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YouTube-mainonnan luovat mahdollisuudet

— digitaalisen markkinoinnin sininen meri

Kehittamistehtavassani syvennyin YouTube-mainontaan strategisen
markkinoinnin ja kustannustehokkaan mainonnan tydkaluna. Tavoitteena oli
nostaa esiin YouTube-mainonnan mahdollisuuksia ja testata rajallisen budjetin
videokampanjoiden suoriutumista eri mainosmuodoissa. YouTuben jaaminen
muiden mainoskanavien varjoon vaati kasittelya, koska videosisallét ovat
ylivoimainen valine tarinankerrontaan ja YouTube Suomen toiseksi kaytetyin
verkkosivusto.

YouTube-mainonnan tehokkuuteen perehtyminen tapahtui kirjallisuuden ja
julkaisujen pohjalta. Kehittamistyossa testasin YouTube-mainoskampanjoita
apunani aikaisempi tyokokemukseni. Tutkimuskysymyksessani pohdin, milla
keinoin YouTube-mainonta voi auttaa pienia toimijoita menestymaan.

Testaukset osoittivat, etta YouTubessa mainontaa kykenee tekemaan yha
suhteellisen huokeasti ja tuloksia voi nakya nopeastikin. Digitaalinen
markkinointi on noussut olennaiseksi osaksi yritystoimintaa, mutta kilpailu on
rajua. Vaihtoehtoisia kanavia ei voi jattaa huomiotta. Monipuolinen ja
moniulotteinen YouTube antaa mahdollisuuden tarjota parempia
asiakaskokemuksia ja pienille yrityksille edullisen vaylan saada nakyvyytta
mainonnan avulla.
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YouTube, digitaalinen markkinointi, markkinointiviestinta, mainonta,
sosiaalinen media, verkkopalvelut



Master’s Thesis | Abstract
Turku University of Applied Sciences
Master’s degree in Culture and Arts | Cultural and Media Entrepreneurship

2022 | 46 pages
Marju Aavikko

Creative Possibilities of YouTube Advertising

— The Blue Ocean of Digital Marketing

This thesis focused on YouTube advertising and creative strategies that can be
done in reasonable a price. The aim was to draw attention to the fact that
YouTube has huge potential for marketers as well as to test and evaluate which
ad formats work best in low-cost YouTube campaigns. While YouTube is the
second most visited website in Finland and video is the most powerful tool to tell
a story, YouTube is too often an overlooked channel to spend marketing
budgets on.

Written sources provided the basis for the thesis to explore YouTube’s
potentials. Practical knowledge was gathered from information for professionals
in the field, followed by ad format testing in YouTube campaigns. The collected
information was used to answer the research question: how using YouTube
advertising can help small businesses grow.

In conclusion, the test showed that YouTube advertising can be relatively
inexpensive and can even bring quick results. Digital marketing has become a
key element of any business, but with fierce competition, alternative marketing
channels cannot be ignored. It is because of its multi-functional and multi-
dimensional system that YouTube advertising provides high visibility and
opportunities to improve customer experience. All of this is done at an
affordable price, which is essential to small business owners.
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KAYTETYT LYHENTEET JA SANASTO

CPC Cost-per-click, keskimaarainen hinta mainoksen
klikkauksesta.

CPM Cost-per-mille, mainoksen tuhannen nayttdkerran hinta.

CPV Cost-per-view, videomainoksen katselukerrasta
maksettava hinta.

CTR Click-through rate, mainoksen klikkausprosentti, joka
muodostuu mainoksen nayttokertojen ja sen saamien
klikkausten suhteesta.

Koneoppiminen Tekoalyn osa-alue, jolla tehdaan ennusteita pohjatiedon
perusteella.
Konversio Loppuun asti viety arvokkaaksi maaritelty toiminto

verkossa tai sen ulkopuolella.

Liidi Potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen ja
kannustaminen antamaan yhteystietonsa.

Orgaaninen nakyvyys Verkkosisalto tai julkaisu, joista ei ole maksettu.

Tuntematon yleiso Unknown audience viittaa kayttajiin, joita Google ei
pysty luokittelemaan puutteellisesta datasta johtuen.
Tahan ryhmaan kuuluvat mm. ne, jotka eivat ole
antaneet Google-tililleen henkilékohtaisia tietojaan,
eivat ole kirjautuneet tililleen, kayttavat selainta
incognito-tilassa tai ovat askettain poistaneet selaimelle
tallentuneet evasteet.



1 Johdanto

YouTuben kayttd nousee Suomessa tasaisesti kaikissa ikaluokissa.
Kauppalehden mukaan suomalaiset katsovat YouTube-videoita paivittain noin
35 minuuttia. Kuukausittain YouTubea katselee 80 % aikuisista. Videosisaltdjen
suosio ja kasvaneet katseluajat ovatkin syy haastaa mainostajat pohtimaan

keinojaan ja tavoitteitaan videomainonnan suhteen. (Kauppalehti 2021.)

Sysays YouTube-mainonnan tutkimiseen lahti kokemuksistani digimarkkinoinnin
parissa tyoskentelysta. Minua askarrutti, miksi YouTuben suosio ei ndy yritysten
mainosbudijeteissa mainonnan edullisuudesta huolimatta.
Markkinointisuunnitelmissa suositaan totuttuja valintoja eivatkd myoskaan
toimistot tarjoa strategisempaa kulmaa, vaan keskittyvat taktisiin ja operatiivisiin
palveluihin (Vierula 2021, 243).

Videomainonta on rikas media, joka avulla mainostajat voivat hyddyntaa kaikkia
vaikuttamisen ja audiovisuaalisuuden keinoja. Kayttajasta riippuen YouTube on
maksuton videoiden jakopalvelu, somekanava, viihdekeskus, opiskelualusta,
hakukone tai paikka luovalle toiminnalle. Vuodesta 2005 toiminut YouTube
perustuu kayttajien luomaan sisaltdéon ja vastineeksi YouTube maksaa kanavien
omistajille korvauksia kanavilla pyorivista mainossisalloista. Mainokset salliville

kayttgjille alustan kaytto on ilmaista.

"Tubetus on aina henkildésidonnaista, eika yritysviestijoita yleensa kutsuta
tubettajiksi” (Kortesuo 2019). Moni yritys hakee nakyvyytta YouTubessa
yhteistyosta yhteison vaikuttajien kanssa, mutta tubettajat eivat ole ainoa
vaihtoehto. YouTube-mainonta on varteenotettava valinta ja pitaa sisallaan
paljon potentiaalia, kunhan YouTube opitaan nakemaan markkinointikanavana.
Naista lahtokohdista keskeiseksi tutkimuskysymykseksi nousee, millaisia
mahdollisuuksia YouTube-mainonta tarjoaa, ja kuinka yhdistaa ne osaksi

strategista markkinointia pienin kustannuksin.

YouTube-mainonnan tehokkuudesta ja yleison reaktioista on tuotettu useita

tutkimuksia ja julkaisuja. Videomarkkinoinnin hyotyja on arvioitu myos
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Suomessa. Kuvaavasti haasteelliseksi on nousut pienten yritysten
markkinointivideoiden I6ytyminen (Lidman 2021, 48). Toisaalta kyselyissa
paljastui tyytyvaisyys yritysten luomiin videosisaltoihin, mutta niita nahneiden
maara oli alhainen (Turunen 2021, 40). Lahteista kay ilmi myds YouTube-
mainonnan tarkasteluja rasittava seikka: niissa ei paasta kasiksi yritysten
mainostileihin. Videoiden nayttomaarat selviavat yritysten YouTube-kanavilta,
mutta mainonnan suoriutuminen, kampanjoiden kesto tai mediabudjetit jaavat
pimentoon (Blackall 2020, 17). Mydskaan ohjeistukset mainostajille eivat
valttamatta ole hyodynnettavissa Suomen markkina-alueella tai aloittelevan

yrityksen markkinointibudjetilla.

Tyon edetessa hahmottui nakemykseni siita, miksi YouTube-mainonta jaa
markkinointisuunnitelmien katveeseen. Taloudellisten ja kykypohjaisten
tekijoiden vaikutus on ymmarrettavaa, mutta osasyyta saattaa olla myos
YouTuben toimintaperiaatteessa, josta 10ytyy samankaltaisuutta sinisen meren
strategiaan (ks. Kim & Mauborgne 2015, luku 3). Myds YouTubessa
mainostajan kannattaa valppaasti etsia uusia vaihtoehtoja tavanomaisten
valintojen sijaan. Kehittamistehtavassani avaan nakymia YouTube-mainonnan
hydtyihin strategisen markkinoinnin ja erityisesti sinisen meren strategian
kontekstissa. Tavoitteenani on nostaa YouTube-mainonta aidosti
kiinnostavaksi vaihtoehdoksi eri digimarkkinointikanavien rinnalle. Vaikka
tarkastelussa sivutaan sisaltomarkkinointia ja mainosvideoiden optimointia,
kehittamistehtavani keskittyy YouTube-mainonnan mahdollisuuksiin,
testaamisen merkitykseen seka tapoihin suunnitella mainontaa kohtuullisin
kustannuksin. TyOsta on rajattu pois videomateriaalin tuottaminen ja

vaikuttajayhteistyo.

Tyon pohjustukseksi kuvaan YouTube-mainonnan toimintaperiaatteita.
Seuraavaksi tarkastelen YouTubea markkinointikanavana peilaamalla
YouTube-mainontaa sinisen meren strategiaan. Lopuksi esittelen YouTube-
mainonnan paatyypit, testausten tulokset seka suosituksia niiden pohjalta.

Havainnollistamisen tukena kaytan kokoamiani infograafeja.

