevat ydin asiat. Voit myds mahdollisesti tehda
molempia; kirjoittaa ja tehda videota. Tama voi olla vield tehokkaampi keino kuin vain toi-
nen. Nama voidaan myaos laittaa yhteen ja samaan blogikirjoitukseen, josta asiakas tai si-
vun vierailija ndkee molemmat, tekstin ja videon ja pystyy itse lukemaan tekstin ja tarvitta-
essa myos sisdistamaan paremmin videon avulla. Seuraamalla myos blogikirjoituksen ja-
kajia voidaan saada sisdisempaa tietoa omista asiakkaista. Google Analytics -tydkalulla
voidaan tarkastella mista vierailijoita tulee omille sivuille ja sen jalkeen tarkastella mit&
muuta he ovat jakaneet ja tehdd omat johtopaatokset, esimerkiksi mista muista aiheista
he ovat kiinnostuneet. Taman jalkeen pystytddn miettimaan viela parempaa sisaltéa
omille sivuille, jotka tuovat asiakkaille hyodyllista tietoa. (Ansaharju 2018.)

Kuvien, videoiden, infograafien ja karttojen avulla voidaan selittaa sisallon aihetta parem-
min. Riippuen pystytaankd esimerkiksi blogikirjoituksessa selittamaan aiheen sisalté mah-
dollisimman yksinkertaisesti vai ei. Jos ei pystyta, niin yrityksen on hyva miettia, toimiiko

video, kuva, infograafi, kartta tai jokin muu visuaalinen elementti paremmin aiheen selitta-
miseen. Visuaalisilla elementeilla voidaan pystya selittamaan ja avaamaan aihetta parem-
min asiakkaalle, jolloin sisélldsta tulee arvokkaampaa asiakkaalle. (AWM Network 2019b.)

Missa sisalto jaetaan?

Kun yritys miettii mihin siséltoa jaetaan, on hyva miettia omaa asiakasryhmaansa. ka ja
kohderyhma vaikuttaa suuresti tdhan, silla eri sosiaalisen median kanavilla on eri ikdisia
ihmisia ja eri sosiaalisen median tarkoituksilla. Kuitenkin ihan ensimmaisena sisalto jul-
kaistaan yrityksen omille sivuille, josta asiakkaat ndkevat koko sisallon alusta loppuun. Ta-
man jalkeen vasta lahdetdéan jakamaan yrityksen sisaltésivua sosiaalisessa mediassaja
muilla tyyleilla valmiina oleville asiakkaille ja mahdollisille uusille asiakkaille. (AWM Net-
work 2019b.)

Yrityksen on jarkevaa ensimmaisend asettaa tavoitteet kanaville, joissa aiotaan sisaltéa
jakaa. Tavoitteet voivat alkuun olla uudelle yritykselle hankalammat asettaa, mutta analy-
soimalla tuloksia paastaan realistisiin tuloksiin tavoitteissa. Tuloksien analysoiminen on

sisaltomarkkinoinnissa muutenkin tarkeaa, koska silla tyylilla ndkee, mika on kiinnosta-
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vinta asiakkaille ja mik& vahemman kiinnostavaa. Sosiaalisessa mediassa orgaanisia tu-
loksia ei valttamatta tule jarisyttdvan nopeasti, joten yritysten on kannattavaa olla karsival-
lisia, silla tulokset eivat tule yhdessa yossa. Sosiaalisissa medioissa kampanjoiden mai-
nostaminen tuokin paljon enemman kavijoita ja uteliaita potentiaalisia asiakkaita sivuille ja
kehittdvat myyntid eteenpéin. Voi olla hyva vahintaan alkuun laittaa mainoksia sosiaalisen
median kanaville, jotka yritykselle sopii, silla tam& voi saada yrityksen hyvaan suuntaan ja
saada asiakkaat keskustelemaan yrityksesta mainonnan ulkopuolella. Pitemmill& aikava-
leilld, kun yritys on saanut tuloksia sosiaalisen median kanavilla, voidaan alkaa enemman
keskittymaan sisaltoon itsessaan. Talléin on hyva olla jo tiedossa oma asiakaskunta eli
minkalaisia asiakkaita yrityksella on ollut. Tasté lahdetddn etsim&an heita kiinnostavia ai-

heita ja oikeille kanaville.

Oikean kanavan valitseminen riippuu taysin, mink&lainen asiakaskunta yrityksella on.
Nuoret asiakkaat tulevat ennemmin tutuksi yrityksesta nuorten suosimassa Instagram -
kanavalla, yritykset joko Twitterista tai Linkedlnista ja Facebookista ja YouTubesta tavoite-
taan lahes jokainen yksityisasiakas ja yritys, mutta kilpailu on kovaa nailla kaikilla kana-
villa, koska kaikissa on paljon potentiaalisia asiakkaita ja tdaman my6td myos samat kilpai-
lijat kilpailijoita. Yrityksen on hyva miettid, ketk& olisivat parhaimmin saavutettavissa asiak-
kaiksi ja sen jalkeen valita se oikea sosiaalisen median kanava. Myoskin, kun tiedetéaan
oma asiakasryhma ja sen myota oikea sosiaalisen median kanava, yrityksen on suositel-
tavaa pysya taman kyseisen kanavan mukana enemman kuin muiden. On parempi osata
taydellisesti yksi oikea kanava, kuin kaikkia kanavia vain jollain tasolla, koska talléin mark-

kinoinnin teho on korkeimmillaan. (Suomen Digimarkkinointi 2015a.)

Asiakkaita pystytaan myos tiedottamaan sisallosta uutiskirjein. Yrityksessa jo asioineet
asiakkaat on hyva pitaé jonkinlaisessa rekisterissé, jotta heitéa voidaan tavoittaa viela jalki-
myynnissa. Tallbin uutiskirjeitd voidaan lahettda séhkopostitse. Kuitenkin jarkevaa ei ole
lahettdd uutiskirjeité usein, silla asiakas voi néhda taman roskapostina ja lopettaa koko-
naan yritykseen yhteydenpidon. Uutiskirjeissa kuitenkin sisalté merkitsee huomattavasti
enemman kuin maara mitéa asiakkaalle l1&ahetetdan kyseisia uutiskirjeitd. TAman takia yri-
tyksen kannattaa lahettédd uutiskirjeitéd esimerkiksi viisi kertaa vuodessa, mutta keskittya
siséltojen laatuun uutiskirjeissd, jotta niista voi olla mahdollisimman paljon hyotya. (AWM
Network 2019b; Myllyoja 2015.)

Milloin sisalto jaetaan?

Kuten aikaisemminkin tassa opinndytetytssa on kerrottu, siséllén ajoittaminen on tarkeda
sisaltomarkkinoinnin kannalta. Ajoittaminen on taysin yhteydessa sisallon ja kokonaisvies-

tinndn aiheeseen. Aihe voi olla tietopaketti jostakin relevantista ja yleisesta aiheesta,
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mutta talléin ajoitus ei ole niin tarked kuin muilla osioilla, joita tulen kaymaan lapi. Yleisia
aiheita I6ytyy varmastijokaisen yrityksen alalta, joten tietopaketin sisélté on tarkedmpaa
kuin aiheen julkaisemisen ajoitus. Yleiset tietopaketit ovat hyddyllisia ajankohdasta riippu-
matta.

Kuitenkin, jos yrityksen tarkoituksena on ilmoitusluontoinen asia esimerkiksi jostakin ta-
pahtumasta johon he osallistuvat tai aikovat jarjestaa, on hyva ajoittaa sisallon julkaisemi-
nen oikein. Sisdllén ei kannata olla liian ajoissa yrityksen sivuilla, koska talléin asiakkaat ja
vierailijat saattavat unohtaa yrityksen osallistumisen ja koko ilmoituksen. Liian mydhassa
julkaisu voi vaikuttaa tapahtuman vierailijoiden saatavuuteen. Asiakkailla ja vierailijoilla
saattaa olla jo suunnitelmia télle ajankohdalle, joten tdman tyyliset tapahtumailmoitukset
on hyva ajoittaa ajoissa, mutta mahdollisesti ei lian ajoissa. Tallaisissa ilmoituksissa on
hyva ajatella itsensa asiakkaan tilalle; milloin min& haluaisin tietda tasta tapahtumasta?
Tata taytyy miettid, jotta mahdollisimman moni asiakas voi suunnitella menojaan ennen

tapahtumaa ja organisoida aikataulunsa niin, ettd he paasevat paikalle.

Tapahtumat eivét ole ainoaa siséltda, jonka ajoitus kannattaa organisoida oikein. Yritysten
omilla aloillaan voi tapahtua muutoksia esimerkiksi alan lainsaéddannossa, tullimaksuissa
tai missatahansa osiossa. Talloin yrityksen kannattaa tutkia asiaa mahdollisimman tar-
kasti ja kirjoittaa oma nékemyksensa aiheesta. Taman ajoitus on yleisemmin mahdollisim-
man nopea reaktio, mutta silti itse blogikirjoituksen tai muun tiedotustyylin sisalto itses-
saan on tarkeda. Yrityksen kannattaa esimerkiksi antaa oma nakemyksensa muutoksesta
tai tapauksesta, joka yrityksen alaa koskee. Tallbin asiakkaat saavat luottamusta yrityk-
seen ja sen uskottavuudesta, ammattimaisuudesta ja sen aktiivisuudesta itse alaan. Ajoi-
tus on taysin kiinni itse sisallostéd ja kannattavinta on ajatella sisallon julkaisua asiakkaan
nékokulmasta. (AWM Network 2019b; Keronen & Tanni 2017)

2.3 Ostoprosessi sisaltomarkkinoinnin avulla

Kuten aikaisemmin on mainittu, sisaltdmarkkinointi on iso osa markkinointi suunnitelmaa

téna paivana eika nahtavasti aio hellittdd ollenkaan, vaan pelkastaan laajentaa osuuttaan.

Ostoprosessi on muuttunut huomattavan paljon internetin tultua osaksi yritysten markki-
nointityOkaluja. Asiakkaan ostoprosessialkaa jo asiakkaan paéssa paljon ennen kuin ol-
laan yhteyksisséa tuotteen tai palvelun tarjoajaan. Asiakkaalla on jokin ongelma, johon han
tarvitsee ratkaisun. Asiakas kay paassaan lapi omin mielipitein, miten han voisi taman rat-
kaisun saada mahdollisimman helposti. TAssa kohtaa asiakas on kéynyt jo yli puolet osto-
prosessista lavitse. (Matter 2017a.) Taman jalkeen sisaltomarkkinointi alkaa vaikuttamaan

asiakkaan ostopaatokseen. Han alkaa etsimaan ratkaisua internetin kautta esimerkiksi
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muiden ihmisten kokemusten kautta tai yritysten tuotujen ratkaisujen kautta. Sisaltomark-
kinointi on asiakkaan ongelmien ratkaisemista ja yleisemmin auttaa asiakkaita erittain pal-
jon ostoprosessin aikana. Yritysten on hyva tietda ennen asiakasta, minkalaisia ongelmia
asiakkaat kokevat yrityksen alalla tuotteiden tai palveluiden seassa. Naiden ongelmien
l6ytamiseen yrityksen tarvitsee laittaa itsensa asiakkaan paikalle ja miettia kysymyksia,
jotka voisivat tulla myos asiakkaan mieleen ostoprosessin aikana. Taman jalkeen etsitéan
kysymykseen vastaus ja voidaan tehda hyodyllista sisaltoa asiakkaalle. Jos yrityksella on
jo asiakkaita, yrityksen on hyddyllistd kuunnella asiakkaitaan ja kysella minkalaisia ongel-
mia heilla ilmenee yritysta koskevalla alalla. Taman perusteella saadaan tietoa asiakkaista
seka lisatietoa sisallon tyostamista varten. Mydskin yrityksen tyontekijan on jarkevaa
kayda itse lapi ostoprosessi, silla tamankin kautta voidaan I6ytaa lisda mahdollisia kysy-
myksia tai ongelmia, joihin tarvitaan vastaus tai ratkaisu. Taméa osuus kuitenkin kuuluu

osittain myos yrityksen itsensa laittaminen asiakkaan tilalle. (Matter 2017b.)

Ostoprosessi itsessaan voi olla virtaviivaista myyntia tai se voi olla mutkikkaampaa kuin
yrityksessa itse ajateltiin, mutta kaikki riippuu itse asiakkaista, tekevatkd he paatokset tun-
teella vai jarjella? Tunteellaan paatdksen tekevat ovat paljon irrationaalisempia kuin jar-
jella paatoksen tekevat, silla tunteet koskettavat ihmisté paljon syvemmin. Sisaltémarkki-
nointi itsessaan on vasta ostoprosessin alku, silla se aloittaa asiakkaan kiinnostuksen yri-
tysta kohtaan. Asiakas tietaa osittain tdssa kohtaa jo, ettd mita han etsii, mutta han etsii
sité luotettavaa ratkaisua ongelmaansa. Sisalto auttaa heréattdmaan kiinnostusta ja taman
jalkeen asiakas yritetdan saada "liidiksi” eli jollain pienella teolla osaksi yrityksen asiak-
kaaksi tulemista. Nama pienet teot ovat myos osa siséltomarkkinointia ja ne voivat olla
esimerkiksi sdhkoisen uutiskirjeen tilaaminen, sosiaalisen median kanavan tilaaminen tai
jopa oppaiden lataus yritykseltd. Nailla teoilla néhdaan jo, etta asiakas alkaa olla kiinnos-

tunut aiheesta, mutta ei viela tarpeeksi valmis ostamiseen ja sitoutumiseen.

Taman jalkeen asiakas voi tehda oman mielipiteensa yrityksen luotettavuudesta, mutta ei
silti ole taysin valmis viela ostoon. Asiakas haluaa varmennusta yrityksen luotettavuuteen,
joten han etsii yrityksen valmiiden asiakkaiden kokemuksia internetista. Positiivisilla koke-
muksilla asiakas saa luotettavaa kuvaa yrityksesta ja luottamus kasvaa, mutta negatiivi-
silla kokemuksilla asiakkaan luotto véhenee. Kokemuksetkin ovat siséltomarkkinointia,
mutta ne eivat ole yrityksen omaa sisaltéa, vaan heidan omien asiakkaiden. Kokemuksien
on oltava hyvig, ettd voidaan saada uusia asiakkaita, joten asiakaspalvelun ja toimivuuden
tarvitsee olla toimivaa yrityksella. Asiakkaat eivat halua kuulla tai lukea kuinka yritys ke-
huu omia tuotteitaan tai palveluita ja kuinka hyvia he ovat kilpailijoihin verrattuna. Ennem-
minkin asiakkaan tietoisuuden kehittdminen on paljon tehokkaampaa esimerkiksi asiak-
kaalle kertominen, kuinka han voi hyttya tuotteesta tai palvelusta ja tdhan voi myds lisata
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muiden asiakkaiden kertomuksia, kuinka paljon he hyotyivat. Staattiset luvut kertovat pal-
jon asiakkaille yrityksen luotettavuudesta, onnistuvuudesta ja tehokkuudesta ja kasvattaa
potentiaalisen asiakkaan luottoa yritysta kohtaan. (Matter 2017b.)

Yrityksen tyontekijan tai vastuuhenkildn on hyva kayda lapi koko ostoprosessi tarkasti,
jotta kaikki pienetkin osa-alueet tulevat havaituksi ja lapikaydyksi virheiden, mahdollisten
ongelmien ja ideoiden loytamiseksi. Henkilon kaydessa lapi asiakkaan ostoprosessia yri-
tetddn l6ytaa ongelmia, joita asiakas saattaa prosessin aikana kokea. Naiden ongelmien
I6ytamisen kautta saadaan ideoita siséllon tuottamiseen ja ongelmien ratkaisuun. Nait&
ongelmia on myo6s hyva miettia eri henkildiden kannalta eli ketka voisivat tarvita ratkaisua
juuri naihin ongelmiin, ja taman myota voidaan jakaa sisalto, joka on tuotettu yrityksen si-
vuille, eri kanaville, joista tavoitetaan oikeat kohderyhmat. (Keronen & Tanni 2017.)

2.4 Hakukoneoptimointi

"Search Engine Optimization” eli hakukoneoptimointi tarkoittaa laajaa kasitetta, jossa yri-
tykset kilpailevat parhaimmasta ykkdssijasta hakukoneiden tuloksissa. Tahén parhaaseen
hakutulokseen paaseminen kuitenkin on iso prosessiyrityksen kannalta ja erittin suosi-
teltavaa tehdd mahdollisimman tarkasti. Inmiset kéyttavéat paljon hakukoneita ja etenkin
Google-hakukonetta loytadkseen tarvittavaa tietoa, joten tamén takia on yritysten hyva si-

joittaa aikaansa hakukoneoptimoinnin hyvaén suunnitteluun ja toteutukseen.

Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan sivustojen saamista mahdollisimman parhaalle sijalle
hakukoneiden etsintatuloksissa. Hakukoneiden ensimmainen sivu hakutuloksissa on se
sivu, mista asiakas todennakoisimmin [6ytdd etsimansa sisallén. Taman takia yritykset kil-
pailevat erittain paljon ensimmaisesta sijasta hakukoneiden orgaanisissa tuloksissa. Ha-
kukoneissa on myds mahdollisuus paasta sivun ylapaahan ilman sivujen taydellisté opti-
mointia, silla hakukoneet tarjoavat mainostilaa yrityksille ensimmaisen sivun ylimmasta
kohdasta. Kuitenkin hakukoneoptimoinnissa on kyse siitd, ettd saadaan yrityksen sivut
mahdollisimman korkealle orgaanisissa hakutuloksissa. Googlen AdWords jaa hakuko-
neoptimoinnista pois, koska AdWordsin tarkoitus on mainostaminen. Hakukoneoptimoin-
nissatarvitsee loytda ne oikeat avainsanat, jotka ovat oikeat yrityksen alaan ja asiakkai-
den etsimiin avainsanoihin. Oikeilla avainsanoilla paastaan lahemmaksi hakukoneiden
karkisijoja. Hakukoneoptimoinnissa ei ole kuitenkaan ainoastaan tarkoitus saada sivut kor-
keimmalle sijalle, vaikka sekin on huomattavan tarkea osuus hakukoneoptimoinnissa,
mutta mydskin asiakkaiden sivuston kokemusta halutaan mahdollisimman hyvéksi. Téa-

man takia sivujen optimoiminen on jatkuvaa muokkaamista hakukoneiden mukaisiksi.
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Suomessa ja suurimmassa osassa Euroopasta Google-hakukone on johtavana hakuko-
neena, joten yritysten on kannattavaa mennd Googlen saantdjen ja ehtojen mukaan, jotta
ne pystyvat nayttaytymaan Google -hakukoneessa. (AWM Network 2019c; Netello 2019.)

Jos yrityksen sijoitukset muuttuvat yhtakkisesti huomattavasti, voi olla, ettd Google -haku-
kone on muokannut sen algoritmia. Algoritmi voi muokkaantua péaivasséa jopa kolmekin
kertaa, mutta yleisemmin nama algoritmin muokkaukset ovat pienida. Kuitenkin Google te-
kee vuosittain isompiakin muutoksia algoritmiin. Naitd algoritmin muutoksia pystyy seuraa-
maan Moz-nettisivulta ja ndhda, onko algoritmi muuttunut samaan aikaan, kun omalla si-
vustolla on tapahtunut iso muutos hakukonesijoituksissa. Moz:sta I0ytédd parhaiten suu-
remmat muutokset, jotka ovat voineet vaikuttaa yrityksen sijoituksiin Googlessa. (AWM
Network 2019c; Moz 2018.)

Hakukoneoptimointiin liittyy myds sivujen optimointi mobiiliystavallisiksi. Tana péaivana ele-
taan "Mobile-first” -aikakautta eli vapaasti suomeksi kdannettyna "mobiili-ensin” -aika-
kautta. Tama tarkoittaa kaytdnnossa sita, ettd inmiset kayttavat aikaansa entista véhem-
man tietokoneilla etsiessaéan tarvittavia asioitaan internetisté ja kayttdvat enemman ai-
kaansa puhelimilla etsiméallg, joten sivustojen on hyva olla tehty puhelinystavallisiksi.
Tama tarkoittaa, ettd sivustojen tarvitsee toimia yhta hyvin puhelimien selaimilla kuin tieto-
koneiden selaimilla, jotta asiakaskokemus maksimoidaan. (AWM Network 2019c.)

Google -hakukone, joka on suosituin hakukone Suomessa ja Euroopassa, aloitti vuonna

2015 parantamaan sivustojen hakukonetuloksia silla perusteella, etté sivut olivat paivitetty
myaos puhelimille. Myds tdman takia yritysten on hyva optimoida vanhoja ja uusia sivujaan
entistd enemman ja tarkemmin, jotta hakukonetulokset paranevat mobiiliystavallisemman

optimoinnin avulla. (Parma 2016.)
2.5 Sisaltomarkkinointi ja hakukoneoptimointi yhdessa

Hakukoneoptimointiin vaikuttaa erittdin paljon sisallontuotanto. Sisalléntuotannon itses-
saan tarvitsee olla relevanttia ja laadukasta sivuston kavijdille, joten laatuun kannattaa si-

joittaa aikaa. Laadun kautta padstaan myos parempiin tuloksiin hakukoneoptimoinnissa.

Esimerkiksi sivu, jonka siséltd on ohutta ja huonosti Kkirjoitettua ja jolta puuttuu asian-
tuntemus tai auktoriteetti tai jota pidetaan epaluotettavana, on Googlen nakemyksen
mukaan heikkolaatuista (Suomen Digimarkkinointi 2016).

Google-hakukone automaattisesti lukee sivun, joka "crawlataan” lapi. "Crawlaus” on pa-
remmin sanottuna manuaalisesti internetin kautta Googlelle iimoittamista uudesta sivusta.

Google Webmaster Tools toimii hyvana tyokaluna téhan, johon yritys voi lahettda uuden
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verkkosivujen sivun Googlelle. TAman jalkeen hakukone lukee sivun ja asettaa sivun ha-
kukoneeseen loydettavéksi. Taman jalkeen sivu I6ytyy Google -hakukoneesta. Sivun si-
sallon tarvitsee olla laadukasta kirjoitukseltaan ja muilta elementeiltdan eli kuvien, in-
fograafien, videoiden, karttojen ja muiden elementtien tarvitsee olla optimoitu myodskin,
jotta Google ymmartaa sivun siséltda parhaiten. Google ei itsessaan née kuvia ja videoita,
mutta niiden HTML-koodissa tarvitsee olla oikeanlaiset avainsanat, jotta Google ymmar-

taa, etta visuaaliset elementit kuuluvat sivun aiheeseen.

Hakukoneoptimoinnissa tarvitaan sisalléntuotantoa ja sisallontuotantoon tarvitaan oikeat
avainsanat. Avainsanojen tutkimiseen menee jonkin verran aikaa, jotta siséltda paastaan
tuottamaan ja, ettd siita tulee myos laadukasta. Ahrefs -nettisivu on hyva tyokalu yrityk-
selle, josta ndkee hyvin milld avainsanoilla asiakkaat hakevat yrityksen aihealuetta. Ensi-
sijainen avainsana on aina se misté aloitetaan kirjoittamaan sisaltoéa. Sisallontuotantoon
kuuluu kuitenkin myds toissijaiset avainsanat, jotka sisaltyvat sisaltosivuun myodskin. Naitéa
on hyva laittaa itse tekstiin, jota kirjoitetaan, oli se sitten blogikirjoitus, artikkeli, videon ku-
vausteksti tai tuotesivu. (AWM Network 2019c; Digimarkkinointi 2016.)

