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TikTok on yksi tamén hetken hallitsevista sosiaalisen median kanavista ja
myo6s TikTok-markkinointi kasvattaa yha suosiotaan. TikTok-markkinointi
toimii varsinkin kuluttajamarkkinoilla toimiville B2C-yrityksille. B2B-yrityksi& on
kuitenkin TikTokissa viela melko vahan esilla, vaikka siita voisi olla myds néille
yrityksille suurta hyotya.

Tassa opinnayteyossa tutkittin B2B-yritysten mahdollisuuksia TikTokissa.
Tybssa haluttiin selvittdd kannattaako B2B-yrityksen olla TikTokissa, seka
millaisille yrityksille TikTok  toimii markkinointiviestintakanavana.
Aineistonkeruumenetelmaksi valittiin  puolistrukturoitu  teemahaastattelu.
Tybssad tehty tutkimus on kvalitativinen ja aineistona on kaytetty
verkkolahteita, seka haastatteluita. Haastateltavina tydssa oli kolme yritysta,
jotka kayttavat tai ovat kayttaneet TikTokia markkinoinnissaan.

Taman tyon perusteella voidaan sanoa, ettd B2B-yritykset voivat hyotya
TikTokista monella tapaa. Kaikki B2B-yritykset eivat valttdmatta hyody
TikTokista samalla tavalla, mutta kaikilla on mahdollisuus hydtya jotenkin.
TikTokin algoritmin ansiosta varsinkin nakyvyytta on helppo saada alussa
nopeasti myds orgaanisesti.
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TikTok is one of the dominant social media channels at the moment and TikTok
marketing is also growing in popularity. TikTok marketing works especially for
B2C companies operating in the consumer market. There are not many B2B
companies on TikTok so far, although it could be of great benefit to these
companies as well.

In this thesis, the opportunities for B2B companies in TikTok were investigated.
The work wanted to find out whether it is worth it for a B2B company to be on
TikTok, and for which companies TikTok works as a marketing communication
channel. A semi structure thematic interviews was chosen as the data
collection method. The research done in the work is qualitative and online
sources and interviews have been used as data. The interviewees for the work
were three companies that use or have used TikTok in their marketing.

Based on this work, it can be said that B2B companies can benefit from TikTok
in many ways. Not at all B2B companies may benefit from TikTok in the same
way, but everyone can benefit some way. Thanks to TikTok’s algorithm, it is
especially easy to get visibility organically in the beginning.

Keywords: TikTok, B2B companies, TikTok marketing, B2B marketing
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1 JOHDANTO

TikTok on kovaa vauhtia noussut yhdeksi hallitsevista sosiaalisen median
kanavista. Alun perin TikTok toimi nimell& Musical.ly. ja se koostui pd&asiassa
huulisynkkaus- eli lipsynkkaus-videoista, joissa huulia likutetaan &aniraidan
tahtiin. 2018 ByteDance osti yrityksen itselleen ja muutti nimen TikTokiksi,
taman jalkeen yrityksen suosio on kasvanut rajahdysmaisesti. Nykyaan videot
eivat koostu pelkastddn huulisynkkaamisesta vaan vastaan tulee esimerkiksi
siivousvinkkeja, juoruja julkisuudenhenkilbista, uutisia, resepteja ja
koiranpentuvideoita. Alun perin sovellukseen pystyi lataamaan vain 15
sekunnin mittaisia patkia ja talléin lyhimmat videot saivat eniten huomiota.
Nykyaan TikTokiin voi kuitenkin ladata jopa 10 minuutin pituisia videoita.
(Geyser, 2022.)

TikTok-markkinointi sopii varsinkin kuluttajamarkkinoilla toimiville yrityksille.
Monet naistd kuluttajille tuotteitaan markkinoivista B2C (business-to-
consumer) -yrityksista ovat loytaneet tiensa TikTok-markkinoinnin maailmaan.
MyoOs osa yrityksille tuotteitaan markkinoivista B2B (business-to-business) -
yrityksistéa on nyt uskaltautunut TikTok-markkinoinnin pariin. (Huttunen, 2023.)
B2B-yrityksia tulee kuitenkin viela TikTokissa vastaan todella vahan, joten nyt
yrityksilla olisi hyvd mahdollisuus erottua muista ja hyodyntaa TikTokia

markkinoinnissaan.

Tyo6ssé halutaan selvittaa onko B2B-yrityksilla mahdollisuus hyotya TikTokista
B2C-yritysten lailla, silla kuluttajat tekevat valtavasti ostoja TikTok-
markkinoinnin my6ta. Minulle on tullut vastaan lahinna markkinointi-, seka
viestintatoimistojen videoita ja taman takia ajattelen, ettd TikTok toimii
markkinointialustana parhaiten edella mainituille luoville aloille, eika videoiden
tekeminen vaadi heilta niin paljoa sill he taitavat sen varmasti jo etukéateen tai
ainakin pystyvat hyddyntdmaan omaa osaamistaan. Olen kuitenkin jaanyt



pohtimaan, miksei B2B-yrityksid tule TikTokissa enemp&&d vastaan. Ehka
TikTok on B2B-yrityksille kaukainen idea, silla markkinointi ei toimi siella
samalla tavalla kuin muissa sosiaalisen median kanavissa eika asiakkaitakaan
tavoiteta suoraan tdssd sovelluksessa. Toinen ajatukseni on, etta yritykset
eivat tiedosta TikTokin mahdollisuuksia tai koe tarkeaksi kayttaa TikTokia

esimerkiksi branditietoisuuden lisdamisessa tai lildien hankinnassa.

Tybn teoriavaiheessa tutkitaan TikTokia, B2B-markkinointia, seka erilaisia
markkinointimahdollisuuksia, joita B2B-yritykset voivat sovelluksessa
hyodyntdd. Teoriaosuudessa hyddynnetdan jo olemassa olevaa
verkkoaineistoa aiheesta. Tutkimuksellinen osuus puolestaan koostuu
haastatteluista, joissa haastattelun kohteena ovat TikTokia kayttavat B2B-
yritykset, silla tydohon halutaan saada tietoa myos yritysten nakdkulmasta,
koska olemassa oleva tieto aiheesta on hyvin rajallista. Haastattelujen avulla
pyritddn selvittamaan millaista hyotya TikTokia kayttavat B2B-yritykset ovat

saaneet sovelluksen kautta ja millainen sisalto siella toimii parhaiten.