Naen kehittamistehtavani nivoutuvan hyvin media- ja kulttuuriyrittajyyden

opintojen kontekstiin, silla aloittelevilla yrittajilla ei ole kaytdssaan suuria
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markkinointibudjetteja. Vaikka tyon tarkoituksena on vastata pienten yrittajien
markkinointihaasteisiin, kohderyhmaan kuuluvat kaikki, jotka haluavat kehittaa

digitaalista markkinointia tydssaan tai yritystoiminnassaan.
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2 Moniulotteinen YouTube-mainonta

YouTubea voi luonnehtia videoalustaksi, somekanavaksi, hakukonealustaksi tai
mainoskanavaksi. Selkeimmin YouTubea maarittelee moniulotteisuus seka sen
kaksinainen rooli somealustana ja hakukoneena. Muiden sosiaalisen median
kanavien tavoin YouTuben algoritmit suosivat sitoutumista ja vuorovaikutusta.
Samalla YouTube tukee hakukonenakyvyytta, kun taas esimerkiksi suuri osa
Facebook-sisalldista jaa Google-hakujen ulkopuolelle (Kortesuo 2019, 33).
Internetin aikakaudella on turha vaittaa, etta hyva tuote myy itsensa. Vaikka on
tarkeaa tietaa mista puhutaan ja miten puhutaan, sisaltdéjen on myds loydyttava
(Rummukainen, Hakola & Hiila 2019, 125).

EVoulube KAUPALLINEN KAYTTO

©

\ *

Sisallontuottajat Yritykset &
& vaikuttajat brandit

t OSTO

ANSAINTA MARKKINOINTI

1. YouTube-kumppani- 1. Oma orgaaninen
ohjelman mainostulot sisaltomarkkinointi
2. Kanavajasenyydet 2. Google Ads
3. Oheistuotehylly -videokampanjat
4. YouTube Premium -tulot 3. Vaikuttajayhteistyo
5. Yritysyhteistyo

Kuva 1. YouTuben kaupallinen kaytto ja sisallontuottajien ansaintamallit.

Kaupallista hyotya YouTube-sisalldista saa kaksi ryhmaa. YouTuben
sisallontuottajat, jotka saavat mainostuloja videoidensa yhteydessa nakyvien
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mainoksien katselusta (YouTube.com 2022) seka yritykset, jotka lataavat

sisaltdja YouTube-kanavalleen myynti- ja markkinointitarkoituksissa.

Googlen ja sen omistaman YouTuben valilta 16ytyy useita yhtalaisyyksia.
Molemmat tarjoavat seka orgaanista etta maksettua sisaltdoa. Orgaanista
sisaltda ovat kaikki videot, joita sisallontuottajat tai tavalliset YouTube-kayttajat
ovat kanavilleen ladanneet. Googlen tapaan YouTube pyrkii nayttdamaan
kayttajien kyselyihin osuvimmat tulokset. Siksi videon nimen, kuvauksen ja
sisallon tulee osua aiheesta tehtyihin hakuihin. Hakukoneoptimointiin liittyvat
seikat ovat kriittisia erityisesti uusilla kanavilla, joilta puuttuu suosittujen

YouTube-kanavien yleisépohja (Tafesse 2020, 16).

E3Voulube n YOUTUBEN ANATOMIA

Moniulotteisuus tekee YouTubessa voi katsella
YouTubesta ainutlaatuisen videoita tai jakaa ja ladata
alustan. YouTuben voi sisaltéa. Palvelu on maksuton
mieltaa videoalustaksi tai kaikille mainokset
somekanavaksi ja sen hyvaksyville kayttajille.
ominaisuudet tukevat myoés Kuukausimaksun maksajat
hakukoneloydettavyytta. valttyvat mainoksilta.

Google- Some-
loydettavyys ominaisuudet

- Hakukoneominaisuudet - Kanavan yleisopohjan
ja -optimointi kanssa yhteensopiva

- Ajattomat sisallot sisalté

- Keskeisempien - Interaktiiviset elementit
aihepiirien sisallén- + Saannéllinen sisallén-
hallinta soittolistojen tuotanto
muodossa

2202 opiney nliep o

Kuva 2. YouTuben ominaisuudet.

Googlen ja YouTuben mainontaa yhdistdd myds yhteinen mainostydkalu.

Maksullisia mainoksia naytetaan YouTubessa mainosmuodosta riippuen
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videoiden yhteydessa, YouTuben hakutuloksissa tai aiheeseen liittyvien
videoiden rinnalla. Mainostaja voi kayttaa mainoksena joko kanavan julkista tai

kanavalle ladattua piilotettua sisaltoa.

Yrityksen YouTube-kanavan voi tietoisesti rinnastaa sen blogiin. Orgaaninen
nakyvyys paranee laadukkaalla sisallolla ja saannonmukaisella paivittamisella.
Verkkosivuston navigaation tapaan YouTube-kanavalla videot ovat
ryhmiteltavissa teemoittain ja niita voi jakaa eteenpain muilla alustoilla.
YouTube-videoita voi kayttdd myods verkkosivuilla ja ndin antaa sisaltdjen tukea
toisiaan. YouTube-videot voivat saada katsojia viela vuosienkin jalkeen. Tassa
suhteessa alusta poikkeaa sosiaalisen median kanavista, joissa sisalté hukkuu

nopeasti tuoreempien paivitysten alle.

Kun YouTube-kanava luodaan brandinrakennuskanavaksi, sen some-
ulottuvuutta ei voi ohittaa. Mainossisaltod ei sindllaan vaadi interaktiivisuutta,
mutta on mainostajasta ja mainoksen sisallosta kiinni, kuinka tata
mahdollisuutta kayttaa. YouTube-vaikuttajat kayttavat videoissaan aktiivisesti
alustan interaktiivisia elementteja, mutta yrityksilla on havaittu halukkuutta
kontrolloida yleison kommentointia. Erdan tutkimuksen mukaan 14 %
brandeista on poistanut kommentointimahdollisuuden kaytdsta (Wang &
Chan-Olmsted 2020,17). Etenkin isot brandit valitsevat vuorovaikutuksen
mieluummin sisallon kuin alustan kautta. Vaikka YouTube ei ole yhta
keskusteleva kuin muut somealustat, on otettava huomioon, etta kayttajat eivat
pida kommunikaatiomahdollisuuksien rajoittamisesta (Wang & Chan-Olmsted
2020, 20). Kommenttikentan poistaminen herattaa helposti epaluottamusta ja se
nahdaan jopa epdammattimaisena (Segerberg & Haggbom 2017, 51). Toisaalta
YouTuben interaktiiviset ominaisuudet ovat tuettuja vain kirjautuneelle
kayttgjille. Tuntematonta yleis6a on myos vaikeampi tavoittaa personoiduilla
sisalléilla.

Kehittamistyon yhteydessa hallinnoimani kampanjat osoittivat, etta YouTube-
mainonnassa interaktiivisuus ei ole uhka pienille kanaville eika mainonnan
kautta tuleva palaute vaadi ylimaaraisia resursseja. Mainokset saavat melko

vahan kommentointeja. Tutkimukset osoittavat, etta palautetta ei myoskaan

Turun AMK:n opinnaytetyd | Marju Aavikko



13

pideta tarkeana mainosten yhteydessa (Rodriguez 2017, 29). Kaiken kaikkiaan
YouTube on pyrkinyt rajoittamaan sopimattomia kommentteja. Yleisolta on
my®oskin piilotettu marraskuusta 2021 Iahtien videosisaltdihin painetut alapeukut
(ta-Sanomat 2021). Rajoitusten vastapainoksi YouTube on tuonut avoimuutta
kanavien sisaltoon siten, ettd heinakuun 2022 jalkeen kanavilla ei enaa ole ollut

mahdollisuutta piilottaa tilaajamaariaan (Google 2022a).

Turun AMK:n opinnaytetyd | Marju Aavikko
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3 YouTube-mainonnan sininen meri

Edella kuvaamani YouTube-mainonnan toimintalogiikka taustoittaa niita sinisen
meren mahdollisuuksia, joita kasittelen tassa luvussa. Sinisen meren strategia
on 2000-luvun alkupuolelta asti heratellyt yrityksia katsomaan omaa
toimialaansa uusin silmin. Ideana on 16ytaa suunta pois Punaisen meren
verisesta Kilpailusta. Strategian ytimessa on kannattava kasvu ja

asiakaskeskeinen ajattelu (Vierula 2021, 232).

Kilpailu digitaaliseen mainonnan alustoilla kasvaa entisestaan. Klikkipohjaiseen
mainontaan erikoistuneen WordStreamin (2022) mukaan parin viimeisen
vuoden aikana yritysten digimarkkinoinnin budjetit ovat nousseet

63 %. Samanaikaisesti maksullinen nakyvyys on huomioitava
sisaltdmarkkinoinnin jakelubudjeteissa. Yha harvempi toimija saa nakyvyytta
pelkan orgaanisen nakyvyyden varassa (Rummukainen ym. 2019, 203).
Tilastot tukevat videosisaltdjen vahvaa asemaa. Yrityksista 49 % ilmoittaa
kasvattavansa tuloja nopeammin videosisall6illa ja kuluttajista 86 % haluaisi

nahda suosikkibrandeiltdéan enemman videoita. (WordStream 2022.)

Vaikka YouTube on yksi tarkeimmista hakukoneista, YouTubeen ladatut
mainokset ja tuote-esittelyt saavat harvakseen katsojia (Kortesuo 2019, 19).
Jos videolla ei ole katsojia, sen tuottamiseen kaytetty raha on hukkaan
heitettya. Siksi on tarkeaa analysoida, mita asiakkaat tarvitsevat ja milla
keinoilla video saa yleisda. (Kortesuo 2019, 118.) YouTube-mainontaa
kannattaa hyodyntaa rohkeasti ja miettia, mihin tarkoitukseen ja milla tavoin

omaa kanavaa haluaa kayttaa.