Hakukoneoptimointiin ja sisaltdmarkkinointiin kuuluu myéskin sivuston arvon nouseminen.
Sivuston arvo vaihtelee 0 ja 100 vélilla ja riippuen sivuston luotettavuudesta sekd muiden
sivustojen arvostuksesta sita kohtaan, sen arvo voi nousta. Arvon nousemisen myo6ta voi
saada paremmin sivustonsa nakyville hakukoneissa, kuten Googlessa. TAman takia on
kannattavaa yrittda saada arvoa nousemaan. Jos sivusto on l&hiaikoina perustettu ja jul-
kaistu ihmisten ndhtavéksi, domainin eli sivuston nimen arvo on 0:n lahella, ellei jopa O.
Jos sivusto on ollut jo pitkan aikaa pystyssé ja kavijoita on sivustolla ollut, voi olla, etta si-
vuston arvo on noussutkin jo enemman kuin 0. (Google-optimointi 2018; AWM Network
2019c.)

Sivuston arvoa saa kasvatettua saamalla linkkeja arvostetuilta ja luotettavilta ulkoisilta toi-
silta sivuilta. Parhainta olisi saada linkkejd hyvin suuressa arvossa olevilta sivustoilta eli
joiden arvo olisi vahintddan enemman kuin oman sivuston arvo, mutta kuitenkin mahdolli-
sestiyli 50. Kannattavaa on myos yrittdd saada saman maan sivustoilta linkkeja, jotka olisi
laitettu avainsanojen sisdan, silla tdaman myota Google ndkee mille avainsanoille sivusto
liittyy. Pelkka www-sivuston lisaaminen linkiksi ulkoiselle arvostetulle sivustolle nostaa ar-
voa, mutta Google ei osaa lukea mille avainsanoille se on sopiva. Esimerkking, arvostettu

suomalainen iltapaivalehti lisaa linkin www.talouteni.fi -sivustolle tekem&ansa artikkeliin,

jossa avainsanoina toimivat "Korottomat lainat” ja www-sivu on linkitetty naiden avainsa-

nojen sisdan. Talléin Google ymmartaa, ettd www-sivusto liittyy jollain tapaa korottomiin


http://www.talouteni.fi/
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lainoihin, koska ne ovat artikkelin avainsanat linkille. (Google-optimointi 2018; AWM Net-
work 2019c.) Jos sivuston artikkelista tai blogikirjoituksesta tai jostain sosiaalisessa medi-
assa tapahtuneesta tapauksesta tehdaan esimerkiksi artikkeli toiselle sivustolle, voidaan
tata kutsua "ansaituksi mediaksi’. Tama on tapa, jolla myos voidaan nostaa hakukonear-
voa eli saamalla itsensa kuulluksi tai luetuksi muillakin sivustoilla. (Imarinen & Koskela
2015.)

Sivusto voi myds yrittda nostaa hakukonearvoaan pyytamalla toisten sivujen tekemaan ar-
tikkelin heidan sivustansa tai jostain kirjoituksestaan ja tima kuuluu tavallaan samaan
"ansaitun median” osuuteen, mutta ainoana erona on, etta artikkelin tai kirjoituksen teke-
mista pyydetdan eika se tule pakosti jonkin ilmidon myo6ta, joka koskee yrityksen sivuja.
Tata kutsutaan nimella "outreaching”, jossa yritetaan etsimalld etsia tiettyja uutismedioita
tai erilaisia relevantteja sivustoja, jotka olisivat joissain mé&arin halukkaita tekem&an jutun
yritykseen kohdistuvasta aiheesta ja antamaan linkin yrityksen sivuille. Taméan tarkoituk-
sena on parantaa yrityksen verkkosivujen arvoa ja paasta korkeammalle sijalle hakuko-
neissaja sita kautta yrityksen sivut [6ytyvat paremmin asiakkaille. Taman avulla yritys saa
my0s enemman nakyvyytta toisten sivujen kautta ja voivat tavoittaa uusia kohderyhmi,
joita ei alun perin ollut yrityksen kohteissa. (AWM Network 2019c.)
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3 ASIAKASYHTEYKSIEN YLLAPITAMINEN

Asiakassuhteiden yllapitdminen on erittéin tarkeda jokaiselle yritykselle. Asiakassuhteiden
yllapitdminen ei kuitenkaan ole enda tana paivand samanlaista kuin ennen. Ennen asia-
kas toimi yrityksen ehdoilla, koska esimerkiksi asiakas ei paassyt kasiksi toisen yrityksen
vastaavaan tuotteeseen tai palveluun yhta helposti kuin tana paivana. Taméa on kuitenkin
muuttunut, koska lahes kaiken voi hoitaa internetin kautta ja asiakkailla on valittavinaan
vastaavia tuotteita lahes jokaisella alalla. Palveluita ja tuotteita pystytddn nykyaan vertaile-
maan ja kilpailuttamaan seka asiakas voi taysin itse valita mieleisensa yrityksen, jonka
asiakkaaksi han lahtee. Taman takia yrityksen taytyy toimia asiakkaan halujen mukaan.
(Imarinen & Koskela 2015.) Asiakkaiden ohjeiden ja ehtojen mukaan meneminen lisaa kil-
pailua jokaisella alalla, joten yrityksien on suositeltavaa tietdd mahdollisimman tarkkaan
omat asiakkaansa, jotta heidat pystytdan vakiinnuttamaan. Tarjoamalla oikeanlaista sisél-

toa asiakkaille saa heidat tyytyvaisemmiksi ja 1ahemmas lojaaliutta yritysta kohtaan.

Asiakassuhteiden yllapitaminen on paasaantoisesti asiakkuussuhteiden saamista pitka-
kestoisiksi eli myynnin lisddmista. Myds uusien asiakkaiden vakiinnuttaminen kuuluu asia-
kasyhteyksien yllapitdmiseen. Vakiinnuttamalla asiakkaat yritykseen ja sen tarjoamiin pal-
veluihin ja tuotteisiin lisdd myyntid. Asiakkaiden kokemuksien taytyy olla hyvat, jotta hei-
dan kauttansa voi tulla uusia myynteja. Tarkoituksena on saada asiakkaat palaamaan yri-
tyksen palvelujen kayttoon ja tuotteiden ostamiseen. Kunhan asiakaspalvelu ja itse tuote
tai palvelu ovat kunnossa, asiakkaan vakiinnuttaminen on aluillaan. Hyvan asiakaspalve-
lun seurauksena asiakas voi kertoa kokemuksiaan esimerkiksi sosiaalisessa mediassa,
miké saa yleisemmin vain yrityksen nayttamaan paremmalta. Sosiaalisessa mediassa on
kuitenkin k&antopuoli. Sité voi kayttdd myos huonojen kokemuksien kertomiseen, mika

saa nopeasti yrityksen huonoon valoon. (llmarinen & Koskela 2015.)

Asiakassuhteiden yllapitdmisen avulla saastetadn myoskin yrityksen kuluissa. Vakiinnutta-
malla asiakas yrityksen tarjontaan voi yritys saada samaa tuottoa kuin ennen, ellei jopa
enemman. TAma johtuu siitd, etta voidaan jattéad yleinen ylimaarainen mainonta ja markki-
nointiviestinta vahemmalle, joka on yleisemmin kohdistettu uusien asiakkaiden hankin-
taan. Uusien asiakkaiden hankintaan menee huomattavasti enemman resursseja ja ku-
luja, kuin vanhojen asiakkaiden vakiinnuttamiseen. Yritysten siis on kannattavaa pitaa asi-
akkaistaan kiinni, koska kulut ovat huomattavasti pienemmaét tdmén johdosta. (Osaava
yrittéja 2019.)

Asiakkaat voivat olla markkinoijia tai siséllontuottajia eri tavoin: jakamalla kokemuk-

sia ja suosituksia, kirjoittamalla arvioita, valittamalla eteenpain yrityksen tuottamaa
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sisaltoa tai osallistumalla markkinoinnin ja mainonnan tuottamiseen. Asiakkaat luot-
tavat yha véhemman yritysten mainontaan ja viestintdan. Siksi erityisesti monet
verkkokaupat ovat aktivoineet asiakkaitaan tuotearvioiden ja -arvostelujen antami-
seen. Ja siksi monet yritykset tarjoavat tuotteitaan aktiivisille bloggaajille kokeilta-

vaksi. (Ilmarinen & Koskela 2015.)

Yritysten sisaltdjen jakaminen erilaisilla kanavilla tuo hyvaa nakyvyytta yritykselle uusille
potentiaalisille asiakkaille. Taméan takia on hyva saada asiakas kiinnostumaan itse sisal-
|6st&, jotta asiakas saadaan jakamaan yrityksen sisaltvd omilla kanavillaan. Jakaminen ja
tykkddminen on osa taman paivan trendeja, jolla naytetdan, minkalaisista aiheista ollaan
kiinnostuneita tai tykataan ihan muuten vain. Talla tyylilla saadaan hyvaa tietoa asiak-
kaista, minkélaisista aiheista he ovat kiinnostuneita ja silloin voidaan keskittya enemman
niihin kohtiin, jotka toimivat. Toimivilla sisllén aiheilla voidaan parantaa asiakkaiden luot-
toa yritysta kohtaan ja saada asiakas sitoutumaan yrityksen tuotteisiin ja palveluihin. (ll-
marinen & Koskela 2015.)

Arvioiden ja kokemuksien nakyvyys netissa on hyva tuleville potentiaalisille asiakkaille
seka yritykselle itselleen. Uudet asiakkaat saavat tietoon onko yrityksen tuotteet tai palve-
lut hyvid muiden ihmisten kokemuksien kautta. Jos kokemukset ovat olleet hyvia ja tuot-
teet ja palvelut toimivia, voidaan sanoa, etta asiakas on mahdollisesti aikomassa olla yri-
tykseen sitoutuneena ensimmaisen kokemuksenkin jalkeen. Arvosteluilla ja kokemuksien
jakamisella yritykset saavat hyvaa rakentavaa kritiikkid kohdista, joita olisi mahdollista kor-
jata. Mydskin hyvisté kokemuksista yritys saatietoon niitd kohtia mita ei ole tarve korjata
ja mitd kannattaa pitda juuri sellaisena kuin ne ovat olleet toimivia.

Kokemuksien ja arvostelujen jakamisella on kuitenkin toinenkin puoli. Jos kokemukset
ovat olleet huonoja tuotteista, palveluista, yrityksen asiakaspalvelusta tai yrityksen toimi-
vuudesta netissad ja myymalassa, asiakkaat antavat helposti huonot arvostelut ja timé saa
yrityksen nayttdmaan huonolta toisille potentiaalisille asiakkaille. Yritysten taytyy siis toi-
mia asiakkaiden halujen mukaan ja kuunnella heidan mielipiteitaén ja kritiikkejaan, jotta
yritys pystyy kasvattamaan asiakaskuntaansa seka pitimaan omat aikaisemmat asiak-
kaansa asiakkaina. Huonojen arvostelujen myo6ta potentiaaliset asiakkaat jaévét pois yri-
tyksen asiakkaista, koska heiddn mahdollinen luottonsa yritykseen halvenee toisten ihmis-
ten huonojen kokemuksien kautta. Mydskin on mahdollista menettda vanhoja asiakkaita,
jos heille on seuraavilla ostoilla tai palvelujen kaytélla tapahtunut jotain, joka on saanut yri-
tyksen nayttamaan huonolta tuotteen, palvelun, asiakaspalvelun tai jonkin yrityksen osion
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huonon toimivuuden kannalta. Yritysten on siis erittdin suositeltavaa pitdd huolta asiak-
kaistaan kuuntelemalla heidan mielipiteitdan ja pitdmaan yrityksen hyvassa asemassa
heidan avullaan. (Imarinen & Koskela 2015.)

Kuten on jo sanottukin, nykydan menndan taysin asiakkaiden ehtojen mukaan, koska kil-
pailu on niin kovaa, joten yritysten on parempi vain hyvaksya asiakkaiden halut ja menna
niiden mukaan. Tama merkitsee myds sitd, etté asiakkaisiin taytyy olla yhteyksissa aina
kun he haluavat olla yhteyksissa. Asiakkaat kayttavat yritysten palveluja eri aikoihin péi-
vistd, joten yrityksilla on hyva olla asiakaspalveluun tarvittavat resurssit, jotka kattavat
mahdollisimman paljon péivien tunneista. Tallbin asiakas saa kysymyksiinsé vastaukset
mahdollisimman nopeasti. Tama vaikuttaa myos siihen, etta yrityksen on paras olla tavoi-
tettavissa mahdollisimman helposti eri laitteiden kautta seka eri kanavien kautta mihin ai-
kaan tahansa. Kanavien monipuolisuus auttaa tavoittamaan oikeat asiakkaat juuri niiden
kanavien kautta, joita he kayttavat. Kuitenkin resursseja ei aina ole kannattavaa pit&a niin
laajoina, etté asiakaspalvelu olisi 24 tuntia paivasta kaytettavissa koko viikon ajan. Taman
myota yritykset ovat kehittaneet UKK -sivun yritysten omille nettisivuilleen. UKK tarkoittaa
"Usein Kysytyt Kysymykset” eli yritys on laatinut sivun, jossa on kysymyksia, jotka ovat
yleisimmin kysyttyja ja ndihin I0ytyy samalta sivulta vastaukset. Tama on yksi keino, jolla
edistetdan asiakasyhteyksien yllapitamistd, tarjoamalla heille tarvittavaa apua jopa silloin,

kun asiakaspalvelu ei ole juuri silla hetkella kaytettéavissa. (Ilmarinen & Koskela 2015.)

Asiakasyhteyksissa taytyy tutkia asiakkaan arvoja, ja naiden avulla voidaan selvittdd miksi
asiakas ensimmaisekseen ostaa yritykselté ja miksi hén pysyy asiakkaana. Taman avulla
voidaan loytaa hyodyllista tietoa yritykselle siséltda varten seka yrityksen tulevaisuutta
varten eli mihin suuntaan yritys jatkaa naiden tietojen kautta. Asiakas on saattanut kiinnit-
tya brandiin, joka on talloin uskollisuutta. Kuitenkin asiakasyhteyksien tutkinnassa voidaan
kayttdd neljan menetelman miettimista, joiden avulla paastaan ldahemmaksi asiakkaan ar-
voja yritystd kohtaan. Nama voivat olla taloudellinen, emotionaalinen, toiminnallinen tai
symbolinen arvo. Taloudellisessa mietitaan tuoko yrityksen tuote tai palvelu asiakkaalle
jotain rahallista hyotya, kuten saastod ostaessaan yrityksen tuotteita tai palveluita. Emo-
tionaalisessa arvossa tutkitaan tuoko tuote tai palvelu jotain mielihyvaa asiakkaalle, kuten
elamyksid. Toiminnallisista arvoista voidaan tulkita missa on ongelmia esimerkiksi toimin-
nan kannalta eli kaykd jokin yrityksen nettisivujen kohta hitaammalla, jota voidaan saada
nopeammaksi asiakkaalle. Tarkoitus toiminnallisissa arvoissa on kuitenkin se, etté asia-
kas on mukavuusalueella silloin, kun asioi yrityksen kanssa, oli se sitten nopeudesta tai
helppoudesta kiinni. Tana paivana nousee hyvin myos esille ymparistoystavallisyys yrityk-
sista ja yritysten asiakkaista ja tdma luokittuu symbolisiin arvoihin. Symbolisista arvoista
voidaan nahda tuoko esimerkiksi yrityksen ymparistdystavallisyys asiakkaalle jonkinlaista
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arvoa, ja onko se yksi syy, miksi asiakas pysyy asiakkaana yritykselle. (Keronen & Tanni
2017.)

Asiakasyhteyksien yllapitdminen sosiaalisessa mediassa

Yritysten on hyva omaksua sosiaalisen median kanavat taydellisesti ennen kuin lahtee jat-
kamaan seuraaviin kanaviin, koska silloin saa kaiken tehon irti sosiaalisen median kana-
vista markkinointitytkaluna. (Suomen Digimarkkinointi 2018.) Sosiaalinen media keksittiin
ihmisten vuorovaikutuksille ja yhteydenpidoille, mutta yritykset ovat olleet samaan aikaan
osallisena naissa sosiaalisen median kanavissa markkinoinnin merkeissa. Asiakkaiden ta-
voittaminen riippuu taysin yrityksen omasta kanavakayttaytymisesta. Asiakkaille on hyva
tarjota omaperaista sisaltod, joka koskettaa asiakkaan haluja ja tunteita. Sosiaalisen me-
dian kanavilla pystytaén tavoittamaan erilaisia asiakaskuntia, kunhan vain yritys tekee tar-
peeksi tutkimusta omista asiakkaistaan eli minkalaisia asiakkaita heilla on ja mita sosiaali-
sia medioita he kayttavat. Ennen sosiaalista mediaa ja internetin synnyttdmaa maailmaa,
asiakkaan ja myyjan vélille syntyi tunneside, joka toi kokemusta asiakkaalle yrityksesta.
Nykyaan kaikki on digitalisoitu niin, ettd asiakas ei valttamatta ole kenenk&én kanssa edes
fyysisesti yhteyksissa koko myyntiprosessin aikana. Kuitenkin asiakkaisiin on hyva saada
tunneside rakennettua, jotta markkinointi saatdyden tehon. Tunteen herattaminen asiak-
kaaseen ei ole kuitenkaan enaé yhta helppoa kuin ennen digitalisaation takia. Sosiaali-
seen mediaan tarvitsee siis tehda ja jakaa hyvaa tunteellista, relevanttia, ajankohtaista ja
omaperaista sisaltoa, jotta voidaan rakentaa tunnesidettd yrityksen ja asiakkaan vélille ja
tehda sosiaalisen median kanavista taydellinen markkinointityokalu. (Ilmarinen & Koskela
2015.) Omaperdinen ja relevantti sisaltd voi olla videoita, kuvia, infograafeja, teksteja tai
jopa vain yksinkertaisesti omien blogikirjoitusten jakamista. Kaiken sisallén jakamiseen
tarvitsee kuitenkin kuvailun mita sisaltd on kokonaisuudessaan. Talloin asiakas saa oman
mielikuvan mité yritys voi tarkoittaa sisalléllaan ja mita siihen kuuluu. Sisaltdjen kuvaus
auttaa asiakasta saamaan kiinnostusta sisaltéa ja yritysta kohtaan, jolloin han todennakai-
semmin lukee tai tarkastelee aihetta tarkemmin. Sisallon tarkoituksena on heréattaa tun-
teita asiakkaissa, joten itse asiakkaan lukemisen tai tarkastelun jalkeen toivottavaa on,
etté asiakkaan tunteet ovat positiiviset, jotta sosiaalisen median markkinoinnista tulee te-
hokasta. Sisallon kuvaus auttaa myos herattdamaan kiinnostuksen tunnetta asiakkaassa,
joka sisallon huomaa sosiaalisen median kanavalla.

Sosiaalisen median kanavia on monia erilaisia, mutta kayttajat jakautuvat eri kanaville.
Monet kuitenkin kayttavat kanavia eri maarilla, mutta yrityksien on kannattavaa olla tavoi-
tettavissa kaikilla kanavilla, jotta jokainen eri kohderyhma loytaa yrityksen suosimaltaan

sosiaalisen median kanavalta. TAma auttaa yritysta ja sen asiakkaita olemaan yhteydessa
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ja tavoitettavissa mihin aikaan tahansa ja miltd kanavalta tahansa. Tama on sisaltomarkki-
noinnissa tarkeaa, etta yritys on tavoitettavissa mahdollisimman helposti, vaivattomasti
seka mihin aikaan tahansa. Asiakasryhméat ymmartavat, etta yritykset eivat valttamatta ole
yhteydessa asiakkaisiinsa ympari vuorokauden, mutta téarkeaa on, etta yritykselle voi la-
hettda palautetta tai olla miten muuten vaan yhteydessa yritykseen. Talla tyylilla pidetaan
asiakasyhteyksia ylla ja voidaan pitéd& kustannukset mahdollisimman vahaisind. Tarkeaa
yritykselle siis on olla jokaisella eri sosiaalisen median kanavalla tavoitettavissa mahdolli-
simman monta tuntia paivasta, jotta voidaan yllapitaa asiakasyhteyksid, saada uusia asi-
akkaita seka tarttua positiiviseen ja negatiiviseen palautteeseen mahdollisimman nope-
asti. (Suomen Digimarkkinointi 2015a.)
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4  DIGIMARKKINOINNIN TYOKALUT

Digimarkkinoinnin tyokaluihin kuuluu monia erilaisia tydkaluja, joiden avulla saadaan val-
vottua ja analysoitua yrityksen onnistumisia sekd epaonnistumisia. Analysointien ja val-
vonnan kanssa voidaan paastd muuttamaan epaonnistumisia onnistumiksi. Onnistumisien
I6ytdmisen avulla pystytdan keskittymaén niihin asioihin, jotka toimivat ja pitam&an onnis-

tumiset silla tiella.
Google Analytics

Google Analytics on erittdin hyva tyokalu yritykselle, joka kayttda hyddykseen siséltémark-
kinointia. Google Analyticsin avulla voidaan seurata yrityksen sivuston kavijoitd. Seuranta
on erittdin tarkeaa yrityksille, jotta sisaltdmarkkinointi voisi toimia. Google Analyticsin
avulla voidaan tarkastella ja analysoida nettisivuilla kavijoitd. Google Analytics tuo tietoa
kavijoiden iasta, sukupuolesta, kiinnostuksen kohteista, kotimaasta, kielesta, kotikaupun-
gista ja jopa siitd, ettd ovatko he sivulla tietokoneella vai puhelimella. Nama demografiset
ja syvemmat tiedot kavijoista tuo yritykselle hyvin paljon erilaista tietoa, jota voi analysoida
ja kayttéad lopulta hyddykseen. Pelkkd sukupuolikin jo pelkiltddn tuo jo huomattavan maa-
ran tietoa, kuten onko sivulla kavijoista enemmistd naisia vai miehia ja mitka eri sisallot
kiinnostavat enemman miehia ja naisia. Google Analytics tuo tietoa myos, ettéd mista kavi-
jat sivuille Idytavat tiensa. Analytics nayttad miltd sivuilta k&vijat tulevat ja ovatko he tulleet
maksetun vai orgaanisen linkin kautta. Liikenteen seuraamisesta saadaan huomattavan
paljon hyoétya irti, kun katsotaan jo pelkastaan misté kavijat loytavat tiensa sivuille. Google
Analytics nayttaa onko sivustolla kavija tullut suorasta loydostd Googlesta, maksetun mai-
noksen, jonkin sosiaalisen median kanavan vai jonkin toisen sivun viittauksen kautta.
Nama tiedot auttavat analysoimaan ja kertomaan yritykselle mika toimii parhaiten ja missa
on parannettavaa. Myoskin Analytics nayttaa milla sivulla kavijat ovat silla hetkella ja mille
sivulle he ovat likkuneet seuraavaksi. Tama auttaa yritysta I6ytamaan onnistumisia esi-
merkiksi blogikirjoituksien sisdisisten linkkien asettelusta. Sisaiset linkit ovat linkkeja, jotka
ohjaavat kavijaa sivuston sisélla likkumiseen. Esimerkiksi blogikirjoituksessa, joka koskee
konsultointia voi olla sisainen linkki, joka vie tien yrityksen tarjouspyynto sivulle. Tama voi
nayttaa yritykselle, etta lukijan kiinnostus yritysta kohtaan on onnistunut blogikirjoituksen
avulla. Tallaiset konversion mittaukset auttavat yritysta 16ytam&an onnistumiset sivustoilla

ja ulkoisissa linkeiss& seka epakohtia, joissa voisi olla parannettavaa.

Google Analytics on huomattavasti se tarkein tyokalu sisaltémarkkinoinnin mittaamisessa.
Taman tyokalun avulla saadaan erittdin paljon tietoa sivulla kévijdista, heidan kayttaytymi-
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sestéan sivulla ja mitk& ovat toimivia kohtia ja mitk& eivat. Analysoimisen avulla tiedoste-
taan mité ei kannata muuttaa yrityksen sisaltostrategiassa ja missaon viela paranneltavaa
tulevaisuutta varten. (AWM Network 2019b; Vainio 2017a.)