2 TYON TAVOITE

2.1 Aiheen valinta

B2C-yritykset ovat TikTokissa jo hyvin tuttu néky ja itselleni siella on tullut
paljon vastaan erilaisia ostosten esittelyvideoita. Nailla videoilla kayttaja
esittelee ostamiaan tuotteita, joista katsojat usein innostuvat. Varsinkin
Normal-kaupan ostosten esittelyvideot saavat valilla kaupan hyllyt jopa tyhjiksi.
TikTokissa pyorii usein myds hashtag "tiktokmademebuyit®, ja mielestani jo
nama kertovat paljon TikTokin voimasta vaikuttaa kuluttajien ostopaatoksiin.
Muutaman kerran minulla on tullut TikTokissa vastaan myds B2B-yritysten
videoita, esimerkiksi markkinointitoimistossa tydskentelevien tyontekijéiden
kuvaamia videoita, joissa kukin vuorollaan esittelee oman tyopaivansa kulkua.

Kiinnostuin videoista, silla olen miettinyt, sopisiko markkinointitoimisto itselleni



tyOpaikaksi ja mita tyopaiviin siella sisaltyy, joten halusin etsia lisda taman
kaltaisia videoita. Huomasin kuitenkin nopeasti, ettei videoita |0ydy paljoa ja
itseani alkoi kiinnostaa, 16ytyykd TikTokista lisda B2B-yrityksia ja millaista
siséltdd ne siella tekevat. B2B-yritysten TikTok-videoita on itselleni tullut
vastaan sovelluksessa hyvin vahdn ja vain muutamalta samalla alalla

toimivalta yritykselta.

2.2 Tavoite ja tutkimusongelma

Tybn tavoitteena on selvittda, kannattaisiko B2B-yritysten alkaa hyodyntaa
TikTokin markkinointimahdollisuuksia ja millaisia hy6tyja tasta olisi yrityksille.
Tybsséa tarkastellaan TikTok-markkinointia B2B-yrityksen nakokulmasta ja
sosiaalisen median kanavista TikTok on ainoana tarkastelun kohteena.
Haastattelujen avulla selvitetddn milla tavoin B2B-yritykset hyddyntavat

TikTokia ja ovatko yritykset huomanneet hyotyja TikTokin kaytosta.

Tyon tutkimuskysymys on, miksi B2B-yrityksen kannattaisi olla TikTokissa?
Jatkokysymyksiné ovat, millaisia mahdollisuuksia TikTok antaa B2B-yrityksille
markkinointialustana  ja  millaisille  B2B-yrityksille  TikTok  toimii

markkinointiviestinta kanavana.

2.3 Tyon luonne ja menetelmét

Tybssa tehty tutkimus on luonteeltaan laadullinen, aineistovetoinen ja
perustuu haastatteluihin, sek& verkkoaineistoon. Analysointimenetelmana
laadullinen siséllonanalyysi eli teemoittelu sopii tyéhon luontevasti ja sen
avulla on helppo ké&ydd haastattelua lapi aihe kerrallaan.
Tutkimusmenetelmana toimii kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus, silla
aiheesta on vasta vahan tietoa ja haastateltavilta halutaan omakohtaista
nakemysta aiheesta. Aineistonkeruumenetelmand ty6ssa kaytetaan
puolistrukturoitua haastattelua, silla haastateltavien vastauksiin ei haluta
vaikuttaa valmiilla vastausvaihtoehdoilla ja haastattelukysymykset halutaan

pitaa kaikille haastateltaville samoina.



2.4 Rakenne

Taman tyon tietoperustaluvussa 3 kasiteellaan verkkoaineiston perusteella
TikTokia ja sen erilaisia markkinointimahdollisuuksia, sek& niiden mahdollisia
hyotyja B2B-yrityksille. Luku 4 kasittelee tutkimuksessa kaytettavia
menetelmid. Tutkimuksen toteutus, seka aineisto ja sen analysointi kuvataan
luvussa 5. Luvussa 6 kaydaan lapi tutkimuksen tuloksia, sekd tehd&an
johtopaatoksia ja pohditaan niitd. Luku 7 kasittelee tyon luotettavuutta ja

arviointia.

3 B2B-MARKKINOINTI TIKTOKISSA

3.1 B2C- ja B2B-markkinoinnin eroja

B2C-markkinointi on yksityishenkildille eli kuluttajille suunnattua markkinointia,
eli B2C-yritykset myyvat tuotteitaan/palvelujaan kuluttajille. B2B-markkinointi
on puolestaan yritykselta yritykselle suunnattua markkinointia, eli yritys myy

tuotteita tai palveluja muille yrityksille. (Rose-Collins, 2023.)

B2C- ja B2B-markkinointi eroavat toisistaan melko paljon. B2C-markkinat ovat
B2B-markkinoihin verrattuna todella suuret, silla kuluttajia on huomattavasti
enemman kuin yrityksia. B2B-markkinat ovat usein puolestaan rahallisesti
suuremmat ja ostopaatosta harkitaan tarkkaan, tdman vuoksi yritysten valiset
kaupat vievat usein kauan aikaa. Kuluttajat tekevat ostoksiaan usein tunteella,
jolloin syntyy impulsiivisia herateostoksia, jotka eivat ole hinnallisesti niin

suuria ja siksi ostopaatosta ei tarvitse punnita tarkkaan. (B2bmyynti.fi, 2022.)