Kun suuri maara mainostajia kohdentaa samoille yleisoryhmille samalla
alustalla, mainostamisen hinta nousee. YouTube-mainonnassa tarkeaa on
alkuun paasy, silla YouTube ei ole viela mainostajien kyllastama.
Katselukohtaiset hinnat ovat laskettavissa senteissa ja mainonnan kautta

kertyy suuria maaria osin jopa ilmaisia nayttokertoja.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Marju Aavikko
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Strateginen markkinointi voidaan maaritella osaamiseksi, jolla yritys keskittyy
asiakkaiden ymmartamiseen seka arvon ldytamiseen ja tuottamiseen (Vierula
2021, 239). Jotta markkinointiviestinta ei jaisi irralliseksi yrityksen
ydintarkoituksesta, palvelujen tarjoajien osaamista olisi syvennettava
strategisen markkinointiosaamisen suuntaan (Vierula 2021, 243). Samaa
nakemysta tukee myds vuoden 2021 paattajatutkimus. Sen mukaan
sisaltdmarkkinoinnissa on yha rutkasti hyddyntamatonta potentiaalia, jota voisi
kayttdad markkinoinnin strategisena ratkaisuna laajemmin kaikissa asiakaspolun

eri vaiheissa (Dagmar 2021).

€3 YouTube MAINONNAN KEINOVALIKOIMA
0 @ @ mainosmuotojen

* Yleison loytyminen + Heratteleva * In-Stream & In-Feed
+ Tunnettuus + Opettava * Bumber-mainos
+ Aktivointi + Viihdyttava 1 + Uudelleenmarkkinointi
o @)
2
Q
(=5
c
= [ 5
:5 - Demografiset ryhmét =g . ﬁig?r?st,anat E_
w) + Kiinnostuksen kohteet . ~
<L i - - Laitteet o
w + Omat datasegmentit <L - Siiainnit N
= + Samantyyppiset segmentit 2] dein o
> v, - Sisallét R

Kuva 3. YouTube-mainoskampanjan suunnittelu vaiheittain.

Muutospaineita kasvattaa myds Googlen mainosalusta. Automaatio ja alykkaat
kampanjat karsivat vahitellen alustaan keskittyvaa tyota. Se ei tee
asiantuntijuutta tarpeettomaksi, mutta tekemisen painopistetta ja laajuutta on
muutettava (Precis Digital Ab 2021).
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Kehittamistehtavassani hahmotan YouTube-mainonnan potentiaalia sinisen
meren strategian kolmella keskeisella osa-alueella: kustannussaastoissa,

differoinnissa ja arvontuottoon keskittymisessa (Kim & Mauborgne 2015, 178).

3.1 Kustannussaastot

Mailtillisia mainoskustannuksia tavoittelevan on oltava tarkkana. Digitaalinen
mainonta on perinteistd mediaa edullisempaa, mutta eri alustojen
hinnoitteluissa on eroja. Hakusanamainonta on suosittua etenkin pienten
toimijoiden keskuudessa, koska silla on korkea sijoitetun paaoman tuotto, ROI.
(Swifterm 2022). Hintavat valinnat saattavat kuitenkin ohjata yrityksen

markkinoinnin juuttumaan pelkastaan yhteen kanavaan.

Tosiasiallisesti pienet riskit syntyvat pienista kustannuksista. YouTube-mainonta
perustuu mataliin katselukohtaisiin (CPV) hintoihin. Kdytanndssa yksi
katselukerta maksaa vain joitakin sentteja, ja alustan toimintaperiaate
mahdollistaa mainostajille myds taysin maksuttomia nayttokertoja. Nakyvyyden
ohella mainonta voi tuoda kanavalle uusia tilaajia. Tilaajat ovat kanavan
sisallosta aidosti kiinnostunutta yleisda, joka niin ikdan motivoi julkaisemaan
lisaa.

Sinisen meren strategiassa keskitytaan eri ostajaryhmien yhteisiin piirteisiin eli
segmentoinnin purkamiseen. Yhteisten piirteiden kautta pyritaan tavoittamaan
uusia ryhmia ja saadaan aikaan uutta kysyntaa (Kim & Mauborgne 2015, 182).
Niin ikaan YouTube-mainonnassa eri ostajaryhmia kannattaa tarkastella
avoimesti. Joskus voi olla tarpeellisempaa ymmartaa mita tavoitellaan, kuin
kuka on tavoittelemassa. Kaytannossa suora kohdennus esimerkiksi yrittajiin
saattaa tavoittaa paaasiassa maatalousyrittgjia. Kun kohdennusta tarkentaa,

saa samalla varautua maksamaan lisaa.

Mainosalustalla sinisen meren strategian poistamisen ja supistamisen
periaatetta pystyy toteuttamaan kampanja-asetuksissa. YouTube-mainonnassa
kulutusta rajoitetaan poissulkemalla. Kokemukseni mukaan yleinen tapa on ollut

sulkea Google Display-verkosto YouTube-mainonnan ulkopuolelle. Kysymys on
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kampanjatason oletusasetuksesta, jonka poistamatta jattdaminen ohjaa
mainoksia esimerkiksi erilaisille verkkosivuille upotettuihin videoihin.
Kampanjatasolla supistamista voi jatkaa rajaamalla demografioita, sijainteja,
nayttdaikoja tai laitevalintoja. Samoin kanavia tai aiheita, kuten meikkivideot tai
pelikanavat voi jattaa mainonnan ulkopuolelle. Kohdentamisesta rajaaminen
vaatii tasapainottelua. Hyvin spesifiin yleisoon kohdentaminen kaantyy helposti
kohti punaisen meren hintavetoista kilpailua, kun kohderyhma pirstoutuu liian

pieneksi. Omalle budjetille sopiva suunta 16ytyy testaamalla eri vaihtoehtoja.

Markkinoinnissa kustannussaastoda ja rajausta voi toteuttaa mainosalustojen
valinnalla ja mainoskampanjoiden kestolla. YouTube-mainonnan avulla voi
esimerkiksi ennakoida kohderyhman halukkuutta maksaa tietyn tyyppisesta
palvelusta. Parissakin kuukaudessa saattaa kertya riittdvasti dataa
mainostettavan palvelun tarpeellisuuden todistamiseen. Pilotointi pienentaa ensi
vaiheen ylisuuria odotuksia ja jattaa tilaa muutoksille (Apunen 2020, 261).
YouTube-mainonnan etuna on esimerkiksi televisiomainontaan verrattuna
kontrolli niin aikataulujen kuin nakyvyyden suhteen. Lisaksi paatosten tekoa on

tukemassa reaaliaikainen mitattavuus.

Kontekstuaalinen mainonta on sidoksissa asiasisaltdihin yleisbkohdennuksen
sijaan. YouTube-mainonnan kontekstuaalista kohdentamista kasittelevassa
maisteritutkielmassaan Tupamaki (2019, 63) havaitsi, ettd kun mainosten
personointi ei ole vaihtoehto, Googlen algoritmit keskittyvat kayttamaan
kontekstuaalista dataa, jotta todennakoisyys kuluttajien ja mainosten
vuorovaikutukseen paranisi. Kohdentamattomat kampanjat ovat YouTube-
mainonnassa harvemmin kaytetty sinisen meren mahdollisuus. Se on silti yksi
tapa houkutella asiakkaita, jos mainostaja on kiinnostunut laajasta

tavoitettavuudesta ja kuluttajien tietoisuuden lisdamisesta (Tupamaki 2019, 60).

Kontekstiin kohdentamisen eduista huolimatta tutkimuksissa on huomattu, etta
mainokseen sitoudutaan heikommin silloin, kun alustalle on tultu keskittymaan
juuri tiettyyn sisaltéon (Chaltanya 2020, 52). Havainto osoittaa, etta

informatiivinen sisalto ei ole ainoa kohdennusvaihtoehto, vaan tehokas
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mainospaikka voi I6ytya yhta hyvin kevyemmasta ja vahemman keskittymista

vaativasta sisallosta.

Sinisen meren strategiassa poistamista vaativia tekijoita ovat alalla elavat
itsestaanselvyydet, jotka ovat menettaneet arvonsa tai jopa vahentavat
kokonaishyotya. Keskinaiseen vertailuun uppoutuvat yritykset eivat valttamatta
edes huomaa naitd muutoksia. (Kim & Mauborgne 2015, 43.) YouTube-
mainonnassa alalla elavana itsestaanselvyytena voi nahda tuotantoarvot,
vaikka videoiden tuotantokustannuksista on nykyaan helppo tinkia.
Kannykkakameroiden taso ylittaa jo heikoimmat web-kamerat ja jopa
maksuttomia videonluontitydkaluja 10ytyy useita. Taman opinnaytetyon
yhteydessa videoita on tuotettu testaamalla mm. Canvan, WeVideon seka
Google Ads -mainostyokalun valmiita mainospohjia. Jalkimmainen on Googlen
kesalla 2022 mainostajien kayttddn tarjoama ominaisuus, joka mahdollistaa
YouTube-mainosten luonnin yrityksen valokuvien, logon ja brandivarien
pohjalta. Mainostyokalun mallipohjissa on huomioitu mainosvideoiden parhaat
kaytannat erilaisille tavoitteille mainosvideoiden suosituspituudesta

toimintakehotuksiin asti.

3.2 Differointi

Branditietoisuuden lisdaminen on videoformaatin ja tarinankerronnan ominta
aluetta. Vahvaa brandia tarvitaan erityisesti samankaltaisista palveluntarjoajista
erottautumiseen. Brandi tiivistaa ne hyodyt, joilla yritys erottuu kilpailijoistaan
(Apunen 2020, 79). Vahtola (2020, 162) tasmentaa brandin strategiseksi
asiaksi, jossa maaritellaan ennen kaikkea yrityksen kilpailuetu. YouTuben
suosion kasvaessa yritysten tulisi nahda YouTube vahvemmin
brandinrakennuskanavana, ei pelkastaan vaylana tiedon jakamiseen

(Wang & Chan-Olmsted 2020, 23).
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Kuva 4. Mainonnan tavoitteet Iyhyella ja pitkalla aikavalilla.

Sinisen meren strategia pyrkii valttamaan punaisen meren kilpailun, joka johtaa
brandien samankaltaistumiseen ja lopulta pelkalla hinnalla kilpailuun (Kim &
Mauborgne 2015, 35). Painopiste halutaan siirtaa kilpailijoista vaihtoehtoihin ja
asiakkaista ei-asiakkaisiin (Kim & Mauborgne 2015, 43). YouTube-mainonnan
tarjoama nakyvyys antaa mahdollisuuden etsia parhaiten toimivaa

kokonaisuutta erilaisista kohdennuksista, mainosmuodoista tai sisaltotyypeista.