Google Webmaster Tools

Google Webmaster Tools on hakukoneoptimointiin tarkoitettu tydkalu. Webmaster Tools
ei suoranaisesti ole sisaltémarkkinointiin yhteydessé, jonka takia tama tydkalu k&ydaan
vain lyhyesti lapi. Google Webmaster Toolsin avulla voidaan indeksoida yrityksen sivuja,
joka tarkoittaa, etté uudet blogikirjoitukset ja uutiset ja muut sisallét, jotka julkaistaan yri-
tyksen sivuille, voidaan lahettaa Googlelle luettavaksi ja sitd myo6ta asiakkaat voivat 16ytéaa
kyseiset sisallét Googlen hakukoneesta. llman sivujen indeksointia sisaltéja ei I0ytyisi
Googlen hausta, jonka takia tAmé tyokalu on epasuora tyokalu sisaltémarkkinointiin silta
kannalta, ettd sisallot 16ytyisivat helpommin potentiaalisille asiakkaille. Google Webmaster
Toolsin avulla yritys ndkee myos, onko sivuilla tullut virheita, kuten "404 Error” joka on
sivu, joka ei toimi. Talldin yritys voi optimoida kyseisen sivun niin, ettd se toimii ja asiakas
padsee takaisin lukemaan kyseisen sivun sisaltda. Google Webmaster Tools ei siis suora-
naisesti ole sisaltbmarkkinoinnin tydkalu, mutta siitd on hyotya sisaltomarkkinointiin. Silla
voidaan loytaa virheita sivuilta, jotka estavat asiakkaita |[6ytamasta esimerkiksi kyseisia si-
saltoja sekd nopeuttamaan prosessia sisaltdjen 16ytymiseen Googlen hakukoneesta.
(AWM Network 2019c; Vainio 2017c.)

Hotjar

Hotjar on konversioasteen parantamiseen tehty tyokalu, joka videoi asiakkaan tekemista
yrityksen verkkosivuilla. Tama tyokalu ei ole niinkédan suoranaisesti sisaltbmarkkinointiin
tarkoitettu tyokalu, jonka takia kyseinen tyokalu kdydaan vain lyhyesti lapi. Hotjarin avulla
voidaan siis optimoida yrityksen sivut enemman asiakasystavallisemmiksi, kun nahdaan
mitd asiakas tekee yrityksen sivuilla. Videoilta ndkee esimerkiksi, jos jokin painike ei toimi
puhelimella tai tietokoneella ja taman jalkeen se voidaan optimoida toimivaksi. Hotjar on
siis kokonaisuudessaan tydkalu, jolla voidaan parantaa asiakkaan kokemusta yrityksen
verkkosivuilla eli se ei ole osa sisaltomarkkinointia. Kuitenkin se on epasuorasti osa siséal-
tomarkkinointia, kun halutaan parantaa asiakkaan kokemuksia yrityksen sivuilla esimer-
kiksi lukemassa sisaltoja tai, kun han haluaisi tilata sdhkoéisen uutiskirjeen, mutta tilauksen
aikana tulisi virhe. Tallaisissa tilanteissa Hotjar tulee hyodylliseen kayttéon sisaltémarkki-
nointiin myds. (AWM Network 2019c; Vainio 2017b.)
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4.1 Sosiaalinen media

Sosiaalisen median kanavat ovat yksi parhaimmista keinoista, joilla voidaan olla yhteyk-
sissd ja kanssakaymisessa asiakkaiden ja potentiaalisten asiakkaiden kanssa. Sosiaali-
sen median kanavia on monia erilaisia, mutta timan opinnaytetyon kyseiseen kappalee-
seen on otettu viisi sosiaalisen median kanavaa, joita yritys X ja sen kilpailijat kayttavat

aktiivisimmin.
41.1 Facebook

Facebook on hyvin tunnettu sosiaalisen median kanava, jossa on huomattavan paljon eri
ikaisia kayttajid. Eriikaisten kayttdjien takia Facebook tileille voidaan jakaa lahes mita vain
yrityksen relevanttia sisalta ja se loytaa tiensé jonkin oikean kohderyhman Facebook si-
vulle. Yrityksille on térkedé saada tykkagjia sen sisaltoihin, joten tama pitaa olla yritysten
mielessa silloin kun aletaan jakamaan sisalt6d Facebook sivuille. TAma tarkoittaa, etté yri-
tyksen Facebook sivujen seuraajia ja tykkaajid on analysoitava niin hyvin kuin vain voi ja
tuottaa sisaltda sitéd mukaan mita tietoja saadaan heista. Yritykset jakavat erilaista sisalta
Facebook sivuilleen ja yrittdvat erottua joukosta naiden avulla, jotta saadaan lisaa tykkaa-
jié ja seuraajia yritykselle. Kaikki kuitenkin riippuu kohderyhmistad mita haetaan ja halu-
taanko olla virallisen kuuloisia vai enemman epavirallisempia Facebook tililla. Virallisella
enimmakseen tarkoitetaan, ettd keskitytdan juurikin yrityksen blogikirjoitusten, uutisten ja
yritykselle ajankohtaisten aiheiden julkaisuun Facebook sivuilla. Epavirallisella tarkoite-
taan, etta voidaan jakaa esimerkiksi arkisia kuvia tai videoita tyOpaikalta, jotta saadaan

vahemman totinen kuva yrityksen sisalta. (Sirja 2016.)

Naita kahta voi myds sekoittaa, joka on oiva tapa erottua joukosta eli jaetaan sisaltoa,
joka on virallista eli blogikirjoituksia seka uutisia ja naiden mukana julkaistaan yrityksen
sisaltéa pyhainpaivien toivotuksia Facebook sivujensa seuraajille tai kuvia siitd mita yrityk-
sen tyontekijat tekevat. Talla tyylilla voidaan erottua joukosta, kun ndytetdan ammattitaitoi-
suutta virallisilla sisallgilla, mutta samalla ndytetaéan toinen rennompi puoli epavirallisilla
siséalloilla. Yksipuolista sisaltoad ei kannata yksindan siis julkaista vaan vaihdella siséltoa,
mutta pysya kuitenkin yrityksen omissa aiheissaan. Visuaalisia elementteja voi myoskin
jakaa Facebook sivuille, joten tata kannattaa hyodyntaad sisaltéja miettiessa. Esimerkiksi
Instagram tililtd suoraan Facebook sivulle voidaan jakaa, jossa samalla paastaan markki-
noimaan seuraajia seuraamaan yritystéd myos Instagram sivuilla. Facebook sivuilla on
my0s arvostelu mahdollisuus yrityksien sivuille, jota kannattaa hytdyntaa, ettd voidaan pi-
taad asiakassuhteita ylla positiivisesti. Asiakkaita voidaan kehottaa arvostelemaan yritys
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Facebook sivuilla, jotta ndhd&an, onko onnistuttu positiivisesti vai negatiivisesti. Negatiivi-
siin arvosteluihin ja kommentteihin on hyva kiinnittdéd huomiota, jotta voidaan negatiivinen
palaute kdantaa positiiviseksi. Taman avulla voidaan saada huonon asiakaspalvelun saa-
nut henkild takaisin asiakkaaksi ja pysymaan siind. Huonoihin palautteisiin voidaan olla
yhteydessa kommenteissa tai yksityisviesteilla riippuen onko kyseinen aihe kannattavaa
hoitaa julkisesti vai yksityisesti. Arvosteluissa on hyvin tarkeaé olla mukana, jotta saadaan
potentiaaliset asiakkaat, jotka vierailevat Facebook sivuilla, ndkemaan arvosteltujen koke-
musten kautta, ettd yritys toimittaa tarvittavan tuotteen tai palvelun positiivisesti. (Suomen
Digimarkkinointi 2015.)

4.1.2 Instagram

Instagram on sosiaalisen median kanava, jossa voi jakaa siséltta kuvina ja videoina, joi-
hin voi viela liittdd kuvaustekstin tasta kyseisesta sisallosta. Sisaltdihin voi kommentoida
kuka vain silloin, jos tili on asetettu julkiseksi. Tilin voi asettaa julkiseksi, yksityiseksi tai yri-
tystiliksi. Tilit ovat yleisemmin julkisia tai yksityisia silloin, kun ne ovat yksittaisten ihmisten
kaytdssa ja nimensa mukaan yritysten tilit on jarkevaad asettaa yritystileiksi. Kuvia ja vide-
oita voi samanaikaisesti julkaista Facebookiin, Twitteriin sek& Tumblriin ja tamé& auttaa si-
sallon julkaisijaa kayttdmaan ndita kaikkia sosiaalisen median kanavia samaan aikaan sa-
man sisallon julkaisussa. Instagram on erittin hyva kanava julkaista visuaalista sisaltoa,
mutta tdman kautta pystytaan julkaisemaan samaa sisaltdéa muillekin sosiaalisen median
kanaville ja tatd on hyva kayttédd hyodyksi erityisesti yrityskaytdssa. Kuitenkin on hyva
miettid, kuka on kohderyhma eri kanavilla, joten erilaiset kuvaukset sisaltéihin on parempi

julkaista erillisind, ellei molemmilla kanavilla kohderyhmé& ole sama. (Sirja 2016.)

Instagram on eniten nuorten suosima sosiaalisen median valine, mutta on alkanut nousta
suosioon myds vanhemmillekin. Instagram on valloittanut jo jopa yli 500 miljoonaa paivit-
taista kayttajaa, jonka myoétd on hyvin todennakdistd, ettd jokaisen yrityksen asiakkaat voi-
daan tavoittaa Instagramin avulla. Taméan takia jokaisen yrityksen kannattaisi olla asetta-
nut Instagramiin yritystilin, jolla voidaan tuoda sisalt6a omilta sivuilta ja muista sosiaalisen
median kanavilta Instagramin aktiivikayttjille. Instagram paivittad sovellustaan myds
usein ja ndiden paivitysten mukana tulee uusia ominaisuuksia kaytettavaksi yksityishenki-
IGille ja siind samassa yrityksille.

Instagramissa on mahdollista mainostaa yritysta ja sen sisaltoa, mutta tama on kuitenkin

maksullista ja tdssé opinnaytetydssa on kyse orgaanisista tuloksista. Taméan takia keskity-
taan sisallon tuotantoon Instagramiin niin, etta ei tarvitse maksaa ylimaaraisia kustannuk-
sia mainontaa varten. Yrityksen taytyy miettia, millaista sisalt6a tuotetaan millekin kohde-

ryhmaélle. Mitd kohderyhmaa lahdetddn tavoittamaan Instagramin kautta, on ensimmainen
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kysymys mihin halutaan vastaus, jotta paastaan Instagramin kanssa alkuun. Yleisemmin
se saattaa olla opiskelijat ja nuoret, joita halutaan Instagramista tavoittaa. Jos yrityksen
kohderyhma on opiskelijat, on hyva laittaa itsensa opiskelijan paikalle Instagramissaja
miettia millaista sisaltdéa han voisi toivoa nakevansa yritykselta. Kannattavaa on myos tar-
kastella millaisia kanavia kohderyhmaléiset seuraavat ja millaista sisaltoa itse kohderyh-
malaiset julkaisevat. Téllaisen analysoinnin avulla saadaan hyvaa kuvaa omista kohderyh-
malaisista ja voidaan tuottaa sellaista sisaltoa, joka sopii heille parhaiten ja voivat helpom-
min kiinnostua. Sisallon tarvitsee olla sitd mita halutaan viestid asiakkaille ja seuraajille.
Joten, jos kohderyhmasi on opiskelijat ja haluat korostaa heille tydharjoitteluhakujen alka-
mista, on hyva tuottaa silloin sisaltoa mika on ajankohtaista ja heille sopivinta. TAma kui-
tenkin sijoittuu ajankohtaisuuden osioon, koska kokonaiskuvan nayttaminen yrityksesta
merkitsee aktiivista Instagramiin paivittdmista ja juurikin ajankohtaisista, relevanteista ja
asiakaslahtoisista aiheista. Kun sisaltda tuotetaan Instagramiin, taytyy koko tamén ajan

pitad miettid mitd kohderyhméa haluaisi Instagramissa nakevan.

Orgaanista nakyvyyttd saadaan Instagramissa, kun yritystili on aktiivisessa kayttssa eli
paivitetdan Instagramin "Tarinat” -osiota, julkaistaan kuvia ja videoita relevanteista ja ajan-
kohtaisista aiheista, kaytat relevantteja ja helppoja hashtageja seké markkinoit Instagram
tilid muillakin sosiaalisen median kanavilla. Naiden avulla paastaan jo hyvin alkuun orgaa-
nisessa nakyvyydessa Instagramissa oikeille kohderyhmille. Yritystilin on hyva pysya
ajankohtaisissa ja relevanteissa kohteissa, jolloin yrityksen on hyvéa seurata tarkeita yrityk-
Si&, organisaatioita ja asiakkaita Instagramissa, jolloin voidaan pysya heidan mukanaan.
Aktiivisuuteen ja nakyvyyteen kuuluu my6s mukaan kommentoiminen positiivisesti muiden
kuviin ja videoihin, jolloin voidaan nayttaa aktiivisuutta, ammattitaitoisuutta ja pidetaan
asiakasyhteyksia ylla positiivisesti. (AWM Network 2019a; Digimarkkinointi 2014.)

Vuonna 2018 keséan aikoihin Instagram julkaisi uuden tyylin julkaista sisalt6a. Taman ni-
meksi tuli IGTV, joka tulee nimesta "Instagram Television” eli Instagram Televisio. Nor-
maalisti Instagram kanaville voi ladata maksimissaan minuutin pituisen videon, mutta
IGTV:n avulla yritysten ja yksityisten henkildiden kanavat voivat julkaista pitempidkin vide-
oita. Videot voivat olla jopa tunnin mittaisia ja tamé& mahdollistaa yrityksia julkaisemaan
kuvattuja videoitaan Instagram-kanavalleen ihmisten katsottavaksi. Taman keinon avulla
voi tuoda yrityksen nimea esille paremmin, kun videot ovat pidempia ja niisséa voi kertoa
enemman siséllésta mika alun perin olisi ollut vain minuutin pituinen. IGTV:n avulla vide-
oita ei tarvitse enaa tiivistaa yhteen minuuttiin vaan koko sisallon ja aiheen voi julkaista pi-
tempéana videona ja syvemmin selitettynd. Taman avulla voi yritykset paasta myos viraa-
liksi videoiden avulla, kuten myés YouTuben kautta. Molempien sosiaalisen medioiden
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kautta voi paasta julkisuuteen, mutta IGTV on huomattavasti uudempi videoiden jakami-
seen tarkoitettu alusta. (Markkinointi & Mainonta 2018.)

4.1.3 Twitter

Twitter on sosiaalisen median kanava, jossavoi keskustella hyvin yritysten ja yksityisten
henkildiden kanssa julkisesti. Twitteriin voi julkaista blogikirjoituksia, uutisia, videoita ja ku-
via, jotka ovat hyvaa sisaltoa yrityksen seuraajia varten. Twiitit voivat olla ainoastaan vain
140 merkin pituisia, joten yrityksen on kannattavaa miettia millaisen lyhyen esittelytekstin
Twitter julkaisuunsa laittaa. Twiitteihin on kannattavaa myds laittaa hashtageja, joiden
avulla ihmiset Ioytavat kyseisesta aiheesta muitakin twiitteja. Hashtagien avulla seuraajat
voivat saada lisad hyodyllista tietoa siitd mika heita kiinnostaa. Hashtagit tulevat erittéin
hyddylliseen kayttéon varsinkin silloin, kun yritys puhuu ajankohtaisista asioista, joista

valttmatta suuriosa seuraajista ei viela ole tietoisia tai taysin perilla.

Twitter auttaa myos julkisissa keskusteluissa ja tdhan voi ottaa esimerkkind ajankohtaiset
aiheet. Yritys voi hyvin julkaista twiitin, joka liittyy ajankohtaiseen aiheeseen ja tasta voi
syntya hyvaa keskustelua seuraajien kanssa. Mydskin ulkopuoliset henkil6t voivat liittya
keskusteluun mukaan, joka tuo positiivista nékyvyytta yritykselle, kun naytetédn ammatti-
taitoisuus julkisesti keskusteluissa. Myoskin ihmiset voivat hyvin kysya kysymyksiaan ai-
heisiin littyen Twitterin kautta yritykselta. Vastaamalla aktiivisesti kysymyksiin ja osallistu-
malla keskusteluihin tuodaan lisdarvoa yritysndkymaan. Twitterissa yrityksen on kannatta-
vaa seurata niita yrityksia, organisaatioita ja henkilgita, jotka toisivat jonkinlaista lisdarvoa
yritykselle. Seuraajilta voidaan saada uusia nakokulmia eri aiheisiin, kuten tekodaly, tekno-
logia ja verotus, ja voidaan saada uusia aiheita kirjoitettavaksi tai kuvattavaksi yritykselle
sisalloksi. (AWM Network 2019a.)

4.1.4 Linkedin

LinkedIn on yritysmaailmalle tdrkea sosiaalisen median kanava ja se kasvaa enemman
vain Suomessakin kdyttgjakuntaansa. Tana paivana yha enemman yrityksia haluaa ndhda
tydonhaun prosessissa hakijan Linkedin profiilin, jonka takia moni suomalainen rakentaa
oman LinkedIn profiilin. LinkedInin kautta yksityiset henkil6t voivat l16ytaa itselleen tydpaik-
koja ja voivat verkostoitua nykyisten seka entisten tyokollegoiden kanssa. Profiilit yleisesti
tehddan englanniksi, ovat ne sitten suomalaisia yrityksia tai yksityishenkiloita, koska naky-
vyyttd voidaan haluta Suomen ulkopuolellakin. Englannin kieliset profiilit eivét silti vie pois
sita, etteikd sisaltda voisi tuottaa suomen kielella. Tarkeinta on miettia, kuka on kohde-
ryhma yritykselle Linkedlnissa, jonka mukaan sisaltéékin tuodaan ilmi. Jos siséltéa halu-
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taan tuoda ilmi suomalaisille yrityksille, silloin siséltéd on kannattavaa tehda suomeksi. Si-
sallon ulostuomiseen ei ainoastaan mietitd milla kielella sisaltd on, mutta myos kohderyh-
mien halut. Kyseesséa voi olla yksityishenkiltt ja yritykset, jonka vuoksi sisaltoa tarvitsee
tuottaa molemmille, jotta saadaan kiinnostus molemmilta osapuolilta. Kokonaisuudessaan
LinkedInissa on kyse olla yrityksiin yhteydessa, joten tdhan kannattaa keskittdd suuriosa
siséllosta, mutta mukaan voi asettaa sisaltod, joka on kohdistettu yksityishenkiloillekin.
Tama nostaa yrityksen erilaisuutta LinkedIn profiileissa, kun sisélto vaihtelee ajoittain eika
sisélto ole aina samanlaista. Sisaltdjen laatu on kaiken perusta, jonka mukana kannattaa
kulkea, kun julkaisee LinkedIn profiilin. Tama tulee osaksi varsinkin silloin, kun ollaan B2B
alalla, etta naytetdan virallisia sisaltoja yrityksen seuraajille. Tahan mukaan on hyva valilla
kuitenkin julkaista epavirallisempaa, ettd nayttaa erilaisuutta kilpailijoiden keskella. (Suo-
men Digimarkkinointi 2015.)

415 YouTube

YouTube on videoiden jakamiseen tarkoitettu sosiaalisen median kanava. Videoita voi ja-
kaa kuka tahansa, milloin vain seka kuka vain voi katsoa milloin vain ja missatahansa.
YouTubeen tarvitsee tehdd ensin oma kanava yritykselle, jotta voi aloittaa videoiden lataa-
misen kanavalle. YouTubessa voi tykata ja kommentoimaan kuvia, joiden avulla saadaan
my0s hyvaa palautetta sisaltdihin. Kommentit tuovat hyvaa palautetta videoiden katsojilta
ja niihin voi my6s kommentoida takaisin. Kanavia voi myds toiset yritykset ja yksityiset ka-
navat tilata, jonka avulla tilaajat saavat tiedon, koska yritys on ladannut uutta sisaltéa You-
Tube-kanavalleen. Yritysten on hyva yrittdd saada uusia tilaajia YouTube-kanavalleen,
jotta saadaan tavoitettua valmiita asiakkaita seka potentiaalisia asiakkaita. YouTube-ka-
navalle ladattuja videoita voi myds jakaa toisille sosiaalisen median kanaville, joka auttaa
tavoittamaan toisia kohderyhmia, joten yritysten on hyva julkaista naitd samoja videoita
toisille kanaville. Toisille kanaville julkaisut auttavat saamaan uusia tilaajia YouTube-kana-
valle seka sisalto tavoittaa ne kohderyhmat, jotka ovat aktiivisempia toisilla kanavilla. Ja-

kamisen avulla saadaan myds nakyvyytta toisilla sosiaalisen median kanavilla.

Videot ovat erittdin hyva tapa erottua joukosta yritysmaailmassa, kun tuodaan sisaltoa
kohderyhmille. Videoiden avulla siséltvd voidaan tuoda ilmi uusin kuvin eri kohderyhmille.
Jokainen henkil6 oppii uusia asioita ja haluaa saada hyodyllista siséltéa eri tavoin; jotkin
henkilét oppivat helpommin lukemalla ja toiset kuuntelemalla ja toiset esimerkiksi videoi-
den avulla. Taman takia sisaltoja voidaan tuoda ilmi blogikirjoitusten avulla, mutta myo6s
sama kirjoitus voidaan tuoda niin sanotusti "eloon” videoiden avulla. Videot voivat tuoda
enemman tunteita esille, joilla padstaan koskettamaan katsojaa ja muuttamaan taméa kat-

soja asiakkaaksi. Tunteita voidaan tuoda esille &&nien avulla seka katsojan ndkeméan
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avulla. Videolla voi olla esimerkiksi henkild puhumassa, jolloin tunteita saadaan heratettya
puhetavalla, &dnensavylla seka eleilla, joita puhuja kayttdd. Myoskin videolla oleva tausta-
musiikki voi heréttdd katsojassa tunteita aiheeseen enemman. Laatu kuitenkin korvaa
maaran niin kuin sisaltdomarkkinoinnissa on usein kyse, joten videoiden aiheita kannattaa
mietti& miten ne tuodaan esille videoilla parhaiten. Kun aiheet on kuvattu parhaimman mu-
kaan, on hyva editoida videot niin, etta niista saadaan kiinnostavia, houkuttelevia seka
tunteita pintaan katsojalle. Sisaltomarkkinointiin kuuluu myds niin sanottu “ansaittu me-
dia”, jossavideot voivat saada huomattavan méaaran julkisuutta ja tdma onnistuu esimer-
kiksi videoiden avulla. Yritys voi siis saada huomattavasti enemman julkisuutta, kun kayt-
t&a paljon aikaa videoiden tekemiseen ja ne nousevat mediassa suosituiksi. Ansaitussa
mediassa on kuitenkin vaaransa, etta se voi olla myds negatiivista, jolloin yritys voi saada
huonoa julkisuutta. Joten, jos yritys yrittda paasta julkisuuteen videoiden tai mainosten
kanssa, on hyva testata videot eri katsojien silmin, ettd ndhdaan mahdolliset ongelmat
niista ja voidaan korjata ne pois. Mikdan yritys ei kuitenkaan halua itsedédn huonoon ase-
maan kyseenalaisten videoiden kanssavaan enneminkin hyvien videoiden avulla. (AWM
Network 2019a; Suomen Digimarkkinointi 2015.)