Vaikka B2B-yritykset markkinoivat tuotteitaan yrityksille, on yrityksen takana
asiakkaana aina kuitenkin ihminen. Yritysten asioissa toimivan ihmisen tulee

kuitenkin miettid kauppoja jarjella, jolloin myds markkinoinnin tulee olla



tehokkaampaa ja myyjan tulee osata perustella miksi yrityksen tulisi tehda
myoOnteinen ostop&atds juuri taman yrityksen kanssa. (B2bmyynti.fi, 2022.)
B2C- ja B2B-yritykset hyddyntavét usein erilaisia kanavia markkinoinnissa.
Esimerkiksi B2B-yritykset kayttavat markkinoinnissaan paljon sdhkdposti- ja
siséltomarkkinointia, kun taas B2C-yritykset kayttavat sosiaalista mediaa ja
televisiomainontaa. Myds asiakassuhteiden luominen eroaa B2C- ja B2B-
yritysten valilla, silla B2B-yritykset tavoittelevat pitkaaikaisia asiakassuhteita,
toisin kuin B2C-yritykset, jotka kohdistavat huomionsa paljolti yksittaisiin

myynteihin. (Aaltonen, 2023.)

3.2 B2B-markkinointi

B2B-markkinointi suuntautuu yksildihin, jotka asioivat toisten yritysten kanssa
oman organisaationsa puolesta, eli asiakkaana on organisaatio, mutta
paatokset tekee aina kuitenkin ihminen (Decker, 2023). B2B-markkinoinnin
avulla tavoitellaan liiketoiminnan luomista, parempia suhteita asiakkaisiin ja
pitkdaikaisten kumppanuuksien eteenpain kehittdmista (Aaltonen, 2023). B2B-
kauppojen ensimmainen vaihe on se, kun ostajalla on ongelma ja han loytaa
sopivan yrityksen, seké selvittda millaisia tuotteita tai palveluja se tarjoaa. Kun
ostaja on tietoinen yrityksestd, tulee yrityksen osoittaa kuinka se pystyy
ratkaisemaan ostajan ongelman. Yrityksella tulee olla riittavasti tietoisuutta
tuotteistaan tai palveluistaan, jotta yritys pystyy osoittamaan miksi juuri taman
yrityksen tuotteet tai palvelut ratkaisevat parhaiten ostajan ongelman.
Ostoprosessin viimeisessa vaiheessa ostaja tekee paatdoksen siita, kenelta se

tuotteen tai palvelun hankkii. (Decker, 2023.)

Segmentoinnin  avulla  yritys  keskittdéa  markkinointinsa  tiettyyn
asiakasryhmaan, jolla on yhteisia ominaisuuksia ja nain luodaan
ihanneasiakasprofiileja. Segmentoinnin avulla markkinointia on helppo
kohdentaa tietylle ryhmaélle sopivaksi, silla kaikille mahdollisille asiakkaille ei
sovi samanlaiset markkinoinninkeinot. (Hasu, 2021.) Usein B2B-segmenttien
maarittely on helpointa jakaa firmografisin ja demografisiin, seka

psykografisiin  tekijoihin. Firmografisen segmentoinnin avulla yritykset



10

jaotellaan esimerkiksi niiden koon, sijainnin, toimialan, tyéntekijoiden maaran
ja tulojen perusteella. Demografisten ja psykografisten tietojen perusteella
puolestaan pyritdan tunnistamaan yksildita, joille markkinointi suunnataan.
Naita tekijoitd ovat muun muassa ika, sijainti, sukupuoli, koulutus, tottumukset
ja uskomukset. Naiden tietojen avulla pyritaan selvittamaan esimerkiksi mita
markkinointikanavia mahdollinen asiakas voisi kayttaa eli minne markkinointi
kannattaa suunnata. Usein kannattaa myds selvittaa miten kilpailijat toimivat.
Mikali yrityksen oman alan kilpailijat eivat toimi esimerkiksi TikTokissa, voi se
johtua siita, ettei se ole kannattavaa. Joskus kannattaa kuitenkin olla rohkeasti
ensimmaisena uuden asian tiimoilla, silla se on valtava etulydontiasema, mikali
uusi asia on kannattavaa ja yritys lahtee siihen ensimmaisend mukaan.
(Decker, 2023.)

B2B-markkinointi on yrityksille tdrkeda monesta eri syysta. Markkinoinnin
avulla yritys kehittdd liiketoimintaansa uusien asiakkaiden avulla, seka
vahvistamalla suhteita jo olemassa oleviin asiakkaisiin. B2B-markkinoinnin
avulla yritykset pyrkivat erottumaan Kkilpailijoista ja heréattamaan uusien
asiakkaiden kiinnostuksen omaan brandiinsa. Markkinoinnin avulla voidaan
olla yhteydessa mahdollisiin asiakkaisiin, jolloin asiakasymmarrysté pystytaan
vahvistamaan, esimerkiksi suoraan asiakkaiden toimesta. Asiakasymmarrys
on yritykselle hyvin tarke&aa, silla sen avulla voidaan vastata asiakkaiden
tarpeisiin. B2B-markkinoinnin keinoin on mahdollista luoda pysyvia ja
pitkakestoisia asiakassuhteita, jotka takaavat liiketoiminnan pysyvyyden.
(Aaltonen, 2023.)

Brafton tarjoaa yrityksena sisaltomarkkinointipalveluja, seka
teknologiaratkaisuja organisaatioille. Yritys on tehnyt tutkimuksen B2B-
yritysten markkinoinnista TikTokissa ja saanut selville, etta 61 % vastanneista
B2B-yrityksista kayttaa TikTokia. Loput 39 % kertoivat, etteivat kayta TikTokia,
silla sovelluksen demografiset tekijat eivat vastaa yrityksen kohderyhmaa.
Muita syitd siihen, ettei yritykset kayta TikTokia oli esimerkiksi resurssien
puute, arvot ja tietosuojaongelmat. Tutkimuksessa haastateltiin markkinoinnin
ammattilaisia useilta eri aloilta ja yrityksilta ympari maailmaa. Yritykset, jotka

kayttavat TikTokia kertoivat yleisimmin syyksi, ettd he haluavat tavoittaa
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enemman ihmisia, lisatd branditietoisuutta, esitella yrityksen tuotteita, seka
luoda suhteita. Yli 40 % yrityksista, jotka eivat viela hyodynna TikTokia
kertoivat kuitenkin, ettd aikovat luoda TikTok-tilin yritykselleen tulevien

kuukausien aikana. (Gardner, 2023.)