Painopistetta siirtavat yritykset voidaan jakaa kolmeen rynmaan. Naita ovat
haastajat, jaljittelijat ja erikoistujat. Haastaja voi taydentaa isomman toimijan
sivuuttamaa tarjontaa ja jaljittelija vie eteenpain jo kehitettya osaamista omalla
ratkaisullaan. Erikoistuja hyodyntaa muilta pimentoon jaaneita tarpeita.
(Vierula 2021, 76.)

Sinisen meren strategia ehdottaa kyseenalaistamaan perusoletukset, silla

sisaltoja voi syntya muistakin vaihtoehdoista, kuin mita yrityksen oletetaan
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tuottavan. Voi pohtia, mihin ostajaryhmiin alalla yleensa keskitytaan ja mita
arvoa taman ostajaryhman vaihtaminen voisi luoda uusille asiakkaille

(Kim & Mauborgne 2015, 66). Tietyn ongelman parissa kamppailevat asiakkaat
ja asiakasehdokkaat saattavat 16ytya myynnillisen mukavuusalueen
ulkopuolelta. Nykyinen asiakaskunta ei valttamatta edusta juuri tata ryhmaa.
(Apunen 2020, 259.) Yrityksen toimintaan saattaa liittya osa-alueita, jotka

kiinnostaisivat suurempaakin yleis6a (Kim & Mauborgne 2015, 45).

Uusia yleisoja voi Ioytda myds analytiikkatydkalujen avulla. Jo tavoitettujen
katsojaryhmien ohella analytiikasta voi tutkia katsojien muita kiinnostuksen
kohteita, kuten musiikkia tai televisiosarjoja. Kasvatettua yleisédataa on

mahdollista kayttaa |6ytamaan lisdad samankaltaisia ryhmia, joita ei viela ole

tavoitettu. (Rummukainen ym. 2019, 220.)

InFeed-mainosmuotoa kaytettaessa videomainoksen katsominen ei ole
pakotettua. Talldin videon on heratettdva mielenkiintoa otsikolla ja pikkukuvalla,
koska katsoja voi paattaa itse klikkaako videon pikkukuvaa. Visuaalinen
erottautuminen vaatii tasapainottelua. Tubettajien sisalldista tuttu silmiinpistava
visuaalisuus saattaa nayttaytya yrityskanavilla halpana kikkana (Segerberg &
Haggblom 2017, 59). Otsikoinnissa tulisi valttda monimutkaisuutta, mutta
kertova otsikko antaa paremmat mahdollisuudet YouTuben algoritmien kanssa.
Lisaksi otsikoiden tunnepitoisuus voi olla ratkaiseva tekija videoiden
katselukertojen lisaamisessa jopa niin, etta negatiivisella tunnelatauksella

ladattu otsikko yhdistyy suurempii nayttokertoihin. (Tafesse 2020, 6-7.)

Eniten kiinnostusta herattavan yhdistelman voi loytaa testaamalla eri
vaihtoehtoja mainonnan avulla ja sen jalkeen kayttaa sita orgaanisen sisallon
julkaisussa. Tahan tarpeeseen mainonta ei vaadi suuria summia, ja maksullisen
testauksen avulla maksuton sisalto saa paremmat lahtokohdat YouTuben

tarjonnan joukossa.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Marju Aavikko



21

3.3 Arvontuotto

Brandinmarkkinointikanavana YouTube soveltuu seka differointiin etta
arvontuottoon. Brandin ensisijainen tehtava on tuottaa arvoa asiakkaalleen.
Brandi ei ole vain iskulauseita tai visuaalisuutta, vaan yrityksen identiteetti,

asiakkaan ja yrityksen yhteisluomus (Vierula 2021, 179).

Sinisen meren strategia ohjaa yrityksia tarjoamaan ylivertaista arvoa hintaan,
jota ihmisilla on varaa maksaa. Arvoinnovaatiot voivat tarjota teknisten
innovaatioiden sijaan tietamysta ja ideoita. (Kim & Mauborgne 2015, 205).
Yritykset jakavat tietoa YouTubessa esimerkiksi webinaaritallenteiden
muodossa. YouTube-mainonta takaa kayttajille maksuttoman alustan ja

brandeille vaylan nakyvyyteen.

Sinisen meren strategiassa pyritdan luomaan sellaisia tekijoita, jota alalla ei ole
viela tarjottu ja lisdamaan asiakkaan saamaan arvoon uusia elementteja
toimialarajojen ulkopuolelta (Kim & Mauborgne 2015, 43). Pohdittavaksi jaa,
missa yhteydessa omaa tuotetta tai palvelua kaytetaan tai mitkd ongelmakohdat
voi eliminoida taydentavien tuotteiden ja palveluiden avulla (Kim & Mauborgne
2015, 70).

YouTube-kanava on yrityksille luonteva tapa taydentaa omia palvelujaan.
Esimerkiksi selitysvideot toimivat kohtuullisin kustannuksin seka arvontuottoon
etta differointiin. Jos haluaa palvella niita kayttajia, jotka toivovat yrityksilta
enemman tuotetestausvideoita ja selkeita ohjevideoita (Turunen 2021, 32) voi
kehittda tehokkaan toimintatavan informaatiovideoiden luontiin, pohtia keinoja

selkeyden korostamiseen tai nostaa odotuksia uudelle tasolle.

Markkinatutkimukset eivat valttamatta paljasta uusia oivalluksia siita, mika
asiakkaita viehattaa. Yleensa asiakkaat odottavat saavansa enemman samaa
ja halvemmalla (Kim & Mauborgne 2015, 70). Suurimmat mahdollisuudet ovat
usein siella, missa muut eivat ole viela kayneet. Jos markkinatutkimus kuvaa jo
kartoitettua maaperaa, se voi ohjata vaaraan suuntaan tai olla hyodyton
(Apunen 2020, 30).
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YouTuben suosio on kasvanut kayttajien tarpeesta etsia tietoa, viihdetta ja
oppia uutta. Samat tarpeet toimivat vahvimpina positiivisina tekijoina myos
maksullisessa nakyvyydessa. Tutkimukset antavat yrityksille vahvan
suosituksen lisata YouTube-mainontaa markkinointibudjetteihin, mutta
viihteellinen osuus on sisallytettava jo viiteen ensimmaiseen sekuntiin
(Febriyantoro & Wright 2020, 13).

Informatiivisuus herattaa katsojan mielenkiinnon, mutta viihteellisyys sitouttaa
katsomaan videon loppuun. Samalla pitda huomioida, etta eri katsojaryhmat
nakevat nama piirteet eri tavoin. Eraan selvityksen mukaan alle 30-vuotiaat
nakevat YouTube-mainoksissa vahemman informatiivisuutta kuin yli 40-vuotiaat
katsojat (Firat 2019,12).

Markkinoijille kayttajadata seka mainonnan ja analytiikan tydkalut tarjoavat
lisdarvoa, josta moni on valmis myds maksamaan (Rummukainen ym. 2019,
204). Datan keraamisen merkitys muodostuu siita, ettd suuresta maarasta
tietoa voi syntya nakemyksia, joista voi jalostaa parempia ratkaisuja
asiakkaiden arkeen (Vierula 2021, 82).

YouTube-mainonnan olennaisin hyoty saattaakin piilla uusissa nakemyksissa.
Mainonta mahdollistaa oppimisprosessin, tietoa saadaan yhta paljon alustasta
kuin sen kayttgjista. Opitaan nakemaan se, mika ei toimi, nahdaan aihiot joihin
kannattaa panostaa ja kehitytaan edelleen (Vierula 2021, 105). Opittua voi

hyddyntaa niin kustannussaastoissa, differoinnissa kuin arvontuotossa.
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4 YouTuben mainosmuotojen testaaminen

YouTube-mainonnan tavoitteena voi olla laaja nakyvyys ja kiinnostuksen

herattaminen, kanavan tilaajamaaran kasvatus tai sivustoliikenne. Googlen

alustoilla onnistumista paasee tarkastelemaan mainostyokalun, verkkosivun

analytiikan seka YouTube-kanavan analytiikan kautta. Karkeasti jaettuna

Google Ads -mainostilin raportointi ohjaa kohdennusten optimointia, kun taas

YouTuben analytiikka ja tyokalut tukevat videosisaltojen kehittamista.

Mainosten sijoitteluilla on oma luonteensa. Tilastoja seuraamalla voi I16ytaa ne

mainokset, kohdentamistavat tai mainosmuodot, jotka soveltuvat parhaiten

valitun tavoitteen saavuttamiseen. Testaaminen puolestaan kerryttaa dataa ja

oppia eteenpain.
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Kuva 5. YouTube-mainonnan mittaaminen.
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YouTube-mainonnan reitti kulkee usealla eri tasolla. Ensimmaisena on pyrittava

hakemaan sisallolle nayttokertoja. Toisessa vaiheessa kiinnostavat
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katselukerrat. Seuraavaksi voi pysahtya tarkastelemaan sita, kuinka pitkaan
katsoja on viihtynyt videon parissa. Nain digitaalisessa ymparistossa jopa
niinkin hankalasti mitattava asia kuin arvo, joka perustuu jokaisen omaan
yksildlliseen ja henkilokohtaiseen kokemukseen (Vahtola 2020, 41), on sekin
jossain maarin mitattavissa. Katsomiskerran lisdksi mainos voi kartuttaa viela
korotetun tason, eli klikkauksen ja jopa toteuttaa analytiikassa tavoitteeksi
maaritellyn toimenpiteen. Lisaksi mainoksissa toimii vuorovaikutteisuus, silla
YouTubessa mainokset voivat kerata jakoja, tykkayksia tai kanavalle uusia
tilaajia.