4.2 Sahkoiset uutiskirjeet

Sahkaiset uutiskirjeet ovat erittdin hyva tapa saada siséltda asiakkaille luettavaksi, kuun-
neltavaksi ja katsottavaksi. S&hkdiset uutiskirjeet ovat nimensa mukaisesti kirjeita, joissa
on uutisia yrityksestd, tapahtumista ja yrityksen aloilla tapahtuvista aiheista, jotka lahete-
t&an suoraan sahkoisesti esimerkiksi asiakkaan sahkopostiin. Séhkoiset uutiskirjeet ovat
suoramarkkinointia, jota asiakkaalle tarjotaan. Yleisemmin sdhkoisen uutiskirjeen voi kuka
vain tilata yritysten kotisivuilta asettamalla oman sahkdpostiosoitteen, johon uutiskirjeen
haluaa. Kuitenkin joillain yrityksilla on kaytanténa tarjota uutiskirjeet vain valmiina oleville
asiakkaille. Uutiskirjeissa kuten kokonaisuudessaan sisaltomarkkinoinnissa sisalto ja sen
laatu merkitsee paljon, etta sisaltémarkkinointi toimii hyvin. Joillain yrityksilla voi olla, etta
sisallét uutiskirjeisiin valitsee yrityksen julkaisija, mutta kannattavaa on kohdistaa uutiskir-
jeitd asiakkaille suoranaisesti, jotta voidaan saada l&aheisempi yhteys jokaiseen asiakkaa-
seen itsess&an. Talloin uutiskirjeiden sisaltd on hyva automatisoida niin, ettd asiakkaille
lahetetyt uutiskirjeet sisaltavat heille tarkeda sisaltod, jota on julkaistu yrityksen sivuille.
Esimerkiksi verotukseen erikoistunut asiakas ei varmaankaan halua uutisia ja blogikirjoi-
tuksia itselleen, jotka kasittelevat aihetta teknologia, jos siita ei ole hyotya verotukseen.
Taméa merkitsee, ettd sisallon on kannattavaa olla asiakkaan alaa koskevaa, jotta siita olisi

asiakkaalle hyotyd mahdollisimman paljon.
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Uutiskirjeissa on hyva ajatella kirjoitustyyli, jonka avulla yritetddn saada asiakas lukemaan
kyseisia sisaltoja. Yritykselld on hyva olla uutiskirjeissa samanlainen tyyli tuoda sisaltéa
ulos eli ei ole hyva jokaiseen erilliseen uutiskirjeeseen kirjoittaa eri tavalla asioita vaan
taysin samalla tavalla, miten yritys on aina sisaltéjaan tuonut ulos. Kun yritys haluaa tar-
kistuttaa kyseisen kirjoitustyylin, se kannattaa lukea itse julkaisijan lapi asiakkaan silmin ja
my0s samalla luetuttaa sama kyseinen uutiskirje jollain toisella henkilolld, joka voi olla esi-
merkiksi toinen tyontekija tai kokonaan ulkopuolinen henkilo. Talla tyylilla 16ydetaan epa-
kohtia, joita voitaisiin parantaa uutiskirjeissa ennen niiden lahettamisté. Uutiskirje on hyvéa
myos laittaa jonkinlaiseen jarjestykseen. Jarjestyksella voidaan tarkoittaa esimerkiksi, etta
uutiskirje etenee kronologisessa jarjestyksessa eli sisallot ovat siina niin kuin ne on jul-
kaistu. Jarjestys voi menna myds siten, etté sisaltéja on helppo lukea. Taméa on hyva tapa
asettaa sisallot, koska silloin sisallot ovat jotenkin yhteydessa toisiinsa ja uutiskirje on asi-
akkaalle paljon parempi lukukokemus ja houkuttelevampi. Kuten on jo sanottu, etté sisal-
|6t ovat kannattavaa olla asiakkaalle niin, ettd ne koskevat hanelle téarkeita asioita ja mista
han mahdollisesti olisi kiinnostunut. Tama tarkoittaa, etta yritetdédn keskittyd uutisten, ta-
pahtumien ja blogikirjoitusten osalta asiakkaaseen eli mita han haluaisi lukea sisalldista.
Talloin keskitytddn asiakkaaseen ennemmin kuin yritykseen itsessadan ja yritetdan tuoda
esille uutiskirjeissa sitd, ettéd miten asiakas voi hyotyd naistd sisalloista ja yritetdan pitaa
itse yritys poissa sisélloista, jotta asiakas nakee, ettd haneen keskitytddn uutiskirjeissa.
Uutiskirjeissa voidaan myos samalla yrittdd asiakas reagoimaan jotenkin yritykseen. Tama
tarkoittaa esimerkiksi saada asiakas palaamaan yrityksen tiloihin asiakkaana tai jopa pie-
nill& eleilla reagoimaan esimerkiksi seuraamalla yritysta sosiaalisen median kanavilla. Tal-

I6in p&astaan jo lahemmas asiakkaan sitoutumista yritykseen.

Kokonaisuudessaan sahkoiset uutiskirjeet ovat erittdin hyva ja suora tapa markkinoida yri-
tyksen alalla tapahtuvia ilmioita, yrityksen mielipiteita niihin, tapahtumia ja blogikirjoituksia.
Keskittymalla asiakkaan haluihin uutiskirjeissé voidaan saada asiakas kiinnostuneeksi uu-
delleen yrityksen palveluista tai tuotteista. Sisaltdjen on tarkoitus tuoda asiakkaalle hy6-
dyllista tietoa, jonka takia my6s on hyva miettia asiakkaan silmin uutiskirjeen sisaltéa.

(Myllyoja 2015)
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5 YRITYS X JA SENKILPAILUOIDEN TARKASTELU

Empiirisesséa tutkimuksessa tutkitaan yritys X:n Kkilpailijoita, jotka ovat yritykset A, B ja C.
Nama 3 eri kilpailevaa yritysta toimivat samoilla aloilla kuin yritys X eli konsultointi, tilintar-
kastus, vero- ja lakipalvelut. Tutkimuksen tarkoituksena on I0ytaa uusia tapoja tuottaa si-
saltba, uusia tydkaluja sisallon tuottamiseen seké analysoida kilpailijoiden ja yritys X:n si-
saltoja ja loytaa niisté poikkeavuuksia, joita yritys X voi hyddyntdad omaan kayttéonsa. Em-
piirisessa tutkimuksessa tutkitaan ensin yritys X ja sen kilpailijat ulkoisesti. Tutkimuksessa
tehtiin myds tutkimuskysely kilpailijayrityksille, mutta vastauksia ei kilpailijoilta saatu. Tutki-
mukseen ei saatu kilpailijoilta vastauksia, koska tutkimuksessa piti mainita yritys X:n nimi
tutkimuseettisista syista ja kilpailijat eivat halunneet olla mukana suoraa kilpailjaa hyddyn-
tavassa tutkimuksessa.

Tutkimus tehtiin tutkien yritys X:n ja sen kilpailijoiden, yritysten A:n, B:n ja C:n, verkkosi-
vuja ja sosiaalisen median kanavia. Verkkosivuilta on tutkittu ja analysoitu, millaisia siséal-
t6ja on tehty ja miten ne on tuotu asiakkaille ja verkkosivujen vierailijoille esille. Sosiaali-
sen median kanavia on tutkittu ja analysoitu, miten ne on asetettu asiakkaille nahtavaksi,
mita sisaltdja sinne on julkaistu ja mité sosiaalisten medioiden kanavien eri ominaisuuksia
on kaytetty sisallontuottamisessa. Yritysten verkkosivuista ja sosiaalisen median kanavilta
on yritetty etsia yritys X:lle uusia tapoja tuoda siséltéa ilmi ja mit& parannettavaa mahdolli-
sestiyritys X voisi tulevaisuudessa tehda siséltdstrategialleen. Tutkimus kokonaisuudes-
saan on toteutettu niin, etté ensin analysoitu, milté yritys X:n verkkosivut ja sosiaalisen
median kanavat nayttavat ja mita sisalttja on julkaistu ja taman jalkeen tarkasteltu ja ana-
lysoitu kilpailijayritysten verkkosivut ja sosiaalisen median kanavat ja etsitty kohteita, jotka
puuttuvat yritys X:lté ja mita heidan on kannattavaa ottaa kayttoon. TAma tutkimus on
tehty vuoden 2019 kevaalla aikavalilla 21.1.2019-10.5.2019, jonka aikana on samalla
analysoitu yritys X:lle kehitysehdotuksia verkkosivuille ja sosiaalisen median kanaville.
Vaikka tutkimus ja analysointi on tapahtunut tammikuun ja toukokuun valilla, on tutkimuk-
seen otettu sisaltoja ja sosiaalisen median julkaisuja mukaan vuoden 2018 marraskuulta
aina vuoden 2019 toukokuulle asti, ettd tutkimukseen on saatu vahintd&dn puolen vuoden

ajalta sisaltda ja julkaisuja analysoitua.
5.1 Yritys X

5.1.1 Yritys X:n verkkosivujen sisalto

Yritys X:lla on verkkosivuillaan tapahtumakalenteri, josta asiakkaat voivat lukea tulevista
tapahtumista ja koulutuksista, joita yritys X tarjoaa. Tapahtumista voi lukea paremmin ta-

pahtuman esittelysta verkkosivuilta. Tapahtumiin kuuluvat tiedot l6ytyvat esittelystd, jotka
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ovat onko tapahtuma/koulutus maksullinen, mitéd on ohjelmassa télle tapahtuma- tai koulu-
tuspaivélle, ketka henkiltt pitavat luennon, millainen koko tapahtuma tai koulutus on seka
missa ja mihin aikaan tapahtuma tai koulutus on. Tama on oikein hyva lisays asiakasyh-
teyksien yllapitamisen kannalta lisata sahkoisiin uutiskirjeisiin, jotta valmiina olevat ja po-
tentiaaliset tulevat asiakkaat voivat saada tietoa koulutuksista ja tapahtumista, joihin hekin
voivat osallistua ja laajentaa tietdAmystaan yritys X:4 kohtaan seka oppia uutta yrityksesta

tai muita taitoja tydelamaa varten.

Yritys X:n blogista loytyy kategoriat, joista yritys X kirjoittaa, joka on erittdin hyva tapa asi-
akkaan loytaa tarvittavia kirjoituksia eri aiheista, jotka ovat hdnen mieleensa. Kategorioi-
den kautta asiakas paasee juuri niihin kirjoituksiin, jotka ovat hanen mielestaan tarkeimpia
tiedostaa asiakkaana tai pelkastaén vain vierailijana. Kun asiakas on loytanyt tiensa ha-
nen mieleiseensa blogikirjoitukseensa, han voi kirjoituksen sivulta paasta suosituimpien
avainsanoja tutkimaan, joita kaytetaan blogikirjoituksissa ja niiden kategorioinnissa. Avain-
sanat ovat hyva tapa kategorioida tarkemmin kirjoituksia asiakkaan hyvéksi ja helpommin
I6ydettavaksi. Kuitenkin avainsanat on hyva asettaa nakyville jo alkuun, jos asiakas tietaa
jo sivuilla vieraillessa mitd han etsii. Tama kuitenkin kuuluu myoés sisaltomarkkinointiin ko-

konaisuudessaan, kun asiakas tietaa yrityksen sivuilla vieraillessa jo, etta mité han etsii.

Kategorioista huomaa kuinka paljon yritys X kirjoittaa eri aihealueista. Yritys X:n YPAI
(Young Professional Attraction Index) -tutkimuksessa yritys on analysoinut ja tullut tulok-
seen, etta kannattavaa on tunnistaa vahvuudet ja korostaa juuri néitd vahvuuksia asiak-
kailleen. Yritys X tunnetaan parhaiten tilintarkastuksesta ja veropalveluistaan. Kuitenkin
yritys X tunnetaan vahemman toisilta osa-alueilta, jotka ovat konsultointi-, neuvonta- ja la-
kipalvelut. Yritys X:lla on tilintarkastuksesta kirjoitettu blogiin vain viisi kirjoitusta, joka on
vastoin sitd mihin yrityksen pitaisi keskittyd. Yrityksen pitaisi keskittya kirjoittamaan siita
aiheesta missé se on vahvimmillaan eli tdssé tapauksessa tilintarkastuksesta, jotta asia-
kas saa lisétietoa aihealueesta. Aiheet voivat olla lahes mité vain tilintarkastuksesta, jotka
vaihtelisivat sopivuudessa tietdmattomalle ja ammattilaiselle. Yritys X on kuitenkin tehnyt
tallaista vahvuuden hyddyntadmista vero- ja lakipalveluiden blogikirjoituksissa. Kirjoituksia
on jopa 46 vero- ja lakipalveluiden puolella ja téllaista vahvuuden hyvéksikayttoa yritys
X:n pitaisi kayttaa myos tilintarkastus puolen blogikirjoituksissa, jotta saataisiin vahvistet-
tua yrityksen tilintarkastuskuvaa.
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5.1.2 Yritys X:n sosiaalinen media

Instagram

Seuraajia: 1838
Arvio tykkayksista julkaisuihin: 15-190
Julkaisut: 482

Yritys X:n Instagram tili on optimoitu oikealla tavalla yrityksen hyoddyksi. Yritys X:n In-
stagram tilille on asetettu toimiston osoite, jonka avulla asiakas ja tilin vierailija saa heti
tietoon misté yritys 16ytyy, jos on halukas vierailemaan siella. Yritys X:n Instagram tili on
asetettu myos asiakkaan ja tilin vierailijan nahtavaksi “Talouskonsultti” yritykseksi mika on
taysin totta, mutta kuitenkin yritys X toimii monella muullakin osa-alueella. Valitettavasti
Instagramissa ei voi asettaa montaa eri yrityksen osa-aluetta ja yritys X on asetettu ta-
louskonsultointi yritykseksi. Yritys X on kirjoittanut Instagram tilinsa kuvaukseen englannin
kielella mita sisaltod Instagramiin julkaistaan, jonka mukana on viela hashtagit, joita yritys
kayttdd. Naiden hashtagien avulla asiakkaat ja yrityksesta kiinnostuneet voivat seurata yri-
tys X:n julkaisuja ilman, etta tarvitsee seurata yritysta Instagramissa. Yritys X on julkaissut
tarinoiden kohokohtia erilaisista tapahtumista, joihin yrityksen henkilokuntaa on osallistu-
nut ja pitanyt siitd paivitystad Instagramin tarinoissa. Tarinoiden kohokohtien avulla In-
stagram tilin vierailijat voivat nahda vanhojakin tapahtumia, jotka voisivat heitd kiinnostaa
tulevaisuudessa. Kuitenkin kohokohtiin olisi mahdollista lisétd muutakin sisaltéa kuin ta-
pahtumia, joita on tarinoihin kuvattu, jotta asiakas nakee lisaa sisaltoa.

Yritys X ei kéyta tarinoitaan Instagramissa taysin aktiivisesti ja hyodyllisesti niin kuin niité
voisi kayttaa. Tarinoissa voi kayttaa erilaisia lisyksia, joita voidaan kayttaa esimerkiksi si-
salléntuottamiseen erilaisia ominaisuuksia tai saada mahdollisesti tietoa asiakkaista ja
seuraajista ominaisuuksien avulla. Yritys X ei kuitenkaan nditd kayta aktiivisesti, kun nii-
den kaytto voisi olla hyddyllista yritys X:lle. Yritys X:ll& on kuitenkin tietoa Instargamin tari-
noiden kaytostd, mutta niissd on silti vielda parannettavaa, jotta saadaan oltua yhteyksissa

asiakkaisiin enemman.

Yritys X:n sisélto Instagramissa on kuvia ja videoita yrityksen tyontekijoista, tapahtumista
mihin yritys X osallistuu ja mité yrityksen sisalla tapahtuu. Tyontekijoita ja heidan tyotehta-
vidan esitellaan vain pienesti, jonka vuoksi sisaltd voisi olla syvéllisempaa itse tydntekijoi-
den ty6tehtaviin. Tapahtumista on paljon sisaltdd ja samalla tyylilla voitaisiin tehda tynte-
kijoista ja yrityksen siséisista tapahtumista sisaltoéa syvallisemmin tarinoiden, videoiden,

kuvien ja ndiden sisaltdjen kuvausten avulla. Siséltda naistakin tehdaan, mutta vain vahan
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ja pinnallisesti esitellaan mista sisélléssa on kyse, mutta jotkin tilin vierailijat voisivat ha-
luta enemman syvallisempaa sisaltta tyontekijoista, heidan tydtehtavistansa ja yrityksen
sisdisista tapahtumista. Yhteen julkaisuun voi asettaa jopa kymmenen kuvaa ja videota,
joiden avulla voidaan kohdistaa pitempiakin videoita vieralilijalle katsottavaksi seka enem-
man kuvia, joiden siséltda voidaan selittdé julkaisun kuvauksessa syvemmin asiakkaan

mieliksi ja luettavaksi.

Kokonaisuudessaan yritys X:n Instagram tili on hyva, mutta sisaltéa voitaisiin julkaista
enemman tyontekijoista, projekteista, tyotehtévista seka mista vain, joka voisi vahankin
auttaa potentiaalista asiakasta seké vanhaa asiakasta saamaan kallisarvoista tietoa mité
yrityksen sisélla tapahtuu. Sisaltéa voitaisiin julkaista kuvina ja videoina Instagram tilille
tarinoihin seka ihan itsesséén julkaisuina. Tarke&ad on kuitenkin, ettei paljasta liikaa ja vaa-
raa tietoa julkisuuteen yrityksen sisélta, joka voisi vahingoittaa yrityksen kuvaa tai sen asi-
akkaita. Julkaisujen avulla voidaan myds ilmoittaa seuraajille uusista blogikirjoituksista
seka muista sisalldista, joita yrityksen sivuillekin on julkaistu seka toisiin sosiaalisen me-
dian kanaviin.

Facebook

Tykkagjia: 3365
Seuraajia: 3473

Yritys X:n Facebook sivut on asetettu siten, etta sivuilla vierailevat henkil6t voivat arvos-
tella yrityksen ja antaa palautetta. Valitettavasti yritys X:n arvostelut ovat huomattavasti
huonommat kuin kilpailijoilla Facebookissa. Yritys X:lla on 13 arvostelua tullut vuodelta
2013 asti tAhan paivaan ja vain yhdesséa arvostelussa on annettu kirjallista palautetta.
Tassa kyseisessa arvostelussa on ollut kyse yritys X:n tavoitettavuudesta ja annettu huo-
noin arvostelu eli 1 téhti. Tah&n arvosteluun on hyva tarttua ottamalla yhteytta kyseiseen
henkil6on ja nayttdd muillekin arvostelujen lukijoille, etta yritys X haluaa kehittya ja paran-
taa asiakaspalveluaan ottamalla osaa asiakkaiden huonoihin kokemuksiin. Talla tyylilla
voidaan kehittya yrityksessé, saada asiakkaat ndkema&an yrityksen ammattitaitoisuuden,
kun ollaan yhteyksissa asiakkaisiin eri tavoilla ja eri kanavilla sekd mahdollisesti saada
potentiaalisia uusia asiakkaita, kun saadaan Facebook sivujen vierailijoille naytettya, etta
yritys X:n arvostelut ovat hyvid ja huonot, joita yritys X on saanut niihin, yritetd&n saada

muutos parempaan suuntaan.

Yritys X:n Facebook sivut on optimoitu hyvin suomalaisia asiakkaita varten, kun etsivat

esimerkiksi tietoa yritys X:std. Yrityksen Facebook sivujen nimi on "Yritys X Finland”, joka
auttaa suomalaisia seké ulkomaalaisia l6ytamaan yritys X:n Facebook sivut, jotka keskit-
tyvat Suomen markkinoille. My6skin yrityksen Facebook sivujen tiedoista esitellaan yritys
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ja mitd yritys kokonaisuudessaan tekee. Tietojen esittely on kirjoitettu suomeksi seka lyhy-
emmin tiivistetysti englanniksi mik& selvasti keskittyy enemman suomalaisiin asiakkaisiin,
multta silti halutaan antaa tietoja muillekin kuin suomea puhuville. Myoskin tietoihin on
asetettu yrityksen puhelinnumero ja toimiston osoite. Naiden avulla Facebook sivuilla vie-
raileva saa tarvittavaa tietoa yhteystiedoista ja voi hyddyntaa niita ollakseen yhteydessé
tai muuta tarvittavaa tietoa varten. Tiedoista I0ytyy mydskin yrityksen kotisivujen osoitteet,
joiden avulla sivuilla vieraileva paasee lukemaan lisaa yritys X:sta seka tutustumaan pa-

remmin yritys X:n tarjoamiin palveluihin.

Yritys X julkaisee huomattavan vahan Facebook sivuilleen sisaltba. Sisaltda julkaistaan
noin alle viisi julkaisua viikossa, mutta joinain viikkoina vield vdhemman. Facebook on yksi
suurimmista sosiaalisen median kanavista, jonka kautta voidaan tavoittaa montaa erilaista
kohderyhmaé, ovat ne sitten opiskelijoita, vastavalmistuneita, yrityksia ja yritysten henki-
I6stod. Sisaltd on talla hetkella enimmakseen vain tapahtumien jakamista mihin yritys X
osallistuu, missa yritys X on osallisena tai minkalaisia tapahtumia yritys X jarjestaa itse.
Nama ovat hyvia sisaltéja, mutta Facebookia ei kayteta taysin hyddyllisimmillaan, koska
yritys X:n Facebook sivuille olisi hyva myos jakaa blogikirjoituksia, jotka voisivat mahdolli-
sesti kiinnostaa eri kohderyhmid. Yritys X selvasti yrittda kohdistaa Facebook julkaisunsa
opiskelijoita seka vastavalmistuneita nuoria kohtaan, koska tapahtumiin yritetddn saada
opiskelijoita ja vastavalmistuneita osallistumaan seka julkaisuissa on ty6- ja harjoittelu-
paikkojen ilmoituksia. Vield enemmaéan nousee yritys X:n tunnettavuus, kun kirjoitetaan blo-
giin nuoria kiinnostuvista tapauksista ja jaetaan tata sisdltda monissa muissakin sosiaali-
sen median kanavilla ja saadaan nuoret kohderyhmat lukemaan tatd ja keskustelemaan
yritys X:n kanssa blogikirjoituksen kommenteissa sekéa sosiaalisen median kanavien kom-
menttikentissd. Myoskin nuoret lukijat pdasevat keskustelemaan keskendan kyseisista ai-
heista, jotka heitd kiinnostaa.

Kokonaisuudessaan yritys X:n Facebookin siséltd on nuorten opiskelijoiden ja vastaval-
mistuneiden houkuttelemista harjoitteluun seka tdihin ja tietoa tapahtumista jakamista mi-
hin yritys X osallistuu, on osallisena tai jarjestaa itse. Sisaltdjen avulla yritetddn saada
nuoria yritykselle toihin seka osallistumaan yrityksen tapahtumiin tiedotusten avulla. Pa-
rantamista on sen verran, etta voitaisiin jakaa enemman sisaltéa useammin seka muuta-
kin kun tapahtumien ja tyo- ja harjoittelupaikkojen ilmoituksia. Yritys X voisi jakaa blogikir-
joituksia sivuiltaan, jotka mahdollisesti voisivat kiinnostaa bisnestd, lakia ja teknologiaa
opiskelevia opiskelijoita, koska yritys X selvasti kohdistaa Facebook sivunsa nuorille opis-
kelijoille ja vastavalmistuneille. Uusien siséltjen avulla voitaisiin saada nuoret oppimaan

ja kiinnostumaan uusista asioista, joilla voisivat kehittdd osaamistaan seka naiden sisalto-
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jen avulla saataisiin nuorilta mahdollisesti uusia nékokulmia ajankohtaisiin seka relevant-
teihin aiheisiin. Talldin sosiaalista mediaa voitaisiin kayttda tavoittamaan nuoria osaajia
seka muuttamaan yhteyksia heihin, jotta molemmat, yritys X ja Facebook sivujen vierailija,
olisivat symbioottisessa suhteessa eli sisallot auttaisivat molempia osapuolia.