ROI on sijoitetun pddoman tuottoprosentti, jonka avulla yritykset mittaavat
liketoiminnan, sek& markkinoinnin tuottavuutta. 39 % vastanneista kertoi, etta
suurin ongelma TikTok-markkinoinnissa on ROIl:n mittaamisen vaikeus.
(Gardner, 2023.)

3.3 Videomarkkinointi

Wyzowlin vuosittaisen raportin mukaan vuonna 2023 kyselyyn vastanneista 96
% kertoo, ettd videomarkkinointi on lisdnnyt kuluttajien tietoisuutta heidan
tuotteestaan tai palvelustaan. 95 % vastanneista kertoo videomarkkinoinnin
lisdnneen branditietoisuutta. 91 % kertoo videomarkkinoinnin lisdnneen
asiakkaiden toimintaa yrityksen nettisivuilla. Vastanneista 90 % kertoo, etta
videomarkkinointi on auttanut heitd generoimaan liideja. 87 % vastanneista
kertoo videomarkkinoinnin kasvattaneen yrityksen myyntia. 87 % vastanneista
kertoo videomarkkinoinnin pidentdneen asiakkaiden viipymisaikaa heidan
verkkosivuillaan. (Wyzowl, n.d.) Videot herattavat luottamusta, silla katsojilla
on mahdollisuus nahda, millaisia ihmisia brandin takana tydskentelee.
Videoiden avulla voidaan visuaalisesti nayttaa asioita, joita olisi muuten vaikea
tuoda esille. Ihmiset viettavat talla hetkella enemman aikaa videoiden parissa
kuin koskaan ennen. Videota katselemalla katsoja kuluttaa yrityksen
markkinointia todennakoisesti kauemmin, kuin kuvaa katselemalla. Katsojan
voi olla helpompi keskittya videoon kuin esimerkiksi kuvaan, joka sisaltaa
tekstia. Yleisesti videoita kulutetaan mobiililaitteilla, joten videot ovat aina

katsojien saatavilla ajasta ja paikasta riippumatta. (JS/Suomi, 2022.)

Videomarkkinointi on ollut sisalléntuotannossa pinnalla jo yli viiden vuoden

ajan. Videomarkkinoinnin avulla pyritddn muun muassa rakentamaan
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brandimielikuvaa, rekrytoimaan uusia tyontekijoita, tekemé&an tuote-esittelyja,
jakamaan  vinkkejd ja  kertomaan  asiakastarinoita.  Perinteisen
videomarkkinoinnin ohelle on tullut myods lyhytvideot, jotka kestavat yleisesti
alle 1 minuutin ja ovat siséalléltddan hyvin nopeatempoisia. Lyhytvideoita
kaytetddn sosiaalisen median markkinoinnissa esimerkiksi TikTokissa,
Instagramissa ja YouTubessa. Alun perin videomarkkinointi |&hti nousuun
YouTuben kautta, mutta TikTokin myo6ta lyhytvideot ovat suuremmassa
suosiossa ja myods muut sosiaalisen median kanavat ovat alkaneet hyodyntaa
lyhytvideoita. Videosisaltd sitouttaa kayttajia enemmaéan kuin  muut
siséltomuodot, jonka vuoksi TikTokia ja YouTubea kaytetdan jopa kaksi kertaa
kauemmin kuin Instagramia. Videosisaltta ei kuluta pelkastaan nuoriso, silla
YouTube on Suomen kaytetyin sosiaalisen median kanava. Suomalaisista 55—
64-vuotiaista jopa 21 % sanoo kuluttavansa YouTubea joka péaiva
(Markkinointimaestro, 2023). Videomarkkinoinnin keinoin voidaan siis
saavuttaa kuluttajia kaikista ikaluokista. Jotta oikea ikaluokka tavoitetaan,
tulee miettid tarkoin mitd kanavaa lahdetdan kayttdmaan. Talla hetkella
lyhytvideot sitouttavat asiakkaita jopa 2.5 kertaa tehokkaammin kuin pidemmat
videot (Witt, 2023).

Videosiséllossa varsinkin TikTokin puolella l&ahes jokainen video siséltda myos
tekstityksen ja nimenomaan niin, etta puhe ja tekstitys ovat molemmat samalla
kielella. Tekstityksen avulla ei siis pyritd tuomaan sisaltdéa laajemmin esille
toisen kielen keinoin, vaan pyritaén pitamaan sisalté myos sellaisille kayttajille
sopivana, jotka kuluttavat siséltéa ilman aania. (Markkinointimaestro, 2023.)

85 % Facebook-videoista katsotaan aanettomina (Witt, 2023).

Asiakkaiden tuoteymmarrysta syventavat videot eivat vain lisda asiakkaiden
tietoutta yrityksen tuotteista ja palveluista vaan herattdvat myos usein
kiinnostusta ja vahentavat kynnystd ostotapahtumiin.  Yrityksille
videomarkkinoinnissa toimivat parhaiten viihdyttavat, opettavaiset ja aidot

videosisallot. (Markkinointimaestro, 2023.)
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3.4 Yleista TikTokista

TikTokissa suosiota kerda etenkin erilaiset haastevideot, joihin usein kuuluu
kyseiseen haasteeseen sopivan hashtagin kayttd. Suosiota herattavat
haasteet tuovat ihmisia yhteen, ja ne leviavat sovelluksessa nopeaan tahtiin.
TikTok-videot ovat paaasiassa hauskoja, seka viihdyttavia, vaikkakin
sovelluksesta l6ytyy myds esimerkiksi opettavaisia videoita. Sovellus on
suosiossa nuorten keskuudessa, mutta sielta 10ytyy kaiken ikéaisia kayttajia.
(Verke, n.d.) TikTokia kayttdd Suomessa aktiivisesti noin 1,3 miljoonaa
ihmista. (Seger Marketing, 2022.)