Koska kehittamistehtavaani kytkeytyva tutkimuskysymys keskittyi pienen
mainosbudijetin mahdollisuuksiin, asiaa pystyi parhaiten arvioimaan kampanjoita
toteuttamalla. Testattavissa videokampanjoissa tarkastelin eri kohdistustapojen
ja mainosmuotojen yhdistelmia, en niinkaan yksittaisten mainosvideoiden
suoriutumista. Testaus keskittyi mainonnan harkittuun kohdentamiseen ja
alhaisiin kustannuksiin, siten etta kunkin kampanjan kaytossa oli samanveroiset
budjetit seka vastaavat kohdistustavat. Kaytannoéssa kunkin testikampanjan
kustannukset olivat 32—47 euron valilta. Keskenaan vertailukelpoisten tulosten
saamiseksi eri mainosmuodoissa kaytettiin samoja kohderyhmia ja saman
materiaalin pohjalta luotuja mainosaineistoja. Mainosten aiheena oli Google-
mainonnan esittely ja sisaltojen muokkaus kohdistui vain eri mainosmuotojen

asettamiin vaatimuksiin.

Testaukset tapahtuivat vuoden 2022 kevaan ja kesan aikana. Kampanjoiden
alkuvaihe vaati joustoa, jotta seurattavia tuloksia olisi syntynyt rajallisesta
budjetista huolimatta. Kesalomakaudella saattoi olla vaikutusta pienempiin
nayttomaariin, mutta nailta osin heitot olivat tasoitettavissa pidemmilla
kampanja-ajoilla. Kampanjat nakyivat eri viikoilla maantieteellisesti samoilla
alueilla Uudeltamaalta aina Pohjois-Savon korkeudelle asti. Aluekohtaisen jaon
puuttuminen hyodytti Uuttamaata, joka oli eniten mediabudjetteja kuluttava alue.
Tuloksista ei voi paatella, kuinka vastaava kampanja tai mainosmuoto toimisi
esimerkiksi pidemmalla aikavalilla, suuremmalla budijetilla tai erilaisilla

mainosvideoilla. Kyseiset muuttujat vaatisivat erillisia testauksia.
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Mainoskampanjoiden suunnittelun haastavin osuus on kohdentaminen.
Kampanjoiden testaus keskittyi kustannustehokkuuteen ja laatuajatteluun. Siten
kampanjoiden yllapito vaati kulutuksen seurannan ohella 16ytamaan
mahdollisimman laadukkaita mainospaikkoja. Kampanjan tavoitteista
rippumatta on olennaista selvittaa, milta kanavilta I0ytyy tietynlaisesta sisallosta
kiinnostuneita ihmisia. Periaatteessa mainoksia naytetaan vain YouTuben
kumppaniohjelmassa sisaltonsa kaupallistaneilla kanavilla, mutta tosiasiallisesti

YouTube saattaa esittda mainoksia kaikessa alustan sisallossa (Forbes 2020).

Naiden suuntaviivojen ohjaamana suoritin kampanjoissa runsaasti kohdistusten
poissulkemisia, silla katseluprosenttien ohella on seurattava, tulevatko
katselukerrat relevanteilta nayttopaikoilta. Aiheellista on myds muistaa, etta
CTR:t ovat suhteessa nayttomaariin. Pienilla nayttomaarilla on yleensa

paremmat CTR:t ja pain vastoin.

Kampanjan sisalla suoritin pienimuotoisempaa testausta vertailemalla eri
versioita mainoksen pikkukuvasta ja toimintakehotuksesta. Erilaisella
pikkukuvalla naytti olevan selkea vaikutus erityyppisiin yleisdihin, sen sijaan eri

toimintakehotusten vertailuissa ei 16ytynyt mainittavia eroja.

Analytiikan kautta saatavat tulokset kertoivat, ettd mainonnan avulla sivustolle
tullut yleiso viipyi siella pisimpaan arkisin kello kymmenen ja kahdentoista
valilla. Sivujen selaus puolestaan toteutui parhaiten kello kahden aikoihin
iltapaivatauoilla. Tama puoltaa kohdentamisessa asiayhteyden merkitysta.
Tyoaikana keskitytaan tyohon liittyviin markkinointiviesteihin, iltaisin saattaa

toimia paremmin vapaa-aikaan kuuluvat sisallot.

4 .1 In-Stream-mainokset

YouTuben mainosmuodoista kaytetyimmiksi ovat muodostuneen True View-
mainokset, jossa mainokset nakyvat videoiden edella, aikana tai jalkeen.
Halutessaan katsoja pystyy ohittamaan mainoksen viiden sekunnin kuluttua.
(Belanche, Flavian & Pérez-Rueda 2020, 2). Mainostaja maksaa vain kun koko

mainos on katsottu loppuun asti tai katselu on kestanyt yli 30 sekuntia. On
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huomattu, etta katsojat saattavat muistaa brandin, vaikka mainostaja ei

maksaisikaan mainoksesta (Belanche ym. 2020, 10).

Koska katsojille jaa valinta katsoa tai olla katsomatta videota, tama
mainosmuoto on katsojien keskuudessa suhteellisen hyvaksytty

(Lin, Lee & Lu 2021, 3). Mainostajien tulee silti tiedostaa, etta ohitettavien
mainosmuotojen kohdalla yleiso ei aikaile paattdessaan, onko tieto heille

hyodyllista tai haluavatko he jatkaa mainoksen katselua (Lin ym. 2021,12).

@3 YouTube IN-STREAM -MAINOKSET
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Kuva 6. In-Stream-mainoskampanjan tulokset.

Tulosten tarkastellussa esiin nousevat mainosten klikkihinnat. YouTube-
mainonnassa videon katsominen ja klikkaaminen ovat yhteydessa toisiinsa,
mutta eri tasolla. Mainoksen katsominen on alkuvaihe, klikkaaminen
mainostajalle lisdarvoa tuova seuraava askel, josta on jo mahdollisuus myyntiin.
Testauksissa In-Stream oli ylivoimaisesti eniten katselukertoja keraava
mainosmuoto. Kaikkein todennakdisemmin In-Stream-videomainoksen

katsoivat loppuun saakka aikaisemman hakukayttaytymisen perusteella luotu
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oma yleiso seka remarketing-yleisd kanavan datasegmentista. Oman yleison
klikkihinta oli Iahes euron korkeampi kuin kohdennus valittuihin videosisaltoihin.
Tulos vahvisti oletuksen, etta tarkempi kohdennus tyypillisesti nostaa
klikkihintoja. Vaikka remarketing, ehti olla paalla vain hetken, sen klikkihinnat
osoittautuivat vielakin korkeammiksi. Tama tukee Sinisen meren strategian
ideaa, jossa kilpailun valttamiseksi kannustetaan katsomaan myos

ydinkohderyhman ulkopuolelle.

Lisaksi kustannuksista 10ytyi alueellisia eroja. Klikkihinta Uudellamaalla saattoi
olla 3,65 euroa ja Pohjois-Savossa vain 0,65 euroa. Koska YouTube-
mainonnan vahvuus ei paasaantdisesti muodostu liildien hankinnasta, onkin
kiinnostavaa, etta paikkakunnasta riippumatta kampanjassa videoiden

katselukohtainen hinta, CPV kustansi vain joitakin sentteja.

Huomionarvoisia ovat myds laitekohtaiset erot, joita voi soveltaa palvelemaan
omaa strategiaa ja budjettia. Mobiililaitteet keraavat huomattavasti enemman
nayttoja ja niin ikdan katsojia. Tietokoneiden selkeasti mobiilia paremmat
katseluprosentit eivat mydskaan yllata, koska katsojien keskittyminen ja
kayttotilanteet eri laitteilla poikkeavat toisistaan. Tabletilla CPC saattoi olla jopa
euroa pienempi kuin mobiililaitteilla, koska tableteilla kilpailu asiakkaista
vaikuttaa olevan vahaisempaa. Vuorovaikutukseen keskittyva kampanja
tarvitsee kirjautunutta yleisoa, joten esimerkiksi TV-nayttdjen rajaaminen ulos
kampanjasta saattaa olla aiheellista. Toisaalta pelkkaa edullista nakyvyytta
tavoitteleva kampanja voi keskittya vahiten kilpailtuihin laitteisiin. Kaiken
kaikkiaan testaukset osoittivat, etta budjetin ohella sisalldlla, sijoittelulla ja

mainosmuodolla on vaikutusta mainosten nakyvyyteen.

In-Stream-mainosten korkeat katselukerrat herattavat pohtimaan niiden
vaikutusta YouTube-kanavan orgaaniseen nakyvyyteen. Lisaantyvilla
katselukerroilla on periaatteessa positiivinen vaikutus, mutta mainosvideoiden
katseluaika voi jaada lyhyeksi etenkin In-Stream-mainoksissa, jotka katsoja saa
ohittaa muutamassa sekunnissa. Koska yleison sailyttaminen on yksi YouTuben
orgaanisen nakyvyyden sijoitustekijdista, In-Stream-mainosten osalta voi harkita

mainostamista ainoastaan kanavalle piilotetulla sisallolla. Mainonnan avulla
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toimivaksi testatun sisallon voi kampanjoinnin jalkeen ladata julkiseksi videoksi,
silla mita enemman kanavalla on sisaltoa, sita todennakdisemmin se saa uusia
katsojia. Laajempi tarjonta ja runsaampi seuraajamaara myos rohkaisee

katsojia tutustumaan yritykseen tarkemmin tai tilaaman kanavan.

4.2 In-Feed-mainokset

In-Feed-videomainokset ovat toinen YouTube-mainosten paatyypeista ja niita
naytetaan YouTuben katselusivulla tai kanavan etusivulla. Mainokset voivat
nakya YouTuben hakutuloksissa, aiheeseen liittyvien YouTube-videoiden

rinnalla ja YouTube-mobiilisivuston etusivulla (Google 2022b).

Mainosmuodolla on kaksi oleellista hyotya. Ensinnakin ne ovat hyva vaihtoehto
aloitteleville yrityksille, jotka haluavat keskittya brandin nakyvyyden
kasvattamiseen, silla videosisallot ovat esilla hyvin havaittavilla mainospaikoilla
eika hinnoittelussa makseta nayttdkerroista, vaan pelkastaan klikatusta
mainoksen katselusta. In-Stream-mainoksista poiketen In-Feed mainoksista
puuttuu ohjaus YouTuben ulkopuolisille kampanjasivuille. Sen sijaan se

houkuttelee tutustumaan videoon ja sen kanavan sisaltoon.