LinkedIn
Seuraajia: 9983

Yritys X:n Linkedin tili on optimoitu suomalaisille asiakkaille ja niille, joita kiinnostaa Suo-
men markkinoilla toimiva yritys X oikein eli asetettu "Yritys X Finland” nimelle. Taman
avulla suomalaiset loytavat yritys X:n Linkedin tilin helpommin ja voivat tutustua yritys
X:8an helpommin LinkedInin kautta, jos ovat halukkaampia kayttdmaan LinkedInia enem-
man kuin muita sosiaalisen median kanavia. Yritys X:ll& on mydskin litettynd suomalaisen
tilin yhteyteen jasentilit, joihin kuuluu virallinen yritys X:n LinkedIn tili seka yritys X:n kyber-
turvallisuustili. Yhdistetyilla jasentileilla saadaan kansainvalista sekd maanlaajuista naky-
vyytta yritykselle. Kyberturvallisuustilin avulla asiakkaat seka tilin vierailijat 10ytavat tarvit-
tavaa tietoa kyberturvallisuudesta ja tdama tili toimii jota kuinkin samanlaisena kuin avain-
sana, mutta tilind, jonka sisalta loytyy yritys X:n sisaltoja kyseiseen aiheeseen liittyen. Yri-
tys X:n tiedot on paivitetty erinomaisen hyvin, koska yrityksen LinkedIn tilin tiedoista I0ytyy
kahdeksan toimiston osoitteet, mutta kuitenkin tilin tietoihin on hyva pdivittaa lisaa yrityk-
sen toimistojen osoitteita ja tietoja missa kaikkialla yritys X toimii. Yritys X:lla on kuitenkin
jopa 22 toimistoa ympari Suomen, jonka takia loputkin toimistot olisi hyva saada potenti-
aalisille asiakkaille nakyville. Kokonaisuudessaan tiedot esitellaan hyvin, koska suurim-
pien toimistojen osoitteet 16ytyvat seka yrityksen kokonaiskonsepti on esitelty toimivasti
englannin kielella seka siihen mukaan esitellaén lyhyesti Suomen markkinatkin yritys X:n
osuudesta. Téhan mukaan tulee myos yrityksen alueiden esittely, joilla yritys X toimii.
Mydskin lyhyelld, mutta ytimekkaélla tavalla tuodaan esiin yritys X:n paremmuutta kilpaili-
joihinsa. TAma& on juurikin tallaisella pienelld mittakaavalla hyva tapa nayttaa yrityksen it-

sevarmuutta kilpailijoihinsa verrattuna.

Sisaltéina yritys X julkaisee LinkedIn tililleen huomattavasti enemman kuin esimerkiksi Fa-
cebook tililleen. Yritys X julkaisee kuitenkin enemmaén siséalt6dan blogistaan, uutisistaan
seka tapahtumistaan LinkedIn tililleen ja tdma on selvasti enemman kohdistettu potentiaa-
listen asiakasyritysten, vanhojen asiakasyritysten seké naiden kahden toimihenkiliden
suuntaan. Naiden jaettujen sisaltdjen avulla saadaan yritys X:n ammattitaitoisuuden naky-
vyytta yrityksille ja heidan henkilostbllensa ja tasta eteenpain yritys paasee tarjoamaan
ammattimaisia palveluitaan tarvitseville yrityksille. Kuitenkin tatd samaa siséltoa, jota jae-

taan LinkedIn sivuille, olisi hyva tarjota muillakin sosiaalisen median kanavilla missa sita ei
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tdhan mennessa olla jaettu. Taman avulla voidaan kohdistaa opettavaa sisaltoa nuorem-
paa kohderyhmaa kohti ja saada uusia nékokulmia kirjoitettuihin aiheisiin seka uutisiin.
Suurimmaksi osaksi sisallot on kirjoitettu suomeksi, mutta kansainvaliset tapahtumat ja
uutiset on kirjoitettu englanniksi ja englannin kieliset kirjoitukset on kohdennettu yrityksille,
jotka haluavat ja voisivat saada paasté kansainvéliselle tasolle. Naméa sisallot ovat kuiten-
kin kokonaisuudessaan kansainvalisia tapahtumia, joihin voi osallistua suomalaisetkin yri-
tykset ja saada innovatiivisia ideoita ja kansainvalistd nakyvyyttd. Kokonaisuudessaan yri-
tys X:n Linkedin tili on hyvin optimoitu suomalaisille asiakkaille ja vierailijoille 16ydettavaksi
ja sisaltéa on riittdvasti potentiaalisille asiakasyrityksille seka vanhoille asiakkaillekin.

Twitter

Twiitit: 2924
Seuraajia: 1414
Tykkayksia: 1444

Twitter on selvasti yritys X:n tarkeimpia ja k&ytetyimpid sosiaalisen median kanavia. Twiit-
tauksia tulee paljon ja suuri osa liittyy yrityksen sisaltéjen jakamiseen, mutta mydskin asi-
akkaiden ja sivun vierailijoiden yhteydenpitoon. Yritys X keskustelee ajankohtaisista asi-
oista, joihin asiakkaat ja vierallijat ottavat osaa. Tama on erittdin hyva tapa saada naky-
vyytta yritykselle Suomen markkinoilla, kun naytetaan, etta yritys on aktiivisessa kanssa-
kdymisessa asiakkaidensa ja aiheista kiinnostavien kanssa. Yritys X vastaa kysymyksiin
aktiivisesti mita heille esitetddn Twitterissé heidan aiheisiinsa, joita ovat jakaneet tililleen.

Sisaltoina yritys X jakaa Twitteriin blogikirjoituksia sek& uutisia nettisivuiltaan, joihin vierai-
lijat, seuraajat ja asiakkaat ovat yhteydessa kommenteillaan, omilla mielipiteillaan seka
kysymyksilladn. Myoskin mukaan sisaltdihin tulee tyopaikkailmoituksia seka tapahtumien
julkaisuja. Blogikirjoituksien ja uutisten jakaminen Twitter tilille on selvasti kohdistettu yri-
tyksia ja niiden henkildstolle luettavaksi ja sita kautta uusien asioiden oppimiseen seka yri-
tys X:n omiin mielipiteisiin. Yritys X:n mielipiteisiin on hyva saada inmiset tarttumaan kes-
kusteluilla ja nayttamaan mielipiteensa. Tasta syntyy uusia ndkdkulmia molemmilta osa-
puolilta ja molemmat voivat oppia toisiltaan uutta. Sisallot ovat siis ilmeisesti hyvin suun-
nattu yrityksille lukemaan digitalisaatiosta, vero- ja lakipuolen uutisia, teknologiasta ja kai-
kesta mikéa voi vaikuttaa yritysten liketoimintaan. Taméa on erittain hyva taktiikka suunnata
Twitterin sisaltoa yrityksille. Twitterin siséltda voitaisiin lisata sosiaalisen median kanaville,

kuten Instagramiin ja Facebookiin, josta tavoitetaan nuoria yrittdjia ja opiskelijoita.
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YouTube

Tilagjia: 33
Videoita: 18

Yritys X:lla ei ole erittdin aktiivinen YouTube-kanavan kayttdja, mutta kuitenkin joissain
maarin se on aktiivinen. Yritys X liséda noin kuukaudessa yhden videon sen YouTube-ka-
navalle. YouTubekanavalta on helppoa jakaa videollista siséltéa muihin sosiaalisen me-
dian kanaviin. Télla tavalla saadaan katselijoita ja tilaajia yritys X:n YouTube videoihin ja
kanavalle. Kokonaisuudessaan yritys X kayttda YouTubea rekrytoinnin merkeissa. Rekry-
tointi kohdistuu enimmakseen harjoittelijoihin videoiden avulla, joissa kerrotaan, millaista
on esimerkiksi ensimmainen paiva yritys X:la toissa. Tallaisia videoita kuitenkin saisiolla
enemman, jotta saadaan paremmin opiskelijoita kiinni. Tallaiset tydpaivien esittelyvideot
voisivat kuitenkin olla syvéllisempia seka monilta eri alueilta, joissa yritys X tydskentelee.
Esittelyvideoilla voitaisiin kayda lapi esimerkiksi kokonainen viikko harjoittelijan tyoela-
mastda, jonka avulla potentiaalinen harjoittelija saisi paremman kuvan yritys X:n tyévii-
kosta. Sisaltoa on mydskin rekrytoinnin yhteydessa yritys X:n tapahtumista, joiden avulla
saadaan naytettya, millaista on itse tapahtumissa ja mista niisséa on kyse. Naiden videoi-
den avulla saadaan tuleviin tapahtumiin suostuteltua uusia innokkaita kavijoita. Kyseisia
videoita on kuitenkin hyva paasté nayttdmaan kaikissa sosiaalisen median kanavilla mah-
dollisimman ajoissa ennen tapahtumaa, jotta potentiaaliset tapahtumaan tulevat voivat

varmistaa paikkansa oman kalenterinsa kautta.

Kokonaisuudessaan yritys X kayttda YouTube-kanavaa videoiden latausta varten ja sita
kautta videoiden jakamisen helpottamiseksi. TAmé on erittain hyva taktiikka, koska You-
Tube on maailman suosituin videoiden jakamispalvelu. Videot sisdltondén on kohdistettu
rekrytointiin, mutta tietoa yrityksen tapahtumista ja palveluiden esittelyista I0ytyy siind
ohessa. Videoita olisi hyva saada enemman sisélléiksi eri aiheista ja rekrytoinnin puit-

teissa syvallisemmin.
5.2 Yritys A

5.2.1 Yritys A:n verkkosivujen sisaltd

Yritys A:n kansainvalisiltéa nettisivuilta 16ytyy heti etusivulta s&hkoisen uutiskirjeen tilaus,
joka on erittain hyva potentiaalisille asiakkaille, jotka haluavat saada lisatietoa yrityksesta,
sen saavutuksista, uutisista seka tulevista tapahtumista. Tama uutiskirje on mahdollista
my0s muokata sellaiseksi kuin itse haluaa. Uutiskirjeen sisallon voi siis raataldida itse juuri

sellaiseksi kuin haluaa eli sisallot muokkaantuvat sitd mukaan milta aloilta haluaa uutisia,
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blogikirjoituksia ja muita siséltoja. TAma on erittéin hyva tapa asiakasléhtdiseen sisalto-
markkinointiin. Tietojen jakaminen jo potentiaalisille asiakkaille tuo siséltdd, joka lisaé uu-
sien asiakkaiden saantia. Ulkoisesta nakokulmasta sahkdiset uutiskirjeet jaetaan rekiste-
rissa oleville asiakkaille, joten heidan ei tarvitse kayda yritys A:n nettisivuilla tilaamassa
uutiskirjettd, koska yritys A tekee sen asiakkaan puolesta rekisterissa olevien tietojen
kautta. Uutiskirjeen voi kuitenkin raataldida taysin omanlaiseksi, joka auttaa asiakasta
saamaan hyddyllista tietoa juurikin niiltd aloilta mikéa hanta kiinnostaa tai mika yritysta hyo-

dyntéisi.

Yritys A:lla on etusivulla Twitter-kanavan julkaisut, josta asiakas nékee millaista sisaltoa
yritys jakaa Twitter tililleen. TAma auttaa yritystd saamaan lisaa tilaajia Twitteriin, jotta asi-
akkaat tavoitettaisiin paremmin ja nopeammin Twitterin kautta. Etusivu on ensimmainen
paikka mihin asiakas I0ytaa tiens, joten taman lisdyksen avulla asiakkaiden kiinnostus
heraa paremmin, kun I6ytaa jotain itselleen silmé&an sopivaa sisaltoa etusivun Twitter tilin

julkaisujen jaosta.

Yritys A:n nettisivuilta 10ytyy tapahtumakalenteri, joka on osa suurta sisaltotmarkkinointia.
Taman avulla asiakkaat saavat tietoa yritys A:n tapahtumista juuri silloin, kun ne ilmesty-
vat tapahtumakalenteriin. Tapahtumakalenterin lisaykset ovat hyva osuus lisata sahkaisiin
uutiskirjeisiin, josta valmiit asiakkaat ja potentiaaliset asiakkaat voivat saada tietoon, misté

I6ytaa kyseisen yrityksen siihen aikaan, kun asiakas itse on tavoitettavissa.

Yritys A:n sivustolta l6ytyy kirjasto, josta nettisivuilla vieraileva voi ladata mink& vain uutis-
kirjeen, raportin tai tutkimuksen, joka sielta l16ytyy. Naitd kolmea erilaista dokumenttia eri
aika-ajoilta voi ladata eri kielilla ja tdma toimii hyvin globaalilla mittarilla. N&aitd dokumentti-
tyyppeja voi ladata maista missa yritys A vaikuttaa ja melkein kaikkiin maihin on tehty eng-
lannin kieliset dokumentit ja osassa on mukana viela maan omakieli, jos tutkimus, raportti
tai uutiskirje on tehty maan kielella. Esimerkiksi kirjastosta l6ytyy maana Islanti, mutta
saatavat dokumentit ovat vain englannin kielella eik& myds islannin kielella. Samaon
my0s Belgiassa, jossa puhutaan kolmea eri kieltd, mutta yritys A:n kirjastosta loytyy maa-
han liittyvid dokumentteja ainoastaan englannin kielella. Tama on hyvaa sisaltomarkki-
nointia, vaikka maan puhutun kielen dokumentteja ei ole, silla asiakas saattaa etsia
maasta kaiken mahdollisen tiedon mit& kasiinsé saa, koska kaiken kieliset dokumentit voi-
vat auttaa asiakasta. Kuitenkin maan omalle asukkaalle tdm& on huonompi, jos han ha-
luaa lukea dokumentteja omalla kielellaan. Téallaiset kirjastot kuitenkin kokonaisuudessaan
ovat hyva lisdys jokaisen yrityksen sivuille, josta asiakas saattaa I0ytdd mahdollisesti itse-
aan kiinnostavia dokumentteja luettavaksi, oli han sitten ulkopuolinen tai valmiiksi jo asia-

kas.
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Yritys A:n blogista l6ytyy kirjoituksia suomeksija englanniksi. Tama on siksi, etta yritys
A:n Suomen markkinoilla tydskentelee myods ulkomaalaisia tyontekijita, joiden on hel-
pompi kirjoittaa tietty englanniksi kuin suomeksi. Kuitenkin huomattavasti suurin osa blogi-
kirjoituksista ovat suomen kielelld, joten tarkoituksena on saada suomalaisten asiakkaiden
kiinnostus heradmaan. Englannin kieliset kirjoitukset ovat enemmankin vain lisdys englan-
nin kielen taitoisille asiakkaille ja sivujen vierailijoille. Blogissa aiheita on monia, mutta sil-
maan osuu parhaiten, ettéd huomattavasti suurin osa on jollain tapaa teknologiaan liittyvaa.
Tama selvasti nostaa esille, etta yritys A yrittdd saada enemman nakyvyytta teknologian
piireissa kirjoituksillaan ja tiedollaan teknologiasta. Kuitenkin, jos haluaa pitaa asiakasyh-
teyksia ylla blogikirjoitusten avulla, jotka jatkavat matkaa sahkaisilla uutiskirjeilla eteen-
pain, on hyva tehda monipuolisia blogikirjoituksia eri aiheista, eikd vain keskittya yhteen
keskeiseen aiheeseen, jossa haluaa yrityksen olevan mukana ja kasvavan suuremmaksi.
Yritys A:lta I6ytyy paljon eri aiheita, joista on kirjoitettu, mutta teknologia ja tilintarkastus
ovat isoimmissarooleissa ja loput aiheet ovat enemmankin pienié paloja lisaykseksi yri-
tyksen sisaltoon. Blogista loytyy myos esittelyja tyontekijoistad, jotka ovat aloittaneet joko
harjoittelijoina tai vakituisina tyontekijoind. Tama lisaa paremmin kuvaa siihen mité yritys

A kayttaa sen Instagram tilillaéan eli esittelee miksi yritys A olisi hyva tyopaikka.
5.2.2 Yritys A:n sosiaalisen median kanavat

Instagram

Seuraajia: 1512
Arvio tykkayksista sisaltdihin: 15-120
Julkaisuja: 625

Yritys A yrityksend kayttaa Instagramia samalla tavalla kuin yritys X eli uusien nuorien po-
tentiaalisten tyontekijoiden loytamiseen ja tavoittamiseen. Kuitenkin erityisesti esille nousi
Instagramin tarinoiden kayttoé sisallon tuottamisessa, jossa pystyy asettamaan kyselykoh-
dan tarinaan, johon kuka vain voi lahettdd avoimen kysymyksen Instagram tilin haltijalle ja
tilin haltija voi vastata kysymykseen yksityisesti tai julkisesti kaikille tai olla jopa vastaa-
matta. Tama sisallon tuottaminen on erittin vaha resurssinen tapa sisallon tuottamiseen,
koska asiakas tai kohdeyleiso itse aloittaa sisallon tuottamisen ottamalla yhteytta yrityk-
seen 24 tunnin aikana tapahtuvasta kyselysta ja yritys antaa vastauksen tdman 24 tunnin
aikana. Vastaus tulee myds huomattavan nopeasti, koska harjoittelijat tai vasta aloittaneet
tyontekijat ovat yleisemmin ne, jotka naita tekevat. Tama sisallon tuottaminen auttaa yri-
tysta tietamaan mita asiakkaat tai kohdeyleisénsa haluaa kysya, joten kysymysten kautta
voi saada hyvin ideoita tulevia sisaltoja varten, joko yrityksen blogia varten tai sosiaalisen
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median kanavia varten. Yritys voi heti vastata kysymyksiin, jotka eivat valttamatta sovi ko-
konaisen sisallon tuottamiseen, mutta nopeaan vastaukseen videon tai kirjoitetun kuvan
avulla.

Kuten aikaisemmin opinndytetydssa on sanottu, etta sisdltdmarkkinoinnissa ei ole enaa
tana paivana kyse kertoa kuinka hyvia tuotteet tai palvelut tai yritys itsessdan on, koska
tarkoituksena on kertoa miten asiakas tai kyseinen kohderyhma voi hyoétya yrityksesta.
Yritys A yrityksena kertoo Instagramissaan sisalléilla, miten hyva tyépaikka yritys A on, jo-
ten tdma on juurikin tdman paivan sisaltdéa vastaan. Tama kuitenkin voi joihinkin kohde-
ryhmiin vedota positiivisesti, koska kyseessa on uusien tuoreiden opiskelijoiden kiinnos-
tuksen saaminen itse yritykseen ja siella tydskentelyyn. Parempi tapa saada kiinnostus ta-
han kohderyhmaan olisi kertoa sisallgillda, kuinka yritys voi auttaa opiskelijaa, harjoittelijaa

tai potentiaalista tyontekijda tydelamassa ja tulevaisuuden kannalta.

Yritys A:n sisallot Instagramissa ovat myos kansainvalisia sisaltja eli kansainvalisia ta-
pahtumia, joihin yritys A osallistuu. Jotkin sisélldista ovat osa Suomen markkinoita, mutta
osa myos globaaleilla markkinoilla. Suomen markkinoihin liittyvia kansainvalisia siséltoja
ovat yritys A:lla "Entrepreneuer of the Year awards” eli Vuoden yrittgja kilpailu. Tama kil-
pailu on erittain hyvaa nakyvyyttd Suomen markkinoilla seka globaaleilla markkinoilla. Kui-
tenkin sisallét Instagramiin ovat kirjoitettu suomeksi, joten tama selvéasti koskee vain suo-
malaisia yrittdjig, joita yritetdan houkuttelemaan osallistumaan. Yritys A:n kansainvaliset
sisallot sisaltavat myos, kuinka yritys A:n kansainvaliset toimistot osallistuvat suuriin ta-
pahtumiin, kuten "Golden Globes Awards”, joka on maailmalla hyvin tunnettu palkintojen-
jako gaala elokuville. Taman sisallon tarkoituksena on tuoda yritys A:ita Suomen markki-
noilla enemman esille suurena ja mahtavana yrityksena, joka on osallisena isoissakin ta-
pahtumissa, koska siséllon kuvaukset ovat kirjoitettu suomeksi. Kuitenkin jotkin sisallot yri-
tys A:n Instagramissa ovat englanniksi, joten jollain tasolla yritys A yrittdd saada kansain-
valista nakyvyyttda Suomestakin kasin. Tarkoituksena olisi joko tuottaa sisaltéa yhdella kie-
lelld, ja juurikin silla kielella milla markkinoilla toimitaan, jotta voidaan keskittya yhteen
markkinaan kerralla. Taméan jalkeen voidaan sisallon kuvan tai videon kuvaukseen Kkirjoit-

taa samartoisella kielella milla halutaan vaikuttaa oikeaan kohderyhmaan.
Twitter

Twiitit: 5960
Seuraajia: 1841
Tykkayksia: 1437

Yritys A:n Twitter -tililla ollaan erittéin aktiivisia silloin, kun yritys A on suuressa osassa jo-
takin tapahtumaa, kuten Entrepreneuer of the Year -tapahtumaa. Tall6in twiitteja tulee
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useita paivan aikana niin kuin odottaa sopii, koska halutaan tiedottaa seuraajille mité ta-
pahtuu yrityksesséa kyseisilla hetkilla. Liséksi Twitteriin jaetaan yrityksen blogikirjoituksia
omilta sivuilta, kumppaniblogeja seka lehdistotiedotteita, joka on juuri se oikea tyyli saada
lisda nakyvyytta yritykselle sosiaalisen median tydkaluin. Jakamalla sosiaalisen median
kanaville kirjoituksia saadaan lisaé lukijoita kirjoituksiin, kun asiakkaat tavoitetaan jaka-
malla ja kannustamalla muita jakamaan sisaltod eteenpain. Taman myota yritys saa lisaa
nakyvyyttd myds niihin kohderyhmiin, joihin ei ollut tarkoitus keskittya ja tdman jalkeen
heiltd voi rakentua uusia asiakasyhteyksia. Twitter tililla yritys A tiedottaa erilaisista tapah-
tumista mihin he ovat osallisina tai ottavat kantaa. Ei vain fyysisia tapahtumia, mutta glo-
baaleja yhteisia tapahtumia, kuten "Earth Hour” ja "Brexit” mihin yritys A ottaa kantaa ja
osaa. Yritys A tiedottaa Twitter tililld&an tapahtumista ja koulutuksista, jotka ovat meneil-
laan, mutta naita kyseisia seminaareja ja luentoja olisi parempi tiedottaa aikaisemmin,

jotta henkilét kiinnostuisivat naista tapahtumista ja voisivat osallistua niihin myds.