TikTokin myo6ta videosisaltda on alettu kuluttaa huomattavasti aikaisempaa
enemman. Nykyaan videosiséllon tuotannossa TikTokia vastaan kilpailevat
Instagram Reels -videot, seka YouTube Shorts -videot. Lyhytvideoiden mydta
ihmisten keskittymiskykya hairitdan toistuvasti, ja kynnys pidempien videoiden
katselemiseen on noussut. Lyhytvideoita kulutetaan télla hetkella hyvin paljon,
joka on suuri etu markkinoinnin kannalta, silla TikTok-kayttajat selaavat
paivittain suuria maaria videoita, jotka tekoaly on valinnut katsojalle hanen
aiemmin katsomiensa videoiden perusteella. llman suuria seuraajamaaria
videot voivat siis aivan satunnaisesti paatya kenen tahansa etusivulle. (Ping
Helsinki, 2022.)

Kuvasta 1 nakee, kuinka TikTokin aloitussivulta 16ytyy osio "For You”, jonne
sovelluksen algoritmi kerdéd samankaltaisia videoita, joita on katsottu
sovelluksessa aiemmin. Eli mitd pidempaa sovellusta kayttaa sitd paremmin
algoritmi oppii tuntemaan minkalaisesta sisallosta kayttaja pitda ja ehdottaa
etusivulle kayttajalle sopivia videoita. Aloitussivulta paasee helposti myés

"Following” osioon, josta I0ytad seuraamiensa tilien videoita. (Verke, n.d.)

TikTokissa voi siis seurata esimerkiksi kavereiden, julkisuuden henkildiden tai
inspiroivien kayttajien tileja, jolloin ne l0ytyvat osiosta Following. Alapalkista
paadsee myo6s osioon Friends (kuva 1), jossa on pelkastaan seuraamien
kavereiden videoita, eli sellaisten henkildiden videoita, joita kayttaja seuraa ja

jotka seuraavat tata takaisin. Ylhaalla oikealla on suurennuslasin kuva, josta
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paésee hakutoimintoon. Haun kautta on mahdollista etsid videoita, kayttajia,
aania, LIVE-videoita, sekéd hashtageja. Alapalkissa oleva kohta Inbox, on
viestittelya varten. Sielta |0ytyvat myos videot, jotka kayttaja on lahettanyt tai
saanut kavereiltaan. Oikeasta alapalkista puolestaan paasee omaan profiiliin

ja keskimmaisesta valkoisesta palkista padsee luomaan uutta sisaltoa.

Following For You

“+my two fav Zara items '+
for this month

Nigeeebe beide picces ® O @ & »
iftzarahavl #fallfashjon #bestj... pore

See translation
¥aipaint the town red (Contains M

Kuva 1. TikTok aloitussivu (Cara, 2023).

Keskimmaisesta alapalkista avautuu sisallén luontitila. Siséltéa voidaan joko
luoda tassa tilassa tai ladata galleriasta. Alhaalta valitaan halutaanko luoda
jonkin pituinen video, kuva vai pelkastaan tekstia sisaltava julkaisu. Punaisesta
pallosta aloitetaan videon kuvaaminen ja sen vasemmalta puolelta voidaan
valita erilaisia filttereitéa (kuva 2). Oikealta puolelta puolestaan voidaan etsia
kuvia tai videoita galleriasta kaytettavaksi. Oikeasta reunasta pystyy
kdantamaan kameraa, kayttdmaan salamaa ja ajastinta, lisdamaan
varisuodattimia, vaihtamaan videon nopeutta, sekd tekemaan pienia
muokkauksia. Ylhaalta keskelta valitaan aani, jota videolla halutaan kayttaa
(Kuva 2). Kun video on kuvattu, voidaan sitd viela& muokata, seka siihen

voidaan lisaté esimerkiksi tarroja, tekstia, tehosteita tai &anta.
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Kuva 1. TikTok-videon teko

TikTokissa videot voidaan jakaa eteenpdin hyvin vaivattomasti ja nopeasti,
jolloin ne saavuttavat yhd enemman néakyvyytta. Nayton oikeassa reunassa
nakyy videon saamat tykkaykset, kommentit ja tallennukset, sek& kuinka

monta kertaa videota on jaettu (Kuva 3).
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Kuva 3. Tykkaykset, kommentit, tallennukset ja jaot.

3.5 TikTok-markkinointi

3.5.1 Maksettu markkinointi

TikTokissa on mahdollista tehdad kohdennettua markkinointia Ads Manager-
tyokalun avulla. Tamén tyokalun avulla voidaan valmistaa kampanjoita,
kehittdd kohderyhmia ja luoda mainoksia. Suomessa TikTokin kayttgjilla on
mahdollisuus ainoastaan yleisimp&an In-Feed-mainontaan. In-Feed-mainonta
on videomuotoinen mainos, joka sulautuu muiden videoiden joukkoon, eika
niink&dan erotu mainoksena. Mainosvideoiden kannattaa olla erottuvia ja
huomiota herattavia, jolloin kayttajat pysahtyvat katsomaan videota. Parhaiten
TikTokiin soveltuvat sellaiset mainosvideot, jotka eivat vaikuta suoraan
mainoksilta. Mainostilin avulla videot voidaan kohdentaa mm. sukupuolen, ian,

sijainnin, kiinnostuksen kohteiden ja laitteen perusteella. (Levelup, n.d.)

Mainostaminen TikTokissa on huomattavasti kallimpaa kuin esimerkiksi

Instagramissa tai Facebookissa, joissa markkinointi maksaa vahimmillaén
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vuorokaudessa noin  yhden euron verran. TikTokissa puolestaan
minimibudjetti vuorokaudessa on 20 euroa, jonka avulla on mahdollista saada

hyvin paljon nakyvyytta. (Levelup, n.d.)