Toinen In-Feed-mainosten etu on niiden sijoittelu orgaanisen sisallon ymparilla.
Lahtokohtaisesti ihmiset eivat kaipaa mainoksia, mutta In-Feed-mainosten
avulla voi tavoittaa potentiaalisia asiakkaita, silla tietoisesti klikattu mainos on jo
arvioitu nakemisen arvoiseksi. Sulautuessaan muun sisallén joukkoon
mainokset eivat myoskaan katkaise katsomiskokemusta tai heikenna alustalla
viihtymista. In-Feed-mainosten suurin hyoty ei siis ole nayttomaarissa tai
klikkauksissa, vaan laadukkaassa kayttajadatassa, jota voi hyodyntaa

esimerkiksi oman datasegmentin kokoamiseen.

Lisaksi mainostajat saavat hyotya Google Ads -mainostydkalun
ominaisuudesta, jonka avulla voi halutessaan nayttaa mainoksen yhteydessa
muita kanavan videoita (Google 2022c). Tarkoitus on kannustaa kayttajia
tutustumaan kanavan sisaltoon ja samalla vahvistaa videon viestia. YouTuben

sivupalkissa naytettavien samankaltaisten videoiden katsotaan lisaavan videon
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uskottavuutta ja oppimishyotya. Sivupalkissa nahtavat suositukset vaikuttavat

ihmisten arvioihin myds videokanavasta. (Zimmermann & Jucks 2019, 8.)
@Youlube IN-FEED-MAINOKSET

Mainosmuoto YouTuben
64200

e katselusivulla tai kanavan
hayttokertaa etusivulla. Nakyvyys
993 YouTuben hakutuloksissa,
katselukertaa aiheeseen liittyvien videoiden
rinnalla ja YouTuben mobiili-
sivuston etusivulla.

paivaa

20.4.-20.5.2022
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Mainosten N Eniten

esittaminen katselukertoja
- ark. klo 7-13 klo 6-10 valilla,

seka 16-22 toimivin ikdryhma
+ vkl 10-16 & 19-22 35-44 V.

Katselu-
MAINOKSISTA
mobiili 54% S
) o Ansaitut tilaajat: 4 kpl
tabletit 43.3% Ansaitut nayttskerrat: 29 kpl

tietokoneet 1,3% Ansaitut tykkaykset: 7 kpl

Kuva 7. Kuukauden kestaneen mainoskampanjan tulokset In-Feed-
mainosmuodossa.

In-Feed-mainoskampanjan yleiso- ja avainsanakohdistukset vaativat tiukempaa
rajausta, silla ne ohjautuivat heikkolaatuisempiin nakymispaikkoihin. Tassa
suhteessa mainosten kohdistus kanava- tai videosijoitteluihin toimi paremmin.
Kun kohdennustavaksi valitaan sijoittelut, klikkaamalla poimittavia kanavia ei
tarvita paljon, kunhan kanavilla on riittavasti yleisoa. Heikoimminkin toimivat
sijoitteluryhmat saattavat kerata katsojia YouTuben ohjatessa mainontaa
sattumanvaraisesti YouTube.com-etusivulle. Samalla voi kuitenkin varautua

siihen, etta mainosten nayttokerrat osuvat paaosin tuntemattomaan yleisoon.

Mainosmuotojen keskinaisia eroja voi tarkastella myos vuorovaikutteisuuden
kautta. Viisitoista sekuntia riittaa harvoin puhutteluun, ja mainosmaisempana

muotona In-Stream-mainokset eivat testauskampanjoissa keranneet tykkayksia,

Turun AMK:n opinnaytety6 | Marju Aavikko



30

joita In-Feed-mainokset sen sijaan tuottivat. Strategisesta nakdkulmasta
katsottuna omavalintaisia katsomiskertoja keraava In-Feed-mainosmuoto

saattaa olla tehokkaampi myos asiakkaiden tarpeiden tunnistamisessa.

Tykkaysten lisdksi kampanja toi kanavalle monia ansaittuja nayttokertoja ja
joitakin tilaajia. Ansaittua toiminta on YouTube-mainonnan kerryttama maksuton
lisdarvo, jota saadaan katsojista, jotka mainoksen lisaksi tutustuvat mainostajan
kanavan muuhun sisaltéon. Jos yritys pyrkii kasvattamaan omaa YouTube-
kanavaansa, In-Feed-mainosmuodon avulla uusien tilaajien hankintaa voi

kayttaa jopa ensisijaisena tavoitteena.

4.3 Bumber-mainokset

Kuuden sekunnin puskurimainokset edustavat YouTubessa ei-ohitettavaa
mainosmuotoa. Yksittaisten katselukertojen sijaan maksaminen perustuu
CPM-hinnoitteluun, jossa hinta syntyy jokaisesta mainosvideon saamasta
tuhannesta nayttokerrasta. Mainosta klikkaavat katsojat ohjataan mainoksen

kautta maaritellylle kampanja- tai verkkosivulle.

Puskurimainoksissa on syyta rajata nayttdkerrat samalle katsojalle huolella.
Negatiivinen asenne mainosta kohtaan kasvaa sita mukaa kun altistuminen
puskurimainokselle lisdantyy. Vastaavasti luotettavuus ja informatiivisuus
kasvattaa positiivista vaikutusta. (Sabuncuoglu-inan, Gokaliler & Giilay
2020, 9.) Merkille pantavaa on, etta tutkimuksen mukaan katsojien asenteet
Bumber-mainoksiin eivat ole riippuvaisia iasta tai koulutustasosta

(Sabuncuoglu-inan ym. 2020, 14).
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€3 YouTube BUMBER -MAINOKSET

Herattelevat kuuden

17 zoo sekunnin puskurimainokset

R videoiden alussa, joita
nayttokertaa katsoja ei voi ohittaa.
paivaa

20.5-12.6. & 16.-17.7.
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Mainosten nédkymispaikat
Mainosten laadukkaita tasaisesti

esittaminen eri sijoitteluissa klikkia
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- 2 nayttokertaa sivulle
/hlé/pva
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el B0 Eniten ndyttdkertoja:
tabletit 15% lauantai klo 19-20

tietokoneet | 24% Eniten klikkauksia:
TV-naytot (rajoitettu) el el i

Kuva 8. Tulokset Bumber-mainosmuodon testauksesta.

Puskurimainosten testauksessa mainosten kohdennukset toimivat kautta linjan
melko laadukkaasti ilman heikoimpia nakymispaikkoja. Lisaksi In-Feed-
mainoksista poiketen kohdennus avainsanoihin toimi hyvin. Valtaosa
likenteesta tapahtui mobiililaitteilla, vaikka mainonnasta oli kokonaan suljettu
vain TV-naytét. Puskurimainoskampanjan kaynnistyminen vei CMP-
hinnoittelulla muita testimainosmuotoja kauemmin. Nain kampanjan alussa tuli
testattua myos kohdentamatonta mainosryhmaa, jonka perustelua avattiin
kappaleessa 3.1. Vaikka kohdentamaton mainosryhma oli paalla vain kolme
testipaivaa, esille nousi yllattavia seikkoja. Mainosryhma kerasi saman maaran
keskimaarin alle 50 sentin klikkeja kuin aiheisiin kohdentaminen.
Avainsanakohdennuksen klikkihinta jai sekin alle euron, mutta tarkka
yleisokohdennus, jossa oli mukana my6s samankaltaiset yleisot, kustansi viela
keskimaarin euron enemman kuin avainsanakohdennus. Havaittavissa oli, etta

puskurimainoksissa kohdennettujen mainosryhmien CTR:t eivat olleet
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kohdentamatonta korkeampia. Mainosten nakymispaikat osuivat pitkalti

suosituille YouTube-kanaville, joita muutkin kohdennustavat suosivat. Lisaksi
kohdentamaton mainosryhma erosi kampanjan muista kohdennuksista siina,
ettd padosa demografiasta edusti tuntematonta yleis6a ja katselukerrat eivat

rajoittuneet mobiiliin, vaan 37 % katselukerroista tuli tietokoneista.

Konversiotavoitteeksi testikampanjaan oli asetettu sivujen selaus, mutta
testikampanjan keraamat klikkaukset eivat siihen yltaneet. Naen silti
herattelevilla puskurimainoksilla potentiaalia. Niiden kautta voi pienellakin
panostuksella 16ytaa kohdennuksia, joiden avulla voi ohjata lupaavaa liikennetta
verkkosivuille muiden mainosmuotojen tukemana. Ei voi myoskaan ohittaa
kohdentamatta jattamisen tarjoamaa mahdollisuutta edulliseen ja

kilpailuvapaaseen kaistaan.

4.4 Aktivoivat videokampanjat

Vuoden 2022 alusta Google on paivittanyt automaattisesti kaikki aikaisemmat
TrueView for Action -mainokset aktivoiviksi videokampanjoiksi. Aktivoivissa
videokampanjoissa on saman kampanjan sisalla kaytossa seka edella esitettyja
In-Stream- ettd InFeed-mainoksia. Uudistuksen mydéta aktivoivat
videokampanjat tavoittavat yleiséja YouTuben ohella myds Googlen
videokumppanien sivustoilla ja sovelluksissa. Tarkoituksena on taata parempia
konversioita, mutta mainosten nakyminen YouTuben ulkopuolella vaatii
mainostajilta tarkempia sijoitteluja ja enemman ennakoivia poissulkemisia,
huonolaatuisten nakymispaikkojen valttamiseksi. Etuna on, etta kampanjoihin
paasee lisddmaan myds hakusanamainonnasta tuttuja mainoslaajennuksia,

kuten sivustolinkkeja tai liidilomakkeita (Google 2022d).
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& YouTube RESPONSIIVINEN VIDEOMAINOS

Aktivoivat videokampanijat,
joissa kaytetaan responsiivisia
videomainoksia, nakyvat

35 100 YouTuben etusivun fiidin ja

nayttokertaa YouTube-katselusivun lisaksi
oletuksena myés Googlen
videokumppanien verkostossa.
Aktivoivissa video-
kampanjoissa voi kdyttaa seka

ohitettavia In-Stream
-mainoksia etta InFeed

paivaa

11.-16.8.2022

2202 opjiney nliepy @

-mainoksia. Molemmissa ei ole C
Mg i : klikkia
kaytossa kaikkia ominaisuuksia, kohde-
mutta mainokseen saa sivulle

mukaan lisdelementteja kuten

maksetut katselukerrat sivustolinkkeja.

kohdennus avainsanoihin:
30 klikkkia - 0,68 € /kpl

kohdennus yleiséon: Paras CTR torstaisin 14,54%
12 klikkia - 1,21 €/kpl heikoin CTR sunnuntaisin: 1%

Kuva 9. Aktivoivan videokampanjan testauksen tulokset.