Kokonaisuudessaan yritys A:n Twitter tilille jaetaan siséltéa sivun omien sivujen blogista
eli tiedotetaan seuraajille uusista blogikirjoituksista, vierasblogikirjoituksista, tapahtumista
ja niiden kulusta itse tapahtumapéivan aikana, markkinoidaan sisaltjen avulla yritys A:ta
tyopaikkana seka naytetaan, kuinka yritys A osallistuu globaaleihin ilmidihin ja tapahtumiin
mukaan. Tama on erittdin hyva tapa markkinoida sisaltod, jota on tuotettu, silla sisallon ly-
hyt kuvaus Twitter tililla saa lukijan nopeasti kiinnostuneeksi lukemaan lisaéa aiheesta, joka
hanté kiinnostaa. Tama sisallon markkinointi tavoittaa eri kohderyhmat, joita Twitterissa
on ja naiden kohteiden kautta viela pidemmalle jakojen ja tykkaysten avulla. Kuitenkin yri-
tys A:n yrityksen omakuvan positiivisuuden hehkuttamista voisi pienentdd, silla tana pai-
vana sisaltomarkkinoinnissa ei ole enaa oman tuotteen tai yrityksen paremmuuden ylista-
minen muista kilpailevista yrityksista, koska asiakkaan pitaisi saada siité jotain hyotya it-
selleen. Kuinka yritys A markkinoi itseddn tyopaikkana kokemuksien kautta ei ole taysin
huono asia, koska siséltomarkkinointi vaikuttaa positiivisesti, kun kohderyhmét paasevat
lukemaan positiivisia kokemuksia yrityksestd, oli positiiviset kokemukset sitten joko itse
tuotteista tai palveluista, yrityksesta tai yrityksesta tydpaikkana. Kuitenkin tarkoituksena

on, ettd asiakas saa sisallgista jotain hyotya itselleen kéytettavaksi ja luettavaksi.
LinkedIn
Seuraajia: 2 838 681

Yritys A:n LinkedIn-kanava on ainoastaan laadittu globaaliin asemaan ja taman vuoksi
seuraajia LinkedIn sivuilla on huomattavasti isompi maara kuin kilpailevilla yrityksill&. Yri-
tys Alla ei siis ole omia erillisi& kanavia eri maiden yritys A:n toimistoille. Toisin kuin yritys

X, jolla on Suomen markkinoille omat kanavat jokaiselle eri sosiaalisen median kanavalle.
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Tama vain vahvistaa paremmin yritys X:n nakyvyyttd Suomen markkinoilla, koska asiak-
kaat ja oikeat kohderyhmat voivat lukea yrityksestd omalla aidinkielellaédn tai menna viela
pintaa syvemmalle lukemalla kiinnostavista aiheista englanniksi. Yritys A:n LinkedIin, kun
toimii globaalisti ja enimmakseen englannin kielelld, voidaan tavoittaa kohderyhmia eri
puolilla maailmaa, mutta jos halutaan kohdistaa sosiaalisen median kanavia eri kohderyh-
miin, on kannattavaa perustaa kokonaan oma sivu sille markkinoille mihin haluaa kohdis-
taa toimintaansa. Yritys A:n yksi globaali kanava kuitenkin jaetaan muiden maiden
kanssa, joissa yritys A toimii. Tdmé&n huomaa yritys A:n LinkedIn sivuilta, koska suuriosa
siséllista ovat englanniksi ja kohdentuvat eri puolille USA:ta, mutta sisaltdjakojen véleista
IBytyy sisaltdja muun muassa portugalin sekéd suomen kielella. Keskittyneemmin pystyisi
kohderyhmiin kohdistaa yrityksensd, kun perustaisi maille missa yritys A toimii omat kana-
vat esim. ”Yritys A Finland/Suomi”. Sisallltaan yritys A jakaa samaa sisaltéa LinkedIniin
kuin muihinkin kanaviin. Sisallét ovat siis ajankohtaisiin tapahtumiin seka ty6- ja harjoitte-
lupaikkoihin liittyvia tiedotuksia, mutta blogikirjoituksien julkaisujen sekd muiden siséltgjen
julkaisua ei ole yritys A:n LinkedIn sivuilla ndkyvissa. Taméa on joko sen takia, etta yritys
A:n LinkedIn sivut eivat tayttyisi samaan aikaan eri maiden kautta, koska yritys A:n ainoat
Linkedin sivut ovat globaalit ja niitd nayttavasti kayttdd moni muukin maa, koska sisaltoja
jaetaan eri kielilld, kuten portugaliksi, suomeksi, turkiksi sek& englanniksi. Globaalilla aino-
alla kanavalla on vaikea paéasta keskittymaan oikeaan kohderyhméaan, koska jos kaikki
maat, joissa yritys toimii paivittdd samaa kanavaa péaivan aikana monta kertaa, ei kohde-
ryhmat kerked nakemé&an postauksia omalla didinkielelladn ennen kuin ne ovat jo kumou-
tuneet niin monien uusien siséltdjen takia. Yritys A:n LinkedIn-kanavalla nakee yritys A:n
jakamia sisaltdja vain viikon ajalta, joten viikosta aikaisemmat jaetut sisallot ovat lahteneet

etusivulta pois, koska uusia paivityksia sivulle tulee niin useasti.
YouTube

Tilagjia: 159
Videoita: 142

Yritys A:n YouTube-kanavalla suurena osana on tapahtumat, joihin yritys A osallistuu tai
tapahtumia mita yritys A itse perustaa, kuten Slush Start-Up -tapahtuma ja yritys A:n oma
Entrepreneur of the Year -kisa. YouTube-kanavalla on sisaltona videot yritys A:n osalli-
suudesta Slush -tapahtumassa, jossa on puheita erilaisilta henkil6iltd eri maista seké Ent-
repreneur of the Year -kisan finalistien ja voittajien yritysesittelyvideoita, joissa yritysten
johtoportaan henkil6t esittelevat yritysta ja kertovat yrityksen tulevaisuuden ndkymaa vi-
deon katsojille. Kuitenkin kisojen ja tapahtumien videoiden valeihin mahtuu erilaisia yritys

A:n esittelyvideoita, joihin kuuluu markkinointivideoita, kuinka yritys A on hyva tytpaikka



seka kuinka yritys A on hyva auttaja asiakkailleen eri aloilla. YouTubea kaytetadn myos
tiedotukseen uusista rekrytoinneista eli videoita missé kerrotaan milta sivulta pystyy hake-
maan toihin yritys A:lle. Tdméa on hyva tapa saada potentiaaliset harjoittelijat ja tydnhakijat
tiedostamaan mista tydpaikkaa voi hakea. YouTube-kanavan avulla yritys A pystyy jaka-
maan videoita muillekin sosiaalisen median kanaville ja tdma helpottaa toimintaa hyvin si-
saltomarkkinoinnissa.

Facebook

Tykkadjia: 1 248 880
Seuraajia: 1 249 003

Yritys A:n Facebook sivu on asetettu oikein eli sivuilta I10ytyy osoite yritys A:n toimistolle,
nettisivujen osoite, puhelinnumero seka arvostelumahdollisuus. Kuitenkin yritys A:n Face-
book sivuja kaytetddn enimméakseen blogikirjoituksien ja sen sisaltéjen jakamista varten
seka tapahtuma- ja tyopaikkailmoitusten jakamiseen. TyOpaikkailmoitukset jaetaan eng-
lanniksi ja suomeksi, riippuen haetaanko suomen kielista tydohon vai voiko tyontekija olla
ulkomaalainen englannin kielitaitoinen. Kuitenkin kokonaisuudessaan yritys A:n Facebook
sivut ovat tydpaikkailmoitusten jakamista varten, mutta véaleihin mahtuu muutakin sisaltoa.
Sisaltéina tyopaikkailmoitusten vierelld on blogikirjoituksia yritys A:n omilta sivuilta, joita
jaetaan toisilla sosiaalisen median kanavilla myds. Facebook sivuja siis kdytetddn enim-
makseen tydpaikkailmoitusten jakamiseen, mutta myds yrityksen videoiden jakamiseen,
jossa tyontekijat puhuvat naisten ja miesten tasa-arvoisuudesta. Tasa-arvoisuus on taman
hetken suurin kampanja yritys A:lla kasvattaa brandiaan, joten videot auttavat siina kuten
my0s asiakasyhteyksien yllapitdmisessa erityisesti niita asiakkaita, jotka ovat vahvasti mu-
kana tasa-arvoisuuden lisddmisessa. Kuitenkin yritys A kayttad Facebook sivujaan kuten
LinkedIn sivuja pitéisi kayttaa, silla Facebookissa yritys A jakaa enemman tyopaikkailmoi-
tuksiaan kuin Linkedin sivuillaan. Tyodntekijoitd on parempi hakea niiden kanavien kautta
mitk& on tarkoitettu sita varten eli LinkedIn sivuilta ja muita kanavia voi kayttdd myds tyo-
paikkojen ilmoittamiseen, mutta tiivistaa pienempaan julkaisuja ja keskittyd enemman blo-
gikirjoitusten seka muiden siséltdjen jakamiseen. Tydpaikkoja voi Facebook sivujenkin
kautta hakea, mutta jos nuoria tyontekijoita haluaa l6ytéad, on parempi keskittya toisiin ka-
naviin, kuten Instagramiin, koska Facebook on laskussa nuorten keskuudessa. Kuitenkin
Facebook sivuillekin my6s on hyva jakaa tydpaikka- ja harjoitteluilmoituksia, koska jotkin
nuoretkin viela kayttavat Facebookia aktiivisesti. Mydskin on hyva, etta yritys A:lla on Fa-
cebookissa mahdollisuus arvostella yritys, koska tama tuo hyvaa nakyvyytta kokemusten
kannalta.
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Yritys A:lla on huomattavasti enemman Facebook sivuillaan tykkaajia ja seuraajia kuin kil-
pailijoillaan, mutta tdma johtuu siita, etta yritys A:n Facebook sivut ovat nimeltdan "Yritys

A Careers”. Tama nimi houkuttelee ulkomaalaisia tydpaikkaa hakevia Facebookin kaytta-
jid, koska he uskovat nimen viittaavan globaaleihin tydpaikkailmoituksiin. Kuitenkin yritys

A:n Facebook sivut on tarkoitettu kokonaisuudessaan Suomen markkinoille, koska siséal-

tda on suomen ja englannin kielelld. Talldin sisélté on suunnattu suomalaisille ja niille,

jotka puhuvat ja ymmartavat englantia.
5.3 Yritys B
5.3.1 Yritys B:n verkkosivujen sisalto

Yritys B:n blogikirjoituksissa huomaa yritys B:n ammattitaidon taloudellisissa asioissa, silla
blogikirjoitukset seuraavat maailman talouskasvua globaalilla seka eri maiden omilla mit-
takaavoilla, esimerkiksi verotuksen kannalta. Naihin otetaan mukaan ndkemykset Suomen
markkinoilta ja kuinka asioita voidaan muuttaa tulevaisuudessa Suomessa samalla tavalla
parempaan suuntaan kuin toisissa maissa on tehty seka mitd muutokset voivat tehda
Suomelle. Yritys B ottaa blogissaan ajankohtaisia asioita esille enimmékseen kuitenkin
Suomen markkinoilta ja varsinkin niihin asioihin yritetdan keskittyd mika inmisia kiinnostaa
sillda hetkella. Nama ovat esimerkiksi iimastonmuutokseen liittyvat keskustelut seké vaalit
eli ajankohtaisilla aiheilla yritetddn antaa yrityksen tai sen tyontekijdiden omat mielipiteet
asiakkaiden kasiteltavaksi ja talla tavoin pidetdan asiakasyhteyksia ylla. Mydskin Suomen
yritysmaailma on suurena osana yritys B:n blogikirjoituksia, jolla tima vahvistaa hakuko-
neoptimointiaan Suomen alueella Googlessa seka parantaa asiakasyhteyksia jatkuvalla
kirjoittamisella blogiin. Asiakasyhteyksien yllapitamisen parantamiseksi yritys B on myos
mahdollistanut potentiaalisille asiakkaille tilata s&hkdisen uutiskirjeen, jossa asiakas paat-
t&a milta eri osa-alueilta han haluaa uutiskirjeita. Asiakkaille on jopa mahdollista tilata vain
normaali uutiskirje, joka julkaistaan 5 kertaa vuodessa sen haluaville henkil6ille, mutta li-
samahdollisuuksia on myos yrityksessa toimivilta eri osa-alueilta, kuten vero- ja lakiasioi-
den ajankohtaisia uutisia. Yritys B:lla on myos blogikirjoitukset laitettu avainsanojen

taakse, jotka ovat samalla myoskin kategorioita, joihin kirjoitukset myds luokitellaan.

Kuitenkin suurin osa yritys B:n blogikirjoituksista ja uutisista on verotukseen liittyvaa ja
nama jakautuvat Suomen markkinoiden ja globaalien markkinoiden alueille, mutta enim-
makseen Suomen markkinoihin keskitytdan varsinkin blogikirjoituksissa. Uutisia kirjoite-
taan sivuille sitéd mita niita tulee, jotka koskevat kyseistéa aihealuetta. Avainsanojen perus-
teella yritys keskittyy juurikin siihen aihealueeseen missase on nadhnyt vahvuutensa eli
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verotukseen ja taman jalkeen tulee muut blogikirjoitukset ja uutiset toisista aiheista, kuten

konsultointi ja digitalisaatio.

Yritys B tuottaa sisaltod blogiinsa myos podcastien avulla eli danitteitd, jossa keskustel-
laan relevanteista aiheista yritykselle, kuten digitalisaatiosta. Podcastien avulla voidaan
tavoittaa henkil6t, jotka haluavat kuunnella esimerkiksi erilaisten matkojen aikana relevan-
teista aiheista keskustelua. Keskustelut tuovat ihmisille omia mielipiteita ja antaa heille uu-
sia ndkokulmia aiheista, jotka heita kiinnostavat. Podcastit siis toimivat samalla tavalla
kuin blogit, mutta kohdistavat sen henkilGihin, jotka haluavat oppia uutta mieluummin

kuuntelemalla kuin lukemalla.

5.3.2 Yritys B:n sosiaalinen media

Facebook

Tykkagjia: 2769
Seuraajia: 2832

Yritys B:n Facebook sivut on asetettu hyvin I6ydettaviksi Suomen markkinoita ja suomalai-
sia varten, silla sivut ovat nimella "Yritys B Suomi”. Tama helpottaa suomalaisia ihmisia
l6ytamaan yritys B:n Facebookista helpommin, ja juurikin suomalaisille tarkoitetun yritys
B:n sivun. Yritys B:n Facebook sivuilla voi my6s arvostella sivun, joka tuo lisdarvoa sen
sivun vierailijoille, kun nékevat millaiset arvostelut sivut ovat saaneet. Sivuja ei ole paljoa-
kaan arvosteltu, eika sitd varmaankaan suositella tai markkinoida yrityksessé ja sivuilla
vieraileville, mutta mahdollisuus sivuilta kuitenkin 16ytyy. Arvostelun avulla voidaan saada
yrityksen huomio helpommin, varsinkin, jos arvostelu on huono, koska yritys helpommin
tarttuu huonoon kritiikkiin korjatakseen sen. Positiiviset arvostelut ovat enemmankin vain
hyvaa palautetta, johon vastataan vain silloin kun hyvan arvostelun mukana tulee kysy-

mys asiakkaalta.

Yritys B:n Facebook sivujen siséltd on paaosin tyontekijoiden Ioytamista varten, mutta mu-
kana on myos blogin sisallén markkinointia, jotka ovat erilaisia siséltja kuten blogikirjoi-
tuksia, videoita seka podcasteja. Kuitenkin yritys B:n Facebook sivut kohdistuvat selvasti
uusien tyontekijoiden ja harjoittelijoiden etsintaén, koska tyénhakuilmoituksia on huomat-
tavan paljon enemmaéan Facebook sivujen julkaisuissa kuin muuta sisalléllista markkinoin-
tia. Tyontekijoita haetaan suomen seka englannin kielella, joka tarkoittaa, etta yritykseen
yritetddn etsia monikulttuurista ja -kielistd tydvoimaa. Aina kun uusia tydntekijoitd aletaan
hakemaan, niitd haetaan hetimmiten Facebookin avulla. Tyén "paremmuuden” mainosta-
mista ei ole niin paljon kuin muilla kilpailijoilla, kuten yritys Ailla, joka nayttaa vain sita, etta
sisaltomarkkinointi on hyddynnetty hyvin eli ei kerrota mik& on hyvaa vaan esimerkiksi,
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ettéd mitk& olisivat osa hakijan tyotehtavista. Kuitenkin pienid paremmuuden sisaltoja 1oy-
tyy Facebook sivuilta my6s, mutta ndma ovat esimerkiksi millaisia saavutuksia yritys B on
yrityksena saavuttanut.

Sisaltéa kuitenkin on my®s muustakin kuin tydnhausta. Uusia blogikirjoituksia ja uutisia
julkaistaan yritys B:n Facebook sivuille myos. Blogeissa ja podcasteissa on vierailijoita
my0s toisista yrityksisté ja naissa puhutaan relevanteista aiheista Suomelle seka yrityk-
sille. Puheet tuovat ilmoille yritysten johtohenkildston nakokulmia eri osa-alueisiin, kuten
verotukseen, ja antaa kuuntelijalle/lukijalle oman nakdkulman aiheeseen ja han voi sa-

malla saada uusia ideoita omiin toimintatapoihin yrityksessa.
YouTube

Tilagjia: 44
Videoita: 72

Yritys B:n YouTube-kanavalle ladataan videoita englanniksi seka suomeksi. Joillakin vide-
oilla on ulkomaalaisia puhumassa ja toisilla suomalaisia, mutta kuitenkin videoihin on ase-
tettu tekstitykset niille, jotka niita tarvitsevat. Videoita ladataan jopa kahdelle eri kielelle
niin, etta videoiden otsikko ja kuvaus on kirjoitettu suomeksi, jolloin se video on tavallaan
tarkoitettu vain suomalaisille, mutta yritys B:n YouTube-kanavalle ladataan mygs toinen
sama video, mutta englannin kielisilla tekstityksilla seka otsikolla ja kuvauksella. Nama
auttavat tavoittamaan englantia puhuvat kohderyhmat seké kotimaiset suomalaiset kohde-
ryhmat.

Yritys B:n YouTubeen enimmakseen ladataan videoita, joissa kerrotaan, miten yrityksella
menee, millaista sielld on tytskennelld, millaisia tyétehtévia voi kohdata yritys B:ll& seka
markkinoidaan videoiden avulla mita yrityksen palveluihin kuuluu. Kuitenkin kokonaisuu-
dessaan yritys B julkaisee monipuolisia videoita, jotka auttavat sitd markkinoimaan yritys
B:ta tyopaikkana seka auttavana yrityksena asiakkaalle. Videoilla esitelladn hyvin tydym-
paristda seka tyotehtavia niille, jotka téihin yritys B:lle ovat ajattelemassa hakea. Asiakas-
yhteyksia yllapidetaan videoiden avulla siten, etta esitellaédn asiakkaiden kokemuksia vide-
oilla seka siind samalla tuodaan esille palveluita/tuotteita, joita yritys B:lla on tarjota asia-

kasyrityksilleen liiketoiminnan helpottamiseksi.

"LiveStream” eli suoratoisto on mit& iimeisemmin tullut yritys B:lle uutena tapana tuoda si-
saltomarkkinointia asiakkailleen. Yritys B:n viimeisin video on ainoa suorana tuotettu video
YouTubeen ja kyseessa on ollut livekuvaa yrityksen mukana olleesta kilpailusta, jossa et-
sittiin Suomen markkinoilta yritysta, jolla on kiinnostava tarina ja aktiivinen kasvu ollut mu-
kana yrityksessa. Taman eteenpéain markkinoiminen muiden sosiaalisen median kanavien
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kautta voi tuoda lisaé katsojia ja seuraajia yrityksen YouTube sivuille. Videoiden tarkoitus
kuitenkin on tuoda yritys B:n ndkyvyyttd auttaessaan yrityksia nousemaan kansainvali-

semmiksija paremmiksi Suomen markkinoilla. Taman tyyliset videot tuovat ammattitaitoi-
suuden nakymaa asiakkaille seké asiakkaat mahdollisesti huomaavat, etta yritys B haluaa

auttaa kasvavia yrityksid kasvamaan paremmiksi.
Instagram

Seuraajia: 1535
Arvio tykkayksista sisaltdihin: 30-350
Julkaisut: 318

Yritys B:n Instagram sivuilla sisallot koostuvat tapahtumista yrityksen sisélla ja sen ulko-
puolella, yrityksen saavutuksista ja niiden palkintotilaisuuksista, tyontekijoiden esittelyista
yksittaisina péaivan Instagramin tarinoiden avulla sekd kokonaisuudessaan yritys esittelee,
kuinka paljon heidan henkildsténsa on kasvanut. Yritys B:n Instagram tarjoaa kattavaa ja
erilaista sisdltoa sen seuraajille. Enimmakseen yritys B lisaé kuvia ja kertoo niissé tarkem-
min misté on kyse, joten videoita on huomattavasti vahemman kuin kuvia. Yritys B markki-
noi Instagram-kanavallaan muun muassa harjoittelupaikkojen avautumista ja talla tavoin
yritetddn saada nuoret opiskelijat kiinnostumaan yritys B:sta harjoittelupaikkana ja tulevai-
suudessa myos vakituisena tyopaikkana. Yritys tarjoaa sisalttéd sen aktiviteeteista tyon ul-
kopuolelta my6s, kuten urheilutapahtumista, joihin yrityksen tyontekijat osallistuvat. Té-
manlaisen urheilullisen tydymparistén markkinoiminen vahvistaa ja antaa syvempaa naky-

vyytta sisaltojen tarkastajalle millainen tyopaikka yritys B olisi.

Yritys B:n sisélloista |6ytyy uusien tyontekijoiden esittelya tarinoiden avulla, jota yritys kut-
suu "Yritys B InstaTakeover” nimella. Tassa on siis kyse, etta yksi tyontekija esittelee it-
sensa ja tyoviikkoaan mahdollisimman paljon. Tama tuo asiakkaalle sisalloksi uutta nako-
kulmaa yritys B:n tyontekijoiden tyosta ja esittelya millaista tyo yritys B:lla on. Tallainen
markkinointi on hyvaa, kun haetaan tai ollaan aloittamassa hakea uusia tyontekijoita yri-
tykseen, koska seuraajat saavat tietoa minkélaisia ty6tehtavia yrityksessa vastaan tulisi.
My0s tapahtumista tulee paljon erilaisia paivityksia, joihin yritys B osallistuu, kuten Slush
Start Up -tapahtuma. Tapahtumapaivitysten avulla seuraaja ja sivun vierailija saa tietoa
yrityksen olemassa olosta ja voi olla naamatusten kontaktissa yrityksen tyontekijoihin ja
kysya tarvittavia kysymyksia. Tapahtumapaivitykset ovat hyva tapa saada asiakkaat kiin-
nostuneeksi missa yritys likkuu ja mita yrityksessa tapahtuu. Jopa yrityksen omat sisaiset

tapahtumat on hyva esitelld sivun seuraajille.
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LinkedIn
Seuraajia: 6147

Yritys B:n LinkedIn sivuilla markkinoidaan hyvin yksinkertaisesti blogikirjoituksia ja uutisia
yrityksen sivustoilta, jotka ovat relevantteja yritys B:lle itselleen kuten myos yritys B:n asia-
kasyrityksille. Naiden sisaltdjen markkinoinnilla paastaan yllapitdmaan asiakkaiden
kanssa olevia suhteita, jos vain asiakas ndkee nama. Yritys B myds hyddyntaa Linkedin
sivujaan juurikin tydnhakua varten englannin ja suomen kielella. Tamé on hyva tapa
saada oikeaa kohderyhmaa kiinni, kun etsitdan uusia tyontekijoita, olivat he sitten nuoria

tai vanhempia.

Kuitenkin silm&an osuu tarkastelijan ndkdkulmasta, etta yritys B:n sisallon julkaisu on erit-
tain yksinkertaista eli vain blogikirjoituksia ja uutisia seka avoimien tydpaikkojen ilmoituk-
sia. Yritys B ei eroitu joukosta kuten muut yritykset yrittavat erottua omien videoiden
avulla, jotka toisivat visuaalisempaa nakyvyytta yritykselle. Visuaaliset julkaisut voisivat
tuoda erottuvuutta sisallosta seka kohdistua niita asiakkaita ja seuraajia kohti, jotka tyk-

kaavat enemman videoita tai oppivat niisté helpommin.

Yritys B erottuu joukosta kuitenkin podcastiensa avulla, jotka ovat hyva tapa tuottaa siséal-
toa. Podcastien avulla yritys B voi vaikuttaa asiakkaisiinsa missaja milloin vain, esimer-
kiksi asiakasyritysten johtoportaan henkilot voivat kuunnella podcasteja tyopéivien aikana
ja oppia uutta omaa yritysta kohdistuvista asioista seka saada uusia nakdkulmia ja ideoita
podcast vierailijoilta tai kokonaisuudessaan koko keskustelusta. Kuitenkin kokonaisuudes-
saan yritys B:n tarjoama sisalto LinkedIn-kanavalla ei ole erityista, joka voisi herattaa kiin-
nostusta asiakkaissa seké sen sivun seuraajissa. Videoiden tydstaminen seka muiden vi-
suaalisten elementtien avulla pystyttaisiin herattdmaan paremmin kiinnostusta sivun vie-
railijoissa, jotta saataisiin enemman lukijoita, kuuntelijoita ja hakijoita tarjottaviin sisaltoi-
hin.

Twitter

Seuraajia: 1749
Tykkayksia yhteensa: 3029
Twiittaukset: 7385

Yritys B:n Twitterissa julkaistaan sisaltoja suomen seké englannin kielella. Yritys B:n Twit-
ter tili on optimoitu oikein Suomen markkinoita varten eli asetettu nimelle "Yritys B Suomi”,
jotta suomalaiset asiakkaat loytaisivat yrityksen Twitter tilin helpommin téltd kanavalta. Si-

salloltaan yritys B:n Twitter tili on taysin samanlainen kuin yritys B:n LinkedIn sivu eli si-
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saltd on taysin vain blogikirjoitusten, podcastien, uutisten ja tyo- ja harjoittelupaikkojen jul-
kaisuja. Kuitenkin yritys B:n Twitter tilin julkaisut eroavat LinkedIn julkaisuista vain uudel-
leentwiittausten avulla. Uudelleentwiittaus tarkoittaa siis, etta yritys B:n Twitter tilin kayt-
tdja julkaisee omalla tilillaan jonkin toisen yrityksen tai jonkun toisen henkilon julkaiseman
twiitin. Uudelleentwiittaukset ovat muun muassa toisten henkildiden twiitteja tapahtumista

misséa yritys B on osallisena tai on jarjestanyt.