TikTokissa on useita erilaisia mainostapoja, joista ehka yleisin on Hashtag
Challenge, jota voidaan kayttdd myds maksuttomasti. TAssd muita kayttajia
kannustetaan tekemdan sisaltva, kayttaen kyseiseen brandiin liittyvaa
hashtagia. Mikali yritys haluaa panostaa markkinointin enemmaén, voi se
kayttdd mainosmuotoa Brand Takeover, jossa yrityksen mainos tulee esille
kayttajien etusivuille, kun he avaavat TikTokin. In-Feed Ads-mainokset tulevat

kayttajia vastaan muun sisallon seassa. (Bernermedia, 2023.)

3.5.2 Orgaaninen markkinointi

Orgaanisessa markkinoinnissa julkaisun nakyvyytté ei kasvateta rahan avulla.
Varsinkin yrityksille nayttékertojen saaminen on orgaanisesti melko haastavaa
ja niiden eteen tehdaan kovasti t6itd. Orgaaninen markkinointi vaatii yleisesti
paljon suunnittelua etukateen, jotta julkaisusta saadaan toimiva ja se l6ytaa
oikean kohderyhméansé. Orgaanista siséltoa luodessa kannattaa suunnitella
etukateen millaista sisaltdd ollaan tekemassa, kenelle sitéa tehdaan, miten sitéa
tehdaan, sek&d mita silla halutaan tavoittaa. Julkaisun visuaalisuuteen tulee
my06s panostaa, silla nayttavan julkaisun kohdalla myds sellainen katsoja, joka
ei  kuulu julkaisun kohderyhm&&n, voi pysahtyd julkaisun pariin.
Visuaalisuuden liséksi julkaisun tekstiin kannattaa myos kayttaa aikaa, jotta se

heréttaisi katsojassa mielenkiintoa.

Orgaanista sisaltba kannattaa julkaista mahdollisimman saannéllisesti. Mikéali
julkaisuja tulee harvoin tai yhtakkia julkaisujen valeissa on pitkia taukoja,
saattaa osa seuraajista lopettaa seuraamisen kokonaan. Mikali julkaisuja ei
tule sdanndllisesti, myods algoritmi saattaa vahentaa julkaisujen nakyvyytta,
silla sitda ei koeta aktiivisuuden puutteen takia tarkeéksi. Orgaanisen

markkinoinnin toimivuutta kannattaa myds seurata yrityksissa tarkkaan, jolloin
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nakee, mika toimii ja mika ei. Myos ennen julkaisua luodut tavoitteet auttavat

nakemaan onnistuiko julkaisu tavoitteissa. (Primaqg, n.d.)

TikTok-markkinoinnista ei ole pakko maksaa, silloin puhutaan orgaanisesta
markkinoinnista. Talléin yritys luo sisaltéa omalle tililleen ja TikTokin algoritmi
nayttaa tatd sisaltod aiheesta kiinnostuneille kayttgjille. Orgaanisessa
markkinoinnissa on erityisen tarkeaa, etta sisaltd on kiinnostavaa ja, etta sita
tuotetaan aktiivisesti. Talléin yrityksen tulee olla perilla siita mika on milloinkin
TikTokissa suosiossa. (Huttunen, 2023.) Aiemmin mainittu Hashtag Challenge
on hyva tapa orgaaniseen markkinointiin, mikali yritys jo valmiiksi tavoittaa

kayttajia.

3.5.3 Vaikuttajamarkkinointi

Ihmiset luottavat yritystd enemman ystaviin ja tuttuihin ihmisiin. Varsinkin
markkinoinnissa on helpompi luottaa tutun ihmisen suositukseen kuin
yrityksen suositukseen sen omista tuotteista tai palveluista. (Otavamedia, n.d.)
Kuluttajista 49 % luottaa brandeja enemman vaikuttajien suosituksiin (Reiman,
2022). Yritysten on kannattavaa kayttdd markkinoinnissaan vaikuttajia, joilla
usein on jo kattava seuraajakunta sosiaalisessa mediassa ja jonka mielipiteet
kiinnostavat ihmisia. Vaikuttajana voi toimia esimerkiksi sisallon tuottajat eri
sosiaalisen median kanavilla, bloggaajat, tubettajat, urheilijat, artistit ja
podcastien tekijat. Vaikuttajamarkkinoinnissa on kuitenkin tarkeaa, etta
vaikuttajalla on samanlaiset arvot kuin yrityksella ja, etta vaikuttaja valitaan
oikein. Vaikuttajamarkkinointi sopii esimerkiksi nuoremmalle kohderyhmalle,
seka brandimielikuvan kehittdmiseen. Myds uuden tuotteen lanseeraamisessa
voidaan hyodyntda vaikuttajia, varsinkin jos uusi tuote lanseerataan uudelle

kohderyhmalle. (Otavamedia, n.d.)

Kuluttajista 60 % on tehnyt ostopdatoksen vaikuttajan suosituksen pohjalta.
Yritys voi tehda vaikuttajamarkkinointia TikTokissa vaikkei silla olisi edes omaa
Tiktok-tilia. Vaikuttajamarkkinoinnissa vaikuttaja julkaisee sisaltoa esimerkiksi

markkinoitavan yrityksen tuotteista tai palveluista omalla tililld&n. Vaikuttajan
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avulla yritys saa vaikuttavaa sisallontuotantoa, silla vaikuttaja tietdd
minkalainen sisaltd hanen seuraajilleen toimii parhaiten.
Vaikuttajamarkkinointia on helppo testata kertaluontoisesti, jolloin rahallisen

panostuksen ei tarvitse olla niin suuri. (Reiman, 2022.)