In-Stream-kampanjaan verrattuna aktivoivan videokampanjan klikkauskohtaiset
hinnat olivat alempia ja erot maantieteellisten alueiden kesken tasaisempia.
Poikkeuksena Googlen Display -verkoston kautta tulleet katselukerrat, joiden
CPV oli keskimaarin jopa 0,10 € suurempi kuin YouTube-verkostossa. limeisesti
juuri kampanjaan luotujen tiukkojen rajausten ansiosta seka Display-verkoston
etta mobiilisovellusten osuus jai hyvin pieneksi. Rajaus oli tarpeen myo0s siksi,
etta Display-verkoston kautta tullut yleiso katsoi videon loppuun saakka
heikoimmin katseluprosentein. Kohdennustavoista toimivimmaksi osoittautui

avainsanoihin kohdentaminen.

Konversiotavoitteeksi asetettu sivujen selaus toteutui testikampanjassa vain
kerran. Syyta tahan voi etsia hyvin lyhyesta kampanja-ajasta seka siita, etta
paaosa katsojista tuli YouTube.com etusivun kautta ja tuntemattomasta

yleisOsta. Kiinnostavaksi mainosmuodon teki sen suhteellisen pienet
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klikkihinnat, mutta kulutus oli nopea, koska paivabudjettia ei voinut asettaa
minimiin samaan tapaan kuin videokampanjoiden perinteisissa paatyypeissa.
Konversiohakuista mainosmuotoa ei myoskaan kannata kayttaa kaikkein

edullisimpien nayttokertojen tavoitteluun.

4.5 Discovery-mainokset

Automaatio ja koneoppiminen ovat kasvavia trendeja Googlen mainosalustalla.
YouTube-kampanjoiden osalta se nakyy mm. mainosmuotojen lisaantymisena
ja paivittymisena. Discovery-mainokset ovat yksi Googlen viime vuosina
kehittelemista koneoppimista hyddyntavista mainosmuodoista. YouTube-
mainontaan ne linkittyvat nakymalla hyvin havaittavilla mainospaikoilla
YouTuben etusivulla. Kuvista ja teksteista luotavia mainoksia naytetaan myos
Gmailissa ja Google-mobiilisovellusten syo6tteessa. Mainosmuodon periaate on
tuttu sosiaalisen median sy6tteiden mainoksista. Uutta on se, etta Discovery-
mainokset yhdistavat sosiaalisesta mediasta tutun visuaalisuuden Googlen

koneoppimiseen (Effective Spend 2022).

Discovery-kampanjat hyodyntavat Googlen kayttajatietoa, ja mainoksia
naytetaan potentiaalisille asiakkaille heidan aikaisempien hakujensa
perusteella. Yleisot muistuttavat YouTuben ostoaikeissa olevaa yleisoa ja
perustuvat Display-kampanjoita suoremmin kuluttajien todelliseen

hakukayttaytymiseen. (Metric Theory 2019.)

Kaantopuolena on Googlen suositus kayttaa jopa 10-kertaista hankintakohtaista
hintaa. Kampanjat my0s vaativat taustalleen aktiivisia datasegmentteja
YouTubesta, Googlen hakuverkostosta tai Gmailista (Google 2022¢). Lisaksi
silmiinpistavaa on kampanjatyypin useat rajoitukset. Siina ei ole mahdollista
kayttaa laitekohdennusta eika kohdentaa sijoitteluihin tai asiayhteyteen.
Mainostaja ei myoskaan voi vaikuttaa mainosten nayttokertoihin samalle
katsojalle eika kohdistaa yksittaisten kanavien yhteyteen tai poissulkea
kohdistuksia. (Effective Spend 2022.)
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3 YouTube DISCOVERY-MAINOKSET
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Kuva 10. Viikon pituisen Discovery-kampanjan tulokset.

Laitekohdennus ei Discovery-mainosmuodossa ollut mahdollista ja paaosa
kampanjan liikenteesta tapahtui mobiilin kautta. Lahtékohta osoittautui
edulliseksi, silla tietokoneissa klikkihinta oli 0,84 euroa, kun taas mobiilissa riitti
0,29 euroa. Maksimoi konversiot -hintatarjous toimi kampanjassa hyvin, joskin
konversioiden klikkihinta nousi keskimaarin yli kolmeen euroon. Se, etta
yleis6sta vain hyvin pieni osa tuli tuntemattomasta lahteesta nayttaisi
korreloivan selkeasti parempien konversioiden kanssa. Kaiken kaikkiaan
Discovery-mainoskampanija yllatti nopeilla tuloksillaan ja tarkkuudellaan. Vaikka
koneoppimisen mahdollistama osuvuus nostaa hintoja, klikkihinnat ja tulokset
osoittautuivat kilpailukykyisiksi Googlen hakusanamainonnan kanssa. Vertailu
toimialan vastaaviin hakusanoihin Googlen avainsanojen suunnittelijassa kertoi,
etta hakusanamainonnassa klikkihinnat olisivat nousseet etusivun alimmillakin

nayttopaikoille Iahemmas viitta euroa. Lisaksi kokemukseni mukaan kyseisella
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toimialalla olisi ollut epatodennakaista saada samalla hinnalla ja samassa

ajassa vastaavia tuloksia.

4.6 Yhteenveto testausten toteutuksesta ja tuloksista

Kehittamistehtavassani perehdyin YouTube-mainonnan rakenteisiin ja sen
potentiaaliin pienten yrittajien markkinoinnin apuna. Tuomalla Sinisen meren
strategian YouTube-mainonnan kontekstiin pyrin osoittamaan YouTube-
mainonnassa piilevat suuret mahdollisuudet, pienet riskit ja uusien yleisdjen
Idytamisen. Materiaalia YouTuben kustannustehokkuuden todentamiseen
hankin testaamalla eri mainosmuotoja. Testausten perusteella strategiset
valinnat mainonnan suunnittelussa voivat osaltaan auttaa pienia toimijoita

markkinoinnin resurssihaasteissa.

Seka videomainonta etta strateginen markkinointi ovat laajoja aihealueita.
Niiden tarkastelu edellytti tiukkaa rajausta, vaikka houkutus sukeltaa
syvemmalle videoesitysten luomiseen tai sisaltomarkkinointiin oli suuri.
Mainosmateriaalien tuottamista ei voinut kokonaan ohittaa, koska testausten
toteuttaminen vaati videosisaltdja. Myds niiden osalta lahdin testaamaan eri

vaihtoehtoja.

Vaikka yksittaisia mainoskampanjaesimerkkeja ei voi tulkita yleiseksi
totuudeksi, ne nostavat esiin seikkoja, joita kannattaa huomioida. Sama patee
kehittamistehtavan pohjaksi keraamiini lahteisiin. Tieto voi antaa ideoita omien
kampanjoiden suunnittelussa, mutta testaus on aina tehtava omalla sisallolla,
omalla budjetilla ja omalle yleisodlle. Kaiken kaikkiaan tuloksia on syyta
tarkastella suuntaa antavina, silla niissa on omat rajoitteensa. Selkein rajoite oli
testauksiin kaytetty aika. Rajallinen maara dataa ei tarjoa koneoppimiselle
rittavasti pohjatietoa. Samoin tiettyyn toimialaan keskittyminen antaa kasityksen
vain kyseisen toimialan hinnoittelusta ja kohderyhmista. Sen sijaan
kampanjoiden rajalliset budjetit olivat perusteltuja, silla niita voi kayttaa
esimerkkina pienen toimijan tilanteesta, jossa niukat resurssit haastavat

pitkajanteisempia markkinointitoimenpiteita. Testaukset antavat konkreettisen
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esimerkin siitd, millaisia tuloksia annetulla summalla voi kyseisessa ajassa ja

kussakin mainosmuodossa odottaa.

Vertailu mainosmuotojen kesken osoitti selkeasti, ettd kohdentaminen ei toimi
samalla tavoin eri mainosmuodoissa tai mainoksissa. Kuuden sekunnin
puskurimainoksissa kohdentaminen valittuihin videosisaltoihin toimi heikosti,
In-Feed-mainosmuodon heikkous oli puolestaan yleisdkohdennus, joka tavoitti
nayttdokertoja varsin eparelevanteissa kanavissa. Samoin tiettyihin
avainsanoihin kohdennetut mainokset esiintyivat toisissa mainosmuodoista
laadukkaammilla mainospaikoilla vaatimatta juurikaan poissulkemisia.
Kampanijoita kannattaa rakentaa eri tarpeisiin erilaisin kriteerein. Yksi luokittelu
voi toimia edullisille katselukerroille, toisella voi hakea konversioita, kolmannella
huimasti nayttokertoja. Kaikki tavoitteet eivat vaadi suurtakaan rahallista
panostusta, mutta toimivaan kohteeseen kannattaa sijoittaa. Yhteenvetona
voikin todeta, ettei sama toimintatapa palvele kaikkia kampanijoita, eika kannata
nojata vain yhteen ratkaisuun. Liikkuvia osia on paljon ja testata voi mita

erilaisimpia yhdistelmia.