Yritys B kuitenkin twiittaa erittdin paljon, joka on erittdin hyva, etta pidetaan yhteyksia jul-
kaisujen avulla asiakkaisiin. Julkaisut ovat suurimmaksi osaksi suomeksi eli yritetdan koh-
distaa sisallot enemméan suomalaisille asiakkaiden aidinkielelld, mutta tdhan on liséatty
vield uudelleentwiittauksia seka joitain yritys B:n omia twiitteja englannin kielelld. Englan-
nin kieliset twiitit voivat mahdollisesti tuoda lisdarvoa lukijoille, kun voi lukea kahdesta eri
lahteestd samasta aiheesta seké kahdella eri kielelld, joten lis&a tietoa sisallosta voi tulla

toisesta lahteesta.
5.4 Yritys C

5.4.1 Yritys C:n verkkosivujen sisalto

Yritys C:n sivuilta 16ytyy blogi seka uutishuone, jotka auttavat yritysta kilpailijoidensa ta-
voin hakukoneoptimoinnin parantamisessa. Kumpaankin, blogiin ja uutispuolelle, kirjoite-
taan sisaltva englanniksi seka suomeksi, jotka auttavat kohdistamaan siséltéd suomalai-
siin asiakkaisiin ja englantia puhuviin asiakkaisiin. Englantia puhuvat asiakkaat voivat olla
joko Suomessa asuvia tai ulkomailla asuvia. Kuitenkin tarkoituksena on antaa auttavaa
sisalttad asiakkaalle riippumatta asuinmaasta ja muista demografisista tekijéista. Taman

avulla yritys C saisi pidettya vanhat asiakkaat luotossa yritysta kohtaan.

Suuriosa yritys C:n blogikirjoituksista on jollain tavalla teknologiaan liittyvaa. Yritys C ta-
man avulla yrittdd saada niin sanotusti "jalkaa oven valiin” teknologian puolella, jotta asi-
akkaita tulisi teknologisilta aloilta enemman asiakkaiksi. Talla tyylilla yritys C oppisi uusia
asioita itselleen teknologiasta sekd paasisi auttamaan sisaltdjen seka palveluiden avulla
yrityksia teknologian puolella. Blogikirjoitukset ovat enimmakseen yrityksen tai sen henki-
I6stén ndkokulmia relevantteihin asioihin ja tdma on hyvaa sisaltoa herattamaan asiakkai-
den kiinnostuksen sisaltdihin seka yritykseen itsessaan. Myoskin yksi tapa milla yritys C
yrittda heréttaa asiakkaiden kiinnostuksen on paneutumalla ja kirjoittamalla relevanteista
seka ajankohtaisista asioista sen asiakkaille luettavaksi, kuten Brexit. Ajankohtaisiin ta-
pahtumiin paneutumalla ja niista kirjoittamalla saadaan asiakkaat, joihin kyseiset aiheet
vaikuttavat huomattavasti enemman kuin toisiin, kiinnostuneeksi siséllosta ja mahdollisesti

my0s asiakkuudesta yrityksen kanssa. Esimerkkina yritys C on kirjoittanut Brexitista ja
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siitd, kuinka se voi vaikuttaa yrityksiin. Tallainen ajankohtainen ja yrityksille relevantti aihe
on erittdin hyva tapa saada asiakas kiinnostuneeksi aiheesta seka yrityksen omista mieli-
piteistd. Mielipiteiden myo6ta asiakas voi tehdd oman johtopaatdksen onko yritys luotettava
ja ammattitaitoinen. Blogikirjoituksissa pohditaan eri aiheita syvemmin ja eri kannoilta

seka annetaan erilaisia vinkkeja aiheisiin, joihin niitd voidaan antaa.

Uutisia yritys C julkaisee jokseenkin usein ja harvoin riippuen ajankohdista. Joinain kuu-
kausina yritys C julkaisee usean uutisen ja toisina vahemman, mutta kaikki riippuu taysin,
etta tapahtuuko jotain mullistavaa tai kiinnostavaa yrityksen sisalla tai erilaisilla kaupalli-
silla aloilla, jotka voisivat kiinnostaa asiakasyrityksia, potentiaalisia sellaisia tai muita luki-
joita. Uutiset ovat kokonaisuudessaan Suomen markkinoihin, Suomeen, suomalaisiin ku-
luttajiin, teknologiaan, yritys C:hen ja sen yhteistyohon liittyvid, joten aiheita on varmasti
monelle eri lukijalle, oli lukija sitten asiakasyrityksen johtoryhm&én kuuluva tai yksittainen

kuluttaja oppimassa uutta.

Hyvaa mainitsemisen arvoista on myos, etta uutissivustolta nakee yritys C:n Twitter ja Fa-
cebook julkaisusivun eli myo6skin julkaisut naille kanaville. Kuitenkin ndméa sosiaalisen me-
dian kanavat ovat vihrealla varilla sivuilla, joka olisi parempi Twitterin ja Facebookin
omalla vérilla parempi, jotta asiakkaan/vierailijan silm&an osuisi paremmin yrityksen sosi-
aalisen median kanavat. Sosiaalisen median omilla vareilla on parempi laittaa omille si-
vuille myos, koska naiden brandi on kasvanut jo niin suuriksi, etté jo pelkk& brandin vari
voi osua vierailijan silméan helpommin. Myoskin yritys C:lla on podcast, jota asiakkaat ja
vierailijat voivat kuunnella ja tdama on hyva lisdys ja tapa erottua joukosta. Podcastien
avulla yrityksesta kiinnostuneet voivat kuunnella relevanteista aiheista yrityksen omia na-
kokulmia ja mitd heilla on aiheista sanottavaa. Naiden kautta kuuntelijat saavat uusia na-
kdkulmia aiheisiin ja voivat mahdollisesti varautua tulevaisuutta varten ilmigihin, jotka
mahdollisesti vaikuttavat Suomen markkinoihin myds. Sahkoisen uutiskirjeen voi tilata
kuka vain yrityksen blogisivulta, joka auttaa tavoittamaan uusia asiakkaita seka paranta-
maan suhteita asiakkaisiin. Talla tavalla potentiaaliset asiakasyritykset saavat arvokasta
lisatietoa yrityksestd, sen sisalldista ja nakdkulmista eri aiheisiin, jotka voivat kiinnostaa

asiakasyrityksia tai potentiaalisia sellaisia.
5.4.2 Yritys C:n sosiaalinen media

Yritys C:n sosiaalisista medioista loytyy vield Google+, joka olisi kannattavaa poistaa si-
vuilta, koska Google+ sulki sivunsa 2019 alku puolella huonon menestyksen takia. Kuiten-
kin viela taman vuoden alun on ollut hyva pitdaa Google+ logoa sivuilla nayttaakseen, etta
yrityksella sellainen oli, mutta ndin myéhaan 2019 mennessatalla logolla yrityksen sivuilla

ei enda tekisi juuri mitdan, joten tallaiset olisi hyva ottaa pois nakyvista asiakkaille.
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Yrityksen siséltoja pystytadn myos jakamaan Pinterestiin, mutta tdmé& on huomattavasti
vahemman kaytetympi sosiaalisen median kanava kuin esimerkiksi Instagram. Kuitenkin
taman tapaisia kirjoitettuja sisalttja ei voi Instagramiin jakaa eikd mydskaan YouTubeen,
mutta yritys C:n kannattaisi kuitenkin sivuilla kertoa yrityksen sosiaalisen median kanavien
olemassaolosta esimerkiksi logon avulla. Yritys C:ll& on YouTube, Instagram, Facebook,
Twitter ja LinkedIn, mutta verkkosivuilla ei ole logolla mainittu, ettd yrityksen saa kiinni
my0s Instagramin ja YouTuben kautta.

Facebook

Sivun tykkaajat: 2907

Sivun seuraajat: 2968

Yritys C:n Facebook sivuille on asetettu arvostelu mahdollisuus, joka tuo arvokasta sisal-
t6a yritys C:n Facebook sivujen vierallijoille. Arvostelujen mydéta vierailijat voivat saada
kallisarvoista nakymaa millaista palvelua he ovat saaneet. Arvostelujen saannin kautta yri-
tys voi saada erittdin hyvaa tai erittédin huonoa néakymaa. Huonoihin arvosteluihin kannat-
taa ottaa osaa heti, kun semmoista huomaa, jotta voidaan antaa parempaa asiakaspalve-
lua tai muuta palvelua, josta huono arvostelu on saanut alkunsa. Hyvaan palautteeseen
kannattaa myoskin yrityksen ottaa kantaa kiittmalla tai muulla tavalla huomioimalla pa-
lautteesta, jotta voidaan parantaa asiakasyhteytta kyseiseen kohteeseen seka samalla
nayttda potentiaalisille asiakkaille, etta kaikki palaute katsotaan hyvalla yrityksessa. Myos-
kin hyvaa yritys C:n Facebook sivuissa on, etta se on optimoitu Suomen markkinoita var-
ten eli se on helpommin I6ydettavissa suomalaisille asiakkaille ja vierailijoille, kun sivun

nimi on "Yritys C Finland”.

Yritys C jakaa sisaltoa yrityksen omilta sivuilta kuten artikkeleita ja blogikirjoituksia, mutta
myo6skin hakee harjoittelijoita Facebook julkaisujen avulla. Kuitenkin yritys C:n Facebook
sivuilta huomaa, ettd haetaan pelkastaan harjoittelijoita eik& vakituisia tyontekijoitd. Sa-
malla kun haetaan harjoittelijoita, voitaisiin kohdistaa tyontarjonta vakituisia toita hakeville
myos. Naihin kohderyhmiin kuuluisi muun muassa vastavalmistuneet, joten yritys silti ha-
kisi nuoria osaajia yritykseen toihin, kuten selvasti yritys C Facebook sivujaan kayttaa
nuoriin kohdistettuna. Yritys C esittelee sivuillaan harjoittelijoita, jotka ovat lopettaneet har-
joittelun, mutta jatkaneet viela yrityksellda harjoittelun jalkeen. Téhan sisaltéon sisaltyy enti-
sen harjoittelijan kokemuksien jakamista seka tyontehtévien esittelyja ja tama on erittain
oiva tapa saada potentiaalisen harjoittelijan huomio seka mydskin potentiaalisen vakitui-
sen tyonhakijan, kun hén voi lukea tyttehtavista ja mahdollisesti kiinnostua tyosta sisallon
kautta.
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Yritys C markkinoi myos siséltdjaéan toisilta sosiaalisen median kanavilta, kuten Instagra-
mista. TAmé& on hyva tapa saada nakyvyytta yrityksesta, etté ovat tavoitettavissa myos In-
stagramin kautta. Tamé on hyvaa myos siksi, etta yritys C ei ole asettanut Instagramin lo-
goa nakyville omille kotisivuilleen eli jos asiakas vierailee yrityksen kotisivuilla, niin hén
nakee, etta yritys C:lla on vain Facebook, Twitter ja LinkedIn. Tallgin tarvetta on Instagra-

min olemassaolon markkinoinnille toisella tapaa, kuten juurikin Facebook sivujen kautta.
Instagram

Seuraajia: 1666
Arvio tykkagjista sisaltoihin: 10-150
Julkaisut: 626

Yritys C:lté l1oytyy Instagram, mutta erityisesti huomiota tutkimuksessa saa se, etta yritys
C ei ole asettanut Instagramia nékyville sivuilleen. Yritys C ei siis kerro sivuillaan Instagra-
min logolla tai millddn muullakaan tavalla, ettd yritysta voi seurata myos sielld ja tdmé olisi
yksi iso osa ihmisten tavoittamista sisaltémarkkinoinnin avulla, varsinkin nuorten tavoitta-

mista varten.

Pois lukien Instagram tilin olemassaolon tiedosta, yritys C jakaa Instagram sivuilleen lahes
samaa sisaltda kuin Facebook sivuilleen, mutta vahéan vield lisa sisaltéa, jotka sopivat In-
stagramiin paremmin. Siséaltda on esimerkiksi harjoittelijoiden etsimisté varten, yrityksen
sisélla tapahtuvien tapahtumien esittelya, yrityksen osallistumisista eri tapahtumiin seka
Instagramin tarinoissa esitetyista tyopaivista. Yritys C jakaa erittain hyvia sisaltoja vide-
oina Instagramiin kuten myos Facebookiin, joissa esitellaén tapahtumia ja kaikkea mitka
voivat vaikuttaa harjoittelupaikan ja tydpaikan hakuun positiivisesti. Videot ovat oikein
hyva tapa vaikuttaa asiakkaisiin positiivisesti, koska aina ei jaksa lukea asioista vaan jos-
kus katsoo ja kuuntelee mieluummin aiheesta videolta. Harjoittelijoiden etsimiseen tarkoi-
tetut sisallot ovat samat kuin Facebookissa kaytetyt eli ilmoitusaiheinen kuva, jonka ku-
vausteksti on kertoa lukijalle, etta harjoittelijoiden etsintd on alkanut tai meneilldadn seka
Instagramin tarinoihin tehdyt tarinat, joissa esitellaan eri tyontekijoiden normaalit tydpai-
vat. Tyopaivien esittelyissé tulee esille muun muassa tyontekijan tyotehtavat ja millainen
tyopaiva yleisesti tyontekijalla on. Erittdin hyvaa ja erottuvaa yritys C:n Instagramissa on,
ettd he tallentavat ja jattavat Instagram sivuilleen Instagram tarinoiden "Takeover” -esityk-
set, joissa esitellaan tyontekijoiden paivid. Kyseiset tarinat jatetaan sivun kokoelmiin julki-
siksi, jotta vierailijat nakevat tarinat myéhemminkin, kun ldytavat yrityksen kiinnostavaksi
ja haluavat tietaa lisaa yrityksestd. Tamén avulla Instagram sivuilla vierailevat ihmiset voi-

vat katsoa jopa 2 viikkoakin vanhoja "Insta Takeover” -esityksia.
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Twitter

Seuraajia: 732
Twiitit: 2520
Tykkayksia: 711

Yritys C jakaa samaa sisaltéa Twitter tililleen kuin muillekin sosiaalisen median kanauville,
mutta lisdnd markkinoidaan podcastien sisaltoa. Kokonaisuudessaan Twitter tilin tarkoitus
on jakaa sisaltoad yritys C:n kotisivujen blogista ja uutisista, joissa on mukana podcast -4a-
nitteitd. Twitteria kaytetdan kuitenkin myos tyontekijoiden ja harjoittelijoiden hakemiseen.
Liséksi Twitterissa uudelleentwiitataan yritys C:n tyontekijdiden julkaisemia siséltoja hei-
dan omilta Twitter tileiltdan. Nama tyontekijoiden jakamat sisallét ovat muun muassa yri-
tyksen yleisiin uutisiin liittyvad, kuten uudet yhteisty6t ja yrityksen tapahtumiin liittyvaa.
Tallaiset sisallét tuovat yleista hyodyllista tietoa lukijoille yrityksesta seka voivat parantaa
asiakkaiden yrityskuvaa parempaan suuntaan. Sisaltéa jaetaan suomen ja englannin kie-
lell&, mutta suomen kielella huomattavasti enemman. Kokonaisuudessaan kuitenkin Twit-
teria kaytetaan yritys C:n suomalaisella kanavalla harjoittelijoiden ja tyontekijoiden etsin-
taan, tapahtumien tiedottamiseen, blogien ja uutisten jakamiseen seka yrityksen kuvan
nakyvyyden parantamiseen. Hyvaa myos yritys C:n Twitter tililla on, ettd siséltoja jaetaan
visuaalisten elementtien kanssa eli siséltihin liittyy jokin kuva tai video, joka kuvastaa itse
sisaltoa. Tallaisten visuaalisten elementtien avulla voidaan saada asiakkaan ja vierailijan

huomio sisaltoihin, jotka voivat olla heille hyddyllisia joko yksityiselamaa tai yritysta varten.
LinkedIn
Seuraajia: 9853

Yritys C:n LinkedIn sivu on optimoitu hyvin suomalaisia seuraajia varten nimelle ”Yritys C
Finland”, mutta my6s samalla tdma toimii englannin kielen puhujille myds l6ydettavaksi.
Sisélto, jota yritys C:n LinkedIn sivuille julkaistaan, on samaa mitéa muillekin yritys C:n so-
siaalisen median kanaville eli blogi- ja uutiskirjoituksia yrityksesta ja yrityksen relevan-
teista aiheista, tapahtumien julkaisuja seka tyo- ja harjoitteluhaun ilmoittamista. Mydskin
siséltoa tulee yrityksen sisaisista tapahtumista, kuten yrityksen tyontekijoiden ja harjoitteli-
joiden juhlista ja naiden sisaltdjen avulla voidaan nayttaa hyvasta ja hauskasta tyopai-
kasta ja houkutella uusia tuoreita tyontekijoita. Taman avulla voidaan my6s markkinoida
paremmin yritys C:t& harjoittelupaikkana opiskelijoille sosiaalisen median sisaltéjen avulla.
Kuitenkin enimmaé&kseen LinkedInia kaytetdan blogikirjoituksien ja uutisten jakamiseen, joi-
den avulla yritetddn nayttad, minkalaisia nakokulmia yritys C:lla on relevantteihin aiheisiin.

Mydskin uutisilla naytetaan mité yrityksen sisélla tapahtuu seka mita yritys tekee toisten
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yritysten kanssa ja tdma auttaa nayttamaan yrityksen onnistumisia, yrityksen ammattitai-
toisuuden seka yhteistoita eri yritysten ja organisaatioiden kanssa. Tapahtumien esitte-
lyiss& kerrotaan mihin yritys C on osallisena ja ndiden tarkoituksena on nayttaa missa yri-
tys vierailee esimerkiksi eri tapahtumissa, joissa ihmiset voivat tulla kysymaan eri kysy-
myksia yrityksen tyontekijoiltd ja saavat tarvittavat vastaukset eli tarkoitus on kertoa luki-

joille ja seuraajille mista yrityksen voi tavoittaa kasvotusten.
YouTube

Tilagjia: 42
Videoita: 30

Instagramin liséksi yritys C:n YouTube-kanavan olemassa olosta ei iimoiteta yrityksen
omilla sivuilla mika olisi myds iso osa sisaltémarkkinoinnin kohderyhmia, silla jotkin ihmi-
set tykk&dvat enemman oppia uutta videoiden avulla eikd YouTube-kanavan olemisen
nayttdmisesta olisi varmasti haittaakaan. Senkin promootion avulla voisi saada liséé seu-
raajia YouTubeen seka mahdollisesti muihinkin sosiaalisen median kanaviin, kunhan vain

saadaan naytettya yrityksen eri sosiaalisen median kanavien olemassaolo.

Yritys C julkaisee YouTube-kanavalleen vahan sisaltoa, mutta sisallot ovat oikein hyvia.
Sisalldissa tyontekijat kertovat kokemuksistaan erilaisissa projekteissa, heidan mieluisim-
mat muistonsa yritys C:lla tydskentelysta seka onnistumisistaan tyéssaan. Tama sisalté
auttaa saamaan uusia asiakasyrityksia yritys C:lle seka mahdollisesti tamé sisalto esitte-
lee yrityksen tyotehtavia potentiaalisille uusille tyontekijoille sek& harjoittelijoille. Sisallot
ovat suomen kielella puhuttuja, mutta videoilla on englannin kieliset tekstitykset, jotka aut-
tavat yritys C:n Suomen markkinoista kiinnostuvia. Osa videoista on suomalaisilla otsi-
koilla, mutta osa englanniksi ja tima auttaa muidenkin kuin suomalaisten Ioytavan yritys
C:n videoita. Videoita jaetaan YouTube-kanavalta muun muassa LinkedIn sivulle, josta
asiakkaat ja kohderyhmat voidaan tavoittaa paremmin kuin YouTuben kautta. YouTube on
hyva kanava ladata videoita, mutta ndma videot ovat kannattavaa julkaista myds muissa-
kin kanavissa, jotta voidaan tavoittaa oikeat kohderyhmaét oikeilla hetkilla. Yritys C ei jul-
kaise usein YouTube-kanavalleen. Se julkaisee joinain kuukausina enemman ja toisina
vahemman, mutta kokonaisuudessaan videot ovat hyvia eri kohderyhmille, mutta niit& jul-

kaistaan huomattavan vahissa maarin.
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6 JOHTOPAATOKSET

6.1 Yritysten vertailu

Tasséa ensimmaisessa alakappaleessa tarkastellaan, mita eroavaisuuksia yritys X:11a ja
sen kilpailijoilla on toisiinsa verrattuna. Taulukkoon on keréatty mukaan sosiaalisen median
kanaviin liittyvia tyokaluja, sisaltomarkkinointia edistavia keinoja ja tyokaluja seka muita
yritys X:a hyodyttavia elementtejd, joita on kannattavaa ottaa harkintaan parantaakseen

sisaltomarkkinointia erilaisille kohderyhmille.

Taulukko 1. Yritysten vertailu

Yritys X Yritys A Yritys B Yritys C

Uutiskirjeet ulkopuolisille X X X
SoMe kanavat optimoitu X X X
Suomen markkinoille

Podcast X X X
"InstaTakeover” X X
Instagram kohokohdat X X X
Twitter julkaisut verkkosi- X X X
vuilla

Facebook julkaisut verkkosi- X X
vuilla

Ensimmaisestéa sarakkeesta huomaa, kuinka yritys X on ainoa naista neljasta, jolta ei ole
mahdollisuutta tilata uutiskirjettd ilman asiakkuutta. Mahdollisuus saada uutiskirje ainoas-
taan asiakkaana on huomattavan erikoista yritys X:It&, kun yrityksen kilpailijoilla on sellai-
nen mahdollisuus. Yritys A:n sosiaalisen median kanavat ovat osittain taysin globaaleja,
mutta osa niista ei ole. Yritys A:n Facebook-kanava on asetettu niin, ettd se voi saada ih-
miset luulemaan sen olevan globaaleille markkinoille tarkoitettu kanava, mutta todellisuu-
dessasen sivulle suurimmat osat julkaistut sisallét ovat suomen kielella kirjoitettu ja jul-
kaistu, jolloin se keskittyy selvasti Suomen markkinoille silla kanavalla. Yritys A:n Face-

book-kanava on helposti vaarin ymmarrettavissa, koska sen nimeksi on asetettu "Yritys A
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Careers”, vaikka nimen mukaan olisi hyva laittaa jonkinlainen maininta Suomesta, jos

Suomen markkinoille haluttaisiin keskittya.

Huomattavaa on myds, ettd yritys X on ainoana kilpailijoidensa keskella, jolla ei ole kay-
tbsséa podcastia, joka olisi suomen kielella puhuttu. USA:n toimistolla podcast on toimi-
vana tyokaluna, mutta Suomen markkinoilla sité ei ole viela otettu kayttoon. Yritykset A, B
ja C kayttavat podcastia tyotkaluna Suomenkin markkinoilla, kun puhuvat erilaisista ajan-
kohtaisista aiheista ja ottavat keskusteluihin mukaan myés alan ammattilaisia toisista yri-

tyksista, kuten asiakasyrityksista.