3.5.4 UGC

UGC tulee sanoista User-generated content ja se tarkoittaa nimensa
mukaisesti kayttajien eli kuluttajien luomaa sisaltéd. UGC:ta on tehty jo hyvin
pitkdan, mutta nyt vuonna 2023 se on noussut TikTokin kautta markkinoinnin
ykkdstrendien joukkoon. Alun perin UGC tarkoitti sisaltdd, jota kuluttajat ovat
itse jakaneet eli esimerkiksi kuva, video, blogipostaus tai tuotearvostelu.
Talléin kuluttajat eivat ole tarkoituksella tehneet yritykselle markkinointia.
Nykydan puhutaan kuitenkin enemman UGC-siséllbntuottajista, jotka
puolestaan tekevat sisaltdd yrityksille, mutta eivat julkaise niitd omissa
kanavissaan, vaan yritys ostaa ne omaan kayttoonsa, jolloin sisalto julkaistaan
yrityksen kanavissa. (Pitkatossula, n.d.) UGC-sisaltda julkaistaan siis yrityksen
omilla kanavilla, mutta ne kiinnostavat katsojia enemman kuin normaalit
mainokset silla ne soluttautuvat muiden videoiden sekaan hienoja mainoksia
paremmin. (Krakauer, 2023). Kiinnostavuuden lisdksi UGC-sisaltd edistaa
yrityksen luotettavuutta, silla sisalté perustuu yrityksen ulkopuolisten
kuluttajien mielipiteisiin. UGC-sisallontuottajien avulla yrityksen markkinointi
saa mahdollisesti uusia ndkodkulmia, vaikka halutulle sisalldlle voidaan luoda
hyvin tarkat kriteerit. Vaikuttajamarkkinointiin verrattuna UGC-markkinointi on
halvempaa, silla yrityksen tarvitsee maksaa vain siséallosta, eika siita, etta
henkil6 julkaisee sisaltda omalle tililleen. (Nicola, 2023.) Varsinkin pienemmille
yrityksille UGC-markkinointi on hyva vaihtoehto, mikali yrityksella ei ole
resursseja  esimerkiksi  vaikuttajamarkkinointin ~ (Beveridge, 2022).
Markkinointisisallon tuottaminen vie huomattavasti yrityksenresursseja. Usein
my0Os ajanpuute voi johtaa siihen, ettei markkinointiin [6ydy tarpeeksi aikaa.
Tallaisessa tilanteessa UGC-markkinointi saattaa helpottaa yritysta

markkinointisisallén luomisessa. (Strutt, 2023.)
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UGC-sisallontuottajana voi toimia periaatteissa kuka tahansa, silla
sisdllontuottajalta ei vaadita suurta m&araa seuraajia. Aktiivisella
sosiaalisenmedian kaytolla kerryttdd kuitenkin osaamista ja talléin on myds
valmiina materiaalia naytettavaksi mahdolliselle asiakkaalle. Usein UGC-
siséllontuottajat ovat kuitenkin jonkin asteen sosiaalisenmedian vaikuttajia,

jolloin he tietavat millainen sisaltd menestyy. (Pitkatossula, n.d.)

3.6 TikTok sisaltoa B2B-yrityksille

TikTokin algoritmi eroaa paljon muista sosiaalisen median kanavista eika
muihin kanaviin tehty sisaltd usein sovi TikTokiin. TikTokissa videoiden tulee
olla hyvin nopeatempoisia ja katsojan mielenkiinto taytyy pitaa ylla aivan
videon alusta sen loppuun saakka. Kannattaa siis tehdad kokonaan omaa
sisaltoa, joka sopii juuri TikTokiin ja sen trendeihin. TikTokin algoritmi pyrkii
siihen, ettd kayttaja kuluttaa sisaltod mahdollisimman paljon ja pitk&d&an. Usein
jo ensimmaisen sekunnin kohdalla katsoja p&attdad katsooko videon vai
eteneeko han tulevien videoiden pariin, eli jokainen tylsa sekunti on katsojalle
mahdollisuus siirtya eteenpain viihdyttavampien videoiden pariin. (Sulkanen,
2022.)

TikTok perustui aluksi vain videoille, joissa huulisynkattiin eli lipsynkattiin
erilaisten musiikkien ja aanien paalle. Yha edelleen erilaiset danet ovat
keskitssa TikTok-videoissa ja erilaisissa haasteissa. Erilaiset musiikit ja aanet
trendaavat usein ja naita trendaavia aania kaytetddn omissa videoissa, jolloin
ne saavat my6s enemman katsojia, silla trendaavat videot usein paatyvat
kayttajien "For You”-sivuille. Liséaksi on myds mahdollista etsia videoita, joissa
on taustalla tietty haluttu aani. Yritys voi myos tehda oman &anen, jota katsojat
pystyvat kayttdmaan omissa videoissaan, ja nain yritys saa enemman
nakyvyytta. (Sulkanen, 2022.) B2B-yritysten on mahdollista luoda TikTokiin
kouluttavaa tai tiedottavaa sisdltoa esimerkiksi yrityksen tuotteisiin tai
palveluihin liittyen. Ammatillisesta ja vaikeaselkoisesta siséllostd on
mahdollista luoda TikTkoissa kiinnostavaa, seka ymmarrettavad. Oman alan

tai sen tuotteiden ja palveluiden tuominen TikTokissa tunnetuksi ennen muita,
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luo yritykselle johtoaseman ja nain myods uusia asiakkaita. Myos
yrityskulttuurin esille tuominen saa samanhenkisia ihmisia tilille. (Vihersola,
n.d.) Monet yritykset ovat alkaneet tehda esimerkiksi videoita, joissa he
kuvaavat tyopaikkaansa tai eri tyontekijoiden tydpdaivien kulkua. Tallaiset
videot ovat helposti katsojille samaistuttavia, seka kiinnostavia ja usein myos

hauskoja kuvata.

Frank Students on yritys, joka tarjoaa opiskelijakortin, seka opiskelija-
alennuksia. TikTokissa (kuva 4) Frank esittelee usein opiskelija-alennuksiaan
ja muistuttaa katsojia sovelluksen hyddyista. Yrityksella on TikTokissa
esimerkiksi video, jossa tyontekija esittelee, kuinka kayttajat voivat etsia ja
loytda sovelluksesta suosikki yritystensa alennuksia. Tassd videossa on
kaytetty taustalla videota sovelluksen kaytosta, jonka paalle tydntekija on

kuvannut videon itsestaan. (Frank Students, n.d.)
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Kuva 4. Frankapp TikTok-video (Frank Students, 2023).