Itse koin oivalluksena sen, ettd myos tavoitteita kannattaa testata. Havainto
johtaa jalleen Sinisen meren strategian pariin. Vaikka mainossisalléon luontainen
yleiso olisi B2B-yritysasiakkaat, kohderyhma ei valttamatta ole YouTubessa
sellainen, jota kannattaa lahestya vain myynnillisella kulmalla. Yleis6ja on syyta
tavoitella erityyppisilla sisalléilla ja seurata niiden vaikuttavuutta. Sen sijaan
silloin, kun mainontaa tehdaan valmiiksi tuotetulla videolla, oleellista on miettia,
missa mainosmuodossa kyseinen sisalto toimii parhaiten. Testaamisen hyotyna
on siis oppimisen ohella oman ajattelun ja totuttujen ratkaisujen haastaminen.
On hyva muistutella, etta kaikki luova tekeminen on luonteeltaan aina

kokeilevaa.
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KEHITTAMISTEHTAVAN TAVOITTEET

TYOKOHTAINEN TAVOITE

Herattaa kiinnostusta

YouTuben potentiaaliin E Kehittia omaa m
markkinointikanavana. markkinointi-

osaamista ja
YouTuben

TYOKOHTAINEN TAVOITE Qi iR SRt

Nostaa esiin YouTube- Kehittya ketterien
mainonn.an edut ja B VIdeo.5|saltOJen Z
mahdollisuudet. luomisessa.

Kanavan katselu tunneissa

syyskuu 2022

Havainnollistaa pienten 8 611
mainosbudjettien marjutus
toteuttamiskelpoisuus. syyskuu 2021
YouTube
-kanava 0,4

Kuva 11. Kehittamistehtavan tyo- ja oppiskohtaiset tavoitteet, joissa bonuksena
syntyi myds kasvua oman Marjutus media -kanavan katselumaarissa.
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5 Pohdinta ja johtopaatokset

Kehittamistyoni osoittautui toiminnaksi, joka eteni vaiheittain tiedon keruusta
testauksiin. Kokonaisuus hahmottui prosessin edetessa samalla kun nakemys
aiheesta syveni. Tyoni kaynnistyi tutkimalla YouTube-mainonnan tehokkuutta
kasittelevia lahteita. Lopulta kypsyi ajatus siita, etta tyon punaisena lankana
tulisi toiminnallisuuden sijaan olla strateginen nakdkulma. Viime kadessa
katsojien reaktiot mainontaan ovat riippuvaisia siitd, kuinka mainonnan tekijat
mainontaa toteuttavat. Navigointi sinisella merella tarjoaisi myds vastauksia
YouTube-mainonnan hyddyntamiseen liittyviin kysymyksiin ja tarpeeseeni tutkia
aihetta lahemmin. Mainonnan tehokkuuden sijaan kehittamistehtavan ytimessa
olisivat kustannussaastot, differointi ja arvontuotto. YouTuben hyddyntaminen

tulisi sijoittaa osaksi yritysten markkinointistrategiaa.

Ty6ssa sain apua aikaisemmasta kokemuksestani Google-mainonnan parissa,
koska mainosalusta oli itselleni tuttu. Lisaksi paivitin tietojani online-kursseilla
samalla kun hain tietoperustaa YouTube-mainonnasta tehdyista tutkimuksista.
Kun tydn ohessa perehdyin YouTube-kanavan nakyvyyden kasvattamiseen,
alustan sisaltojen kirjo avautui uudella tavalla. Alustatuntemukseen kuuluu
tuntea sen yleisdpohja unohtamatta oman toimialan sisaltoja. Tietyt toimialat
ovat kuin luotuja YouTubeen, mutta toisten on korvattava luovilla ratkaisulla se,
mika lahtdasetelmista jaa puuttumaan. Esimerkiksi viestinnastaan palkittu
verohallinto on onnistunut kasvattamaan myos YouTube-kanavastaan
(Verohallinto 2022) erittain suositun, tuskin vahiten verokuiskaajan videoiden
ansiosta. Menestyvan YouTube-kanavan rakentamiseen ei ole valmista
sapluunaa, mutta saannodllisesta julkaisutahdista on hyotya. Samalla sailyy
valmius testata ajantasaisesti alustan uusiutuvia ominaisuuksia. YouTuben
luovat mahdollisuudet avautuvat todella vasta sisaltdjen suunnittelun parissa.
Videoiden tuottamisen rajana on taivas niin ajan kuin resurssien kayton
suhteen. Sinisen meren periaatteita seuraten piintyneista kasityksista on syyta

luopua ja lahtea rohkeasti luomaan aivan omia formaatteja.
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Digitaaliset alustat keraavat myos kriittisia aanenpainoja, eika YouTube tee
tassa poikkeusta. Kaupalliset alustat on suunnattu maksimoimaan kayttajien
aktiivisuutta ja sosiaalista sitoutumista algoritmien suosiessa trendaavia
sisaltoja. Vaikka alustat mahdollistavat laajan levityksen eri kulttuurituotteille ja
ilmaisumuodoille, ne eivat valttamatta edista tasavertaista julkisuutta tai
monipuolista kulttuuria. (Poell 2020, 5.) Juuri tdma on yksi syy aloittelevien

kanavien hankaluuksiin saavuttaa YouTubessa laajaa orgaanista nakyvyytta.

Mainonnan osalta etenkin Discovery-mainonnan testaus ja sen tulokset saivat
pohtimaan, keskittyvatké mainostajat yha liikaa mainosalustaan, vaikka Google
haluaa ja tekoalyn avulla vahitellen myos osaa tehda valinnat puolestamme.
Koneoppimiseen painottuva kohdentaminen nayttaisi kertovan Googlen
pyrkimyksesta yksinkertaistamiseen ja karsimiseen. Jopa globaalit toimijat
etsivat tapoja laajentaa asiakaspohjaansa, eika liian vaikeaselkoinen tai
sellaiseksi mielletty mainosalusta ole riittavan vetovoimainen. Nahtavaksi jaa,
sailyttaakd Google mahdollisuudet mainoskampanjoiden kontrollointiin enaa
vain myonnytyksend mainonnan asiantuntijoille, kunnes viimeisetkin naista
taipuvat automaation tuottamien tulosten edessa. Varmaa on vain, ettda Googlen
kehitysty® automaation, koneoppimisen ja uudistuvien tydkalujen parissa antaa

videomainonnan jatkuvalle kasvulle lisaa tilaa.

Sinisen meren strategia kulkee linjassa automaation kanssa. Aina ei ole
helppoa hyvaksya, etta sama lopputulos syntyy vahemmallakin vaivalla. Kun
aikaa ja energiaa vapautuu strategiaan suorittamisen sijaan, se voi kantaa
pitkalle. Teoriassa mainonnassa voi nahda syntyvan tilanteen, jossa kaikKki
voittavat. Kun mainonta nakyy oikeassa paikassa oikeaan aikaan, se palvelee
asiakasta, mainostajaa ja koko alustaa tarjotessaan parempia
asiakaskokemuksia. Epailematta automaation myota muutokset nakyvat myos
nousevina kustannuksina. Yhta todennakoista on, etta digitaalinen mainonta

jatkaa kasvuaan sailyen samalla perinteista mainontaa edullisempana.

Alustan ulkopuolisia muutoksia aiheuttaa lainsaadanto. Euroopan komission
antamat miljardisakot Googlelle saivat vimeisimman kaanteensa kesalla 2022,

kun otsikoihin nousi Googlen korjaustoimenpiteena tarjoama ehdotus antaa
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kilpailijoille mahdollisuuksia sijoittaa mainoksiaan YouTubeen (Reuters 2022).
Suosituksena voisikin esittaa, etta niin kauan kuin mainonnan avulla on edullista
kasvattaa esimerkiksi kanavan omaa yleisé4, tilaisuuteen kannattaa tarttua ja

tekemalla oppii.

Tekemalla oppiminen on ollut leimallista myds omassa kehittamistehtavassani.
Tyo sisalsi useita kiinnostavia vaiheita, joista moni olisi ansainnut
syvallisempaakin paneutumista. Nyt kokonaisuus karsi siita, etta videosisaltdjen
suunnitteluun tai hiomiseen ei juurikaan jaanyt aikaa sisaltdideoista huolimatta.
Tilanne oli kuitenkin hyvin aito. Ajan puute ja niukkuus ovat arkea, jota pitaa
kompensoida kekseligisyydella ja hyodyllisilla tyokaluilla. Luovuus on niin

YouTube-mainonnan kuin myds sen strategioiden polttoaine.

Perehtymisella on silti arvonsa ja testaaminen on olennaista useissa
asiantuntijatehtavissa. Yksittaisen kehittamistehtavan ohella kiinnostus
testaamiseen kannattaa sailyttaa ja sisallyttda osaksi omia rutiineja. Lisaksi
omaa ammatillista kasvua ja kehitystani tukivat media- ja kulttuuriyrittajyyden
opinnot, silla asiakaslahtodisyys ja liiketoimintaosaaminen ovat erinomainen
perusta kaikelle markkinoinnille. Unohtaa ei voi myoskaan inspiroivaa
opiskelijaryhmaa, joka antoi kipinaa tarttua Google-mainontaan uudella innolla
yli vuoden tauon jalkeen. Olisi mieluisaa nahda, etta luovien alojen yrittajat
nakyisivat YouTubessa yhta vahvana ryhmana kuin esimerkiksi
maatalousyrittajat. Ei ole syyta olettaa, etteikd toiminta luovan tyon kulisseissa
keraisi yleis6a siina missa maaseudun arkikin. Videomarkkinoinnissa luovuus

korostuu eika luovien alojen kannata jattaa omia vahvuuksiaan kayttamatta.

Toivon, etta lukija saa tyostani vastauksia kysymyksiinsa, myads niihin, joita ei
viela ole tullut ajatelleeksi. Jos kehittamistehtavani asiasisaltd avautuu
aloittelevalle yrittajalle siina kuin kokeneelle mainonnan suunnittelijallekin, tyoni
voi tayttaa jopa YouTube-mainontaan liittyvaa tietovajetta. Tiedon lisaantyessa
kiinnostus YouTube-mainontaan saattaa ohjata nakemaan digitaalisen
markkinoinnin kanavia entista laajemmin. Ennen muuta YouTube-mainonta

pitda nahda mahdollisuutena, jota ei kannata jattaa hyodyntamatta.
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