Jokainen yritys vaikuttaa Instagram-kanavalla myos ja osa kayttda sitd enemman ja toiset
vahemman. Kuitenkin kokonaisuudessaan jokainen yritys kayttaa sita tarjotakseen sisal-
t6a nuorille harjoittelupaikkojen ilmoituksia varten seka avointen tyopaikkojen tarjoami-
seen. Kuitenkin yritys X ei ole ottanut ainakaan viela kayttéon syvallisempaa rekrytointi ja
saavutus tekniikkaa, jossa kaytetaan syvemmin Instagramin tarinoita hyvaksi. Tarinat yri-
tys X:ssa asetetaan kohokohdiksi ne, jotka ovat hyodyllisia ndihin osioihin, mutta tarinoista
uupuu kahteen muuhun kilpailevaa yritykseen verrattuna "Instagram Takeover” -tyyliset
sisallét. Taman avulla voitaisiin kayttaa tarinoita hyvaksi vield paremmin. Yritys A on myds
sama, joka ei kayta "Instagram Takeover” -tyylisia sisaltdja, joissa esitellddn syvemmin ai-
heita esimerkiksi yrityksen sisalta. Yritys B on ainoa saman alan yrityksista, joka ei ole

asettanut tarkeita tarinoitaan ihmisille myohemmin nahtavaksi kanavaltaan.

Lahes jokaisella yrityksella on verkkosivullaan jossain ndhtavilla yrityksen julkaisut Twitter
ja Facebook tileille. Yritys B on ainoa naista yrityksista, jolla ei ole taméan tyylisid "sosiaali-
sen median virtaa”, josta nakisi kaikki lahiaikoina julkaistut sisallét Twitter ja Facebook ti-
leille. Yritys X ja C ovat ainoat, jotka julkaisevat molempien kanavien julkaisuja, kun taas
yritys A julkaisee vain ja ainoastaan Twitter julkaisujaan.

6.2 Kehitysehdotukset yritys X:lle

Tassa alakappaleessa kaydaan lapi kehitysehdotuksia, jotka olisivat sopivia yritys X:lle si-
saltomarkkinointiin ja sita kautta asiakasyhteyksien yllapitamiseen. Kokonaisuudessaan
yritys X on perilla sisaltémarkkinoinnista ja mika toimii ja mika ei, mutta kuitenkin viela on
hyvia kehityksen keinoja kaytettavissa, jotta saadaan uusia kohderyhmia asiakkaiksi seka
pidetdan vanhoista asiakkaista kiinni sisalléilla.

Ensimmainen nakékulma on se, etté yritys X ei ole asettanut séhkdisen uutiskirjeen tilaus-

mahdollisuutta sivujen vierailijoille. Uutiskirjeet ovat tarkoitettu valmiille asiakkaille ja sit&
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myota muokattu sisallbiltddn asiakasyritysten toimialojen mukaan. Esimerkiksi lakipalve-
luiden asiakasyritys saa uutiskirjeen verotukseen liittyvista sisalldista. Yritys X:n ensim-
maisena olisi suositeltavaa laittaa mahdollisuus séhkdisen uutiskirjeen tilaamiseen myo6s
niille, jotka vain vierailevat verkkosivuilla. Vierailija voi olla ensimmaista kertaa etsimassa
tdman tyylista yritystd, joka tarjoaa yrityksille palveluita ja haluaa tietdd enemman yrityk-
sesta sisaltdjen avulla. Kun sahkoisen uutiskirjeen tilausmahdollisuus tulisi verkkosivujen
vierailijoille mukaan, sen olisi kannattavaa olla samalla tavalla kuin yritys A:n ja B:n uutis-
kirjeen tilaukset. Yritys Ailla ja B:lld on mahdollista réataléida omat uutiskirjeet sellaisiksi
kuin itse haluaa. Siséllét asiakas paattaa itse niiltd aloilta mista haluaa blogikirjoituksia,
uutisia ja muita sisaltéja. Tama on erittdin hyva tapa asiakaslahtoiseen sisaltotmarkkinoin-
tiin, jossa asiakas itse paattaa mité sisaltéa haluaa. Sisaltdjen ensimmaisena prioriteettina
olisi blogikirjoitukset ja uutiset aiheista, joita asiakas haluaa, mutta mukana olisi tarvittavia
videoita ja muita sisélt6jd, jotka voisivat mahdollisesti tuoda lisdarvoa asiakkaalle kyseisiin
aiheisiin ja sisaltdihin. Uutiskirjeisiin on hyva myos tuoda esille, etta yritysta voi seurata eri
sosiaalisen median kanavilla, joista uutiskirjeen vastaanottaja I6ytaisi mahdollisesti oman
mieleisensa sosiaalisen median kanavan ja sita kautta pystyy seuraamaan paremmin yri-
tys X:n sisaltoja, julkaisuja ja hanelle itselleen tarkeitd asioita. Uutiskirjeisiin pystyisi lis&a-
maan erilaisien tapahtumien tiedotuksia myds, joihin yritys X osallistuu, mita yritys X itse
jarjestaa seka erilaisia koulutuksia, jotka sopisivat uutiskirjeen tilaajalle. Naiden avulla
asiakas voisi tavata yrityksen tyontekijoitéa eri tapahtumissa ja kysya tarvittavia kysymyksia
ja koulutuksissa oppia uusia taitoja, joista olisi hyotya hanelle. Tarkeaa yritys X:lle olisi siis
asettaa sivuile mahdollisuus séhkdisen uutiskirjeen tilaamiseen potentiaalisille asiakkaille,
jotka voisivat raataldida oman uutiskirjeen, mutta silti uutiskirjeisiin voitaisiin lisata viela
asiakkaan haluttujen aiheiden ymparille ylimaaraisia hyodyllisia sisaltéja, tapahtumia ja

koulutuksia.

Yritys X tuo sisaltjaén ulos enimmaékseen blogikirjoituksin ja uutisin, joka auttaa hakuko-
neoptimoinnissa seka asiakasyhteyksien yllapitdmisessa. Tata yritys X:n kannattaa jatkaa
samalla tavalla. Kuitenkin yritys X:n on hyva ottaa kaytantdon podcastien kaytto, jolla
tuoda sisaltoa julki asiakkaille sek& muille ulkopuolisille kuuntelijoille. Podcasteissa kaytai-
siin l&pi keskusteluin blogikirjoituksia ja uutisia lapi. Podcasteilla saataisiin siséltda ulos
niille, jotka haluavat tietda ja oppia aiheista kuuntelemalla seka niille, joilla ei ole tarpeeksi
aikaa hukattavaksi lukiessa pitkia kirjoituksia aiheisiin littyen. Podcasteja pystyy kuuntele-
maan esimerkiksi tydmatkoilla tai samalla toité tehdessa, joten tdama olisi erittéin hyva
tapa yritys X:lle tuoda sisaltjaan eri kohderyhmille ja varsinkin asiakasyritysten henkilo-

kunnalle. Kilpailevien yritysten tavalla, jotka tuovat podcastien avulla jo siséltjaén ulos,
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yritys X pystyisi tuottamaan sisaltda asiakasyritysten tai muiden samoilla aloilla tyoskente-
levien yritysten avulla, kun kutsuttaisiin podcasteihin mukaan keskustelemaan ajankohtai-
sistaja relevanteista aiheista molemmille yrityksille. Samalla yritys X saisi mahdollisesti
uusia nakodkulmia aiheisiin ja oppisi itsekin uusia asioita. Uusista nékokulmista yritys X
paasisi mahdollisesti kilpailijoiden edelle, jos I6ytda uusia asioita aiheista, jotka mahdolli-
sestivaikuttavat tulevaisuutta. Tulevaisuuteen voitaisiin varautua, jos keskusteluista tulisi

uusia nakokulmia ulos ja tamé&n myota olla kilpailijoita edella eri osa-alueilla.

Kokonaisuudessaan yritys X:n sosiaalisen median kayttdé on hyvin organisoitua, valvottua
ja toimivaa. Kuitenkin pienid kehitysehdotuksia tulee esille. Instagram-kanavaa voisi kéyt-
taa sisallon tuottamisen muodossa tarinoiden avoimilla kysymyksilla. Kyseessa on siis In-
stagramin tarinat osio, johon pystyy asettamaan 24 tunniksi avointen kysymysten kohdan,
johon seuraajat ja vierailijat voivat lahettaa kysymyksia yrityksen Instagram-kanavalle. In-
stagram tilin haltija voi vastata esimerkiksi kuvalla, johon on kirjoitettu vastaus tai videolla,
joka on enemman asiakasléheisempi tapa antaa vastaus kysymysta kysyvalle. Talla tyy-
lila saadaan heti vastattua kysymyksiin, jotka asiakkaita ja kanavan vierailijoita mietityttaa
yrityksesté ja sen toiminnasta. Myoskin yritys voi saada uusia ideoita sisallon aiheiksi, kun
saa paljon kysymyksia, jotka voisivat esimerkiksi liittya samaan asiaan. Talloin itse asiak-
kaat ja kanavan vierailijat olisivat yritykselle siséllén aiheiden tuottajia ja yrityksen tarvitsisi
niista vain tehda hyodyllinen sisalto blogikirjotuksella, uutiskirjoituksella, videolla tai muulla
sisallon tuottamisen tavalla. Instagramilla on my6s uusin ominaisuus, jonka nimi on IGTV
eli "Instagram Television”. Instagramiin normaalisti voi julkaista minuutin pituisia videoita,
mutta IGTV -alustan avulla yritykset ja yksityishenkilot voivat julkaista huomattavasti pi-
dempia videoita kanavan vierailijoille ja seuraajille katsottavaksi. Samat videot, jotka on
julkaistu YouTube, Facebook, Twitter ja Linkedin kanaville, voi nykyaan myos julkaista
sellaisinaan Instagramiin. Milla&n opinndytetyon yrityksista ei viela ole IGTV -ominaisuutta
asetettu Instagram kanaville, jonka myota yritys X olisi kilpailijoitaan edelld talla ominai-
suudella. Kun videoita l&hdettaisiin tuottamaan, jotka menisivat sosiaalisen median kana-
ville, yritys X:n on hyva miettia asettaisiko videoihin tekstitykset. Suomeksi puhuttaviin vi-
deoihin olisi mahdollista lisata englannin kieliset tekstitykset, jotta muutkin kuin suomalai-
set saisivat sisallgista hyotya itselleen. Mydskin rekrytointiin kohdistuvissa videoissa voi-
taisiin saada kohdistettua videoita ulkomaisille potentiaalisille harjoittelijoille ja tydnteki-
joille.

Yritys X:n kilpailevilla yrityksilld on myos "Instagram Takeover” -tyylisia julkaisuja tarinois-

saan, joissa kaydaan lapi yrityksen tyontekijan tyopaivaa yrityksessa. Kilpailevien yritysten

"Takeoverit” ovat kokonaisuudessaan lyhyité ja niin sanotusti "vain pinnalta raapaistuja” eli



60

vain vahan asioita on kayty lapi. Yritys X ei téllaista sisallon tuottamisen tapaa ole vield ot-
tanut kayttoon ja tma olisi suositeltavaa, kun halutaan kohdistaa esimerkiksi rekrytoinnin
markkinointi opiskelijoihin. "Takeoverien” avulla voidaan nayttda potentiaaliselle tydnteki-
jalle tai harjoittelijalle millaisia ty6tehtavia hanella voisi mahdollisesti yritys X:lla tulla vas-
taan. Yritys X:n kilpailija yritykset kayvat tyopaivaa lapi vain nopeasti, mutta yritys X voisi
ottaa saman "Takeoverin” kayttddnsa ja antaa esimerkiksi potentiaalisen harjoittelijan nah-
tavaksi kokonaisen tyoviikon eri aloilta, joihin haetaan harjoittelijoita tai tyontekijoita. Kiin-
nostus ty6ta kohtaan voi herétd, kun osaa sisaltéjen avulla tietdd mitéa odottaa tyotehta-
viltd ja yrityksestd kokonaisuudessaan tyopaikkana.

Yritys X:lla on verkkosivuilla asetettu sosiaalisen median kanavien, Twitterin ja Faceboo-
kin, julkaisujana, josta nakee kaikki naille kanaville lahiaikoina julkaistut sisallét. Tamaon
hyva tapa saada tietoon verkkosivuilla vieraileville kanavien olemassaolosta. Kuitenkin
tdma julkaisujana ei ole helposti I6ydettavissa, jonka takia yritys X:n on hyva miettia tuo-
vansa julkaisujanan etusivulle, josta vierailija nakisi heti yrityksen julkaisuja. Talla tavoin
yritys X saisi lisad seuraajia ja tykkagjia kanaville ja sisaltdihin, joidenka kautta siséaltéihin
lisaa lukijoita sek& mahdollisesti uusia asiakkaita.
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Mita&Mielta

Mika teema jyraa markkinoinnissa
vuonna 20197

limastonmuutos 36%

Tekodly 14%

Merkityksellisyys 21%

Ihmisoikeudet 5%
|

AR ja VR 7%
L]

Kokemukset 8%
[

Ei mikaan ndista. 10%

Kuva 1. Epavirallinen sisaltomarkkinoinnin kysely (Markkinointi & Mainonta 2019.)

Markkinoinnin ja mainonnan sivuilta otetusta kyselystd nahdaéan mitka voisivat mahdolli-
sestiolla markkinoinnissa keskeisimpia aiheita vuonna 2019. Kyselyyn on voinut kuka
vain osallistua, joka on kaynyt Markkinointi & Mainonta -verkkosivuilla ja ndhnyt sivun lai-
dalla kyseisen kyselyn ja vastannut annettuihin vastausvaihtoehtoihin. Kyselyn tarkoituk-
sena on ollut etsia verkkosivujen kavijoilta, etta mika tai mitka voisivat mahdollisesti olla
aiheet, jotka ovat suuressa osassa markkinoinnin viestintaa ja, etta minka kautta voisi
saada asiakkaisiin kiinnostusta. Kysely on siis ollut Markkinoinnin & Mainonnan epaviralli-

nen kysely, josta ollaan etsitty suuntaa antavia aiheita markkinointiviestintaan.
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Sisalldllisesti yritys X:n on hyva keskittyd ajankohtaisiin aiheisiin, jotka ovat tulevaisuu-
delle merkittavia ja asiakasyrityksille mahdollisesti tarkeita omilla aloillaan. Ajankohtaiset
aiheet auttavat yritys X:& saamaan valmiiden ja potentiaalisten asiakkaiden kiinnostuksen
yrityksen sisaltdja kohtaan. Ajankohtaisten asioiden lapikaymisesséa voi tulla ulkopuolisilta
my0s uusia mielipiteitd ja nakokulmia, jonka kautta voidaan saada uutta tietoa aiheeseen.
Yritys X:n on hyva kayda lapi mitd aiheita ihmiset eri ajankohdilla suosivat lukea enem-
man, koska silla voidaan saada ihmisten kiinnostus kohti yritys X:n siséltgja ja nakokulmia
eri ajankohtaisiin ja relevantteihin sisaltéihin. Samalla kun keskitytdén ajankohtaisiin aihei-
siin, yritys X:n on parempi keskittyd sen vahvuuksiin yrityksen aloista. Yritys X on vah-
vuuksiltaan parhain tilintarkastuksessa ja veropalveluista, joihin on hyva keskittyd sisalto-
markkinoinnissa, jotta naytetddn ammattitaitoisuutta ja vahvistetaan omaa osuutta Suo-
men markkinoilla siséltdjen avulla. TAssd samalla voidaan myos tuottaa sisaltda heikom-
piin kohtiin, joiden osuutta halutaan parantaa, mutta kokonaisuudessaan yritys X:n on

kannattavaa keskittya vahvuuksiin.

Kun ajankohtaisia aiheita kdydaan lapi yrityksen blogikirjoituksissa, uutisissatai muissa
sisalldisséa, voi yritys paasta julkisuuteen omista nakdkulmistaan ja julkisuudella saadaan
yritysta enemman nakyville potentiaalisille asiakkaille. Kuitenkin ennen ajankohtaisten ai-
heiden julkaisua yrityksen on hyva mietti&, onko mahdollista, etta yrityksen kirjoitus voi
nousta uutisiin ja minkalaista suosiota se voisi saada. Yritykset kuitenkin haluavat mie-
luummin itselleen positiivista nakymaa kuin negatiivista, joten kirjoitusten lapi kdyminen
ennen julkaisua on hyva, ettei tule kirjoitettua sellaista asiaa, joka voi saada yrityksen
nayttamaan huonolta.
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7 YHTEENVETO

Opinnaytetytn tarkoituksena kokonaisuudessaan oli [6ytaa sisaltémarkkinointiin tarkoitet-
tuja tyokaluja ja sisaltoja, jotka voisivat auttaa yritys X:a sisdltomarkkinoinnissa. Opinnay-
tety0ssa etsittiin uusia tapoja pitaa asiakasyhteyksia ylla siséltomarkkinoinnin avulla. Nai-
den avustavien sisaltomarkkinointi tyokalujen ja sisaltdjen kautta yritettiin etsia uusia ta-
poja tuottaa sisaltdja ja miten ohjata tata sisaltéa aikaisemmille asiakkaille paremmin ja

miten 16ytdd uusia asiakkaita.

Teorioiden osuutta kdydaan lapi kappaleissa 2, 3 ja 4. Ensimmaisessa teoriaan liittyvassa
kappaleessa kaydaan lapi mita sisaltomarkkinointi, sisallon tuotanto ja naihin liittyvat asiat
ovat kokonaisuudessaan. Sisaltdmarkkinoinnin lapikaynti on tarkead, jotta ymmarretaan
mista [Ahdetaan liikkeelle ja mista koko tydssa on kyse. Tassa mukana on hakukoneopti-
mointi, joka menee niin sanotusti "kasi kddessa” sisaltbmarkkinoinnin kanssa, jotta sisallot
itsessaan voidaan edes l6ytda hakukoneista. Kolmannessa kappaleessa kaydaan lapi
asiakasyhteyksien yllapitAmisesta ja mita se tarkoittaa. Asiakasyhteyksia ja niiden yllapita-
misen kokonaisuutta on vaikea kuvailla, koska jokaisella yrityksella voi olla eri ala. Alojen
mukaan asiakasyhteydet ja sisaltostrategiat muokkaantuvat. Sisaltostrategiat muokkaan-
tuvat myds asiakkaiden halujen mukaan, jonka takia siséltomarkkinointi on kokonaisuu-
dessaan asiakaslahtoista. Neljannessa kappaleessa kaydaan l&pi digimarkkinoinnin tyo-
kaluja, jotka ovat hyodyllisid yrityksille, jotka parantavat markkinointiaan sisaltjen avulla.
Digimarkkinoinnin epasuoriin tydkaluihin kuuluu Google Analytics, Google Webmaster
Tools ja Hotjar. Nama ovat hyodyllisia sisaltomarkkinointiin, hakukoneoptimointiin ja kon-
versioasteen parantamiseen. Digimarkkinoinnin tydkaluihin kuuluu myos sosiaalisen me-
dian kanavat Instagram, Facebook, YouTube, Twitter ja LinkedIn, joiden avulla julkaistaan
ja jaetaan omia siséltoja erilaisille kohderyhmille. Sosiaalisen median kanavien kautta voi-
daan I6ytaa uusia kohderyhmid, tavoittaa vanhat ja potentiaaliset asiakkaat seké olla yh-
teydessa julkisesti ja yksityisesti ndiden kohderyhmien ja asiakkaiden kanssa.

Empiria osuudessa tutkittiin ja analysoitiin yritys X:n kilpailijoiden, yritys A:n, B:n ja C:n,
sosiaalisen median kayttoa, verkkosivuja ja verkkosivuilla olevia siséltja, joita jaetaan eri
sosiaalisen median kanavalle. Empiria osuuden tarkoituksena oli Ioytaa sisalt6ja, tapoja
tuottaa siséltda, uusia tydkaluja ja sosiaalisen median kanavia, joita yritys X voisi ottaa it-
selleen hy6tykayttoon. Naiden uusien sisaltomarkkinoinnin tyokalujen ja sisaltdjen tarkoi-
tuksena oli, etta niistéd on hyotya yritys Xlle pitaméaéan asiakkaihinsa yhteyksia kunnossa.
Tutkimuskysymyksena oli siis, miten yritys X ja sen kilpailevat yritykset toimivat sisalto-
markkinoinnissa ja sita kautta asiakkaiden yllapitamisessa. Tutkimus oli kokonaisuudes-
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saan ulkoinen tutkimus, mutta opinndytetydssa suoritettiin sisdinen tutkimus, johon laadit-
tiin tutkimuskysely. Sisdisen tutkimuksen tarkoitus oli paasta kilpailevien yritysten sisélle
enemman ja saada tietoa heidéan sisaltomarkkinointinsa strategiasta, sisalloén tuotannosta,
tyokaluista sisaltémarkkinoinnissa ja mihin he keskittyvat sisaltémarkkinoinnissaan. Siséi-
sesté tutkimuksesta toivottiin saavan yritys X:lle uusia hyddyllisia tyokaluja ja keinoja si-
saltomarkkinointiin tulevaisuutta varten. Valitettavasti yritys X:n kilpailevat yritykset eivét

vastanneet kyselytutkimukseen, jonka takia opinnaytetydsta tuli taysin ulkoinen tutkimus.

Opinnaytetydn empiria osuudesta huomattiin, ettd yritys X:n on mahdollista kayttaa erilai-
sia uusia ominaisuuksia sosiaalisen median kanavilla ja ottaa mallia kilpailevien yritysten
siséllon tuotannosta ja sisaltomarkkinoinnista. Instagram-kanavalla yritys X:n on mahdol-
lista ottaa kayttdon “Instagram TV, jonka avulla se saa videollista sisaltda paremmin ulos
my0s Instagramin kohderyhmille, jota enimmékseen kéytetaén rekrytointiin nuoria opiske-
lijoita kohtaan. Mydskin Instagramin tarinoita pystytaén kayttamaan viela hyodyllisemmin,
jotta saadaan tuotua hyodyllista sisaltéa Instagramin seuraajille. Sisaltéjen on kokonaisuu-
dessaan hyva olla ajankohtaisia, relevantteja seka tuotettuna muillakin keinoilla kuin vain
blogikirjoitusten ja uutisten avulla. Podcastitja videot ovat hyva tapa tuoda sisaltda ulos
blogikirjoitusten ja uutisten rinnalle, jotta voidaan kohdistaa sisalt6a niille potentiaalisille
asiakkaille ja valmiille asiakkaille, jotka haluavat enemman kuunnella ja katsoa yrityksen
alojen ajankohtaisista asioista. Kokonaisuudessaan yritys X:n on hyva keskittyd ajankoh-
taisiin ja relevantteihin aiheisiin, jotta saadaan potentiaalisten uusien ja vanhojen asiakkai-
den kiinnostus yrityksen sisaltoja kohtaan ja sitd myo6té yritykseen itsessaan. Mydskin sa-
malla yritys X:n on hyva keskittya sen aloista vahvimman siséltdjen tuottamiseen, jotta pa-
rannetaan yritys X:n markkinaosuutta sen kilpailijoihin verrattuna. Myoskin sahkdisten uu-
tiskirjeiden tilaaminen olisi hyodyllinen tapa tuoda sisélt6d ulos potentiaalisille uusille asi-
akkaille ja talla tyylilla saataisiin mahdollisesti uusia asiakasyrityksia yritys X:lle.

Jatkotutkimuskysymyksena olisi mahdollisesti hyddyllista selvittda millaisia tydkaluja ja ta-
poja tuottaa sisalt6a yritys X:n kilpailijoilta. Tama tarkoittaisi sita, etta siséisen tutkimuksen
pitaisi siis onnistua saamalla vastaukset yritys X:n kilpailijoilta siséiseen tutkimuskyselyyn.
Tutkimuskysely onnistuisi, jos tutkimuseettisyyden takia ei tarvitsisi mainita yritys X:n ni-
mea tutkimuskyselyssa. Yritys X:n maininnan takia sen kilpailijayritykset eivat halunneet
olla yhteydessa tutkimukseen millaan tavalla. Jatkotutkimuskysymys siis olisi "Miten yritys
X:n kilpailijat hyodyntavat tyokaluja sisallon tuotannossa ja miten ne toimivat heilld”. Ta-
man avulla yritys X voisi mahdollisesti saada viela enemman hyotya sisaltémarkkinointiin

ja sosiaalisen median kanavien kayttoon.
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