Mainostoimiston TBWAHelsinki TikTok-tilid paivittavat heidan harjoittelijansa

(kuva 5). TikTokista yritykselta 16ytyy esimerkiksi video, jossa harjoittelija
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kuvaa mita hanen tyoviikkonsa pitda sisallaan. Videolle on kuvattu patkia
tyoviikon varrelta, ja erikseen jalkikateen aanitetty selostus. Selostus on

puheen lisaksi myos kirjoitetussa muodossa videolla. (TBWAHelsinki, n.d.)
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Kuva 5. TBWAHelsinki TikTok-video (TBWAHelsinki, 2023).

3.7 TikTok-markkinoinnin mahdolliset hyddyt B2B-yrityksille

B2B-yritysten asiakkaat eivat valttamétta |0ydy suoraan sovelluksesta, mutta
brandi voi hy6tya TikTok-markkinoinnista myds muilla tavoin. Vaikka TikTok ei
ole selvasti B2B-yrityksille tehty markkinointikanava, tarjoaa se kuitenkin
mahdollisuuden branditietoisuuden, luottamuksen, sekd uskollisuuden
rakentamiseen (Aivela, 2023). B2B-yritysten ennakkoluulot TikTok-
markkinoinnista antavat todellisen kilpailuedun niille brandeille, jotka pyrkivét

erottumaan muista (Vihersola, n.d.).

TikTokin valtavan suosion avulla yritysten videot levidvat nopeasti ja samalla

myo6s tietoisuus ja mielikuva brandistd kasvaa. (Bernermedia, 2023.)
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Branditietoisuutta lisddmalla yrityksen brandi tulee tunnetummaksi ihmisten
keskuudessa. Liséaksi branditietoisuuden avulla rohkaistaan ihmisia etsimaan
nettisivuilta lisatietoja yrityksesta, seka sen tuotteista tai palveluista. (Human
Digital, 2021.)

TikTok on oiva paikka ilmoittaa avoimesta ty6paikasta, silla videot tavoittavat
yleisesti valtavan maaran ihmisia. Sen lisaksi, etta yritys voi rekrytoida uusia
tyontekijoita sovelluksen kautta, voivat my6s kayttajat innostua yrityksesta ja
lahettaa avoimia hakemuksia. (Seger Marketing, 2022.) On myds mahdollista,
ettd kayttdja on aiemmin nahnyt yrityksen videoita ja myéhemmin tydpaikan
auetessa han hakee tyopaikkaa, silla brandi on jdanyt positiivisessa valossa

hanen mieleensa.

Lyhyet ja mielenkiintoiset videot herattavat helposti katsojan kiinnostuksen.
TikTok-videoiden avulla katsoja voidaan ohjata yrityksen verkkosivuille
tutkimaan tarkemmin yritysta ja sen tuotteita tai palveluja eli TikTokin avulla on
mahdollista hankkia liideja yritykselle. (Thudium, 2023.) Vaikka ajatellaan, ettei
B2B-yritysten asiakkaita 160ydy TikTokin kaltaisesta sovelluksesta, kannattaa

muistaa, ettd B2B-yrityksien paattsten takana on kuitenkin aina inminen.

Yrityksen on tarkedd ymmaéartda asiakkaitaan, heidan tarpeitansa, seké
haasteita. Ymmarryksen kautta yritys pystyy luomaan asiakkaiden tarpeita ja
odotuksia vastaavia tuotteita ja palveluja. (Aaltonen, 2023.) TikTokissa

asiakasymmarrysta on helppo hankkia esimerkiksi erilaisten kyselyiden avulla.

3.8 Menestyneitad B2B-yrityksia TikTokissa

Adobe video on vakiinnuttanut itsensa luovien alojen markkinoiden
auktoriteetiksi TikTokissa ja nykyaan yrityksella on siella lahes 600 000
seuraajaa, seka yli 3 miljoonaa tykkaysta. Adobella on lukuisia tunnettuja
tuotteita, jotka keskittyvat digitaalisen sisallon kehittdmiseen ja levittamiseen.
TikTokissa  yritys  esittelee  tuotteidensa  ominaisuuksia, erilaisia

suunnittelutrendeja, seka toteuttaa yhteistytvideoita ammattilaisten kanssa.
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Naiden lisédksi Adobe tekee TikTokiin lyhyitd opetusvideoita innokkaimmille
seuraajille. Adoben saama suuri ndkyvyys on luonut yrityksesta inspiraation
lahteen, josta muut yritykset ottavat mallia omaan tekemiseensa. (Radulescu,
2023.)

Shopify tarjoaa asiakkailleen verkkokauppapalveluja, joiden avulla yritykset
voivat luoda, seka yllapitaa verkkokauppaa vaivattomasti. Shopifylla on talla
hetkell& noin 172 000 seuraajaa ja 1,3 miljoonaa tykkaysta. Yritys on kayttanyt
hyvakseen vaikuttajamarkkinointia, jota on tehty yhdesséa Shopifya kayttavien

verkkokauppojen kanssa. (Haatainen, 2023.)

Canva on graafisen suunnittelun alusta, jota voi kayttdd maksutta.
Lisamaksusta saa kayttoon paljon erilaisia toimintoja. Canvan avulla kayttaja
voi luoda esimerkiksi julisteita, mainoksia, logoja ja somepostauksia. (Canva,
n.d.) Canvalla on TikTokissa noin 461 200 seuraajaa, seka 1,7 miljoonaa
tykkaysta. TikTokissa Canva esittelee muun muassa vinkkejd alustan

kayttoon.

3.9 TikTok ja tietoturva

TikTokista esille nousseet tietoturva-aukot ovat puhuttaneet paljon varsinkin
yrityksissa. On noussut ilmi, ettd TikTok pystyy seuraamaan muun muassa
kayttajien laitteelle syottamaa tekstid, jolloin se voisi saada tietoonsa
esimerkiksi salasanoja ja luottokorttitietoja. Mikali tahtoo véalttdd TikTokin
tekeman tiedonkeruun voi ottaa kayttoon oletusselaimia, eiké kannata avata
mahdollisia linkkeja TikTokissa vaan mieluummin kopioida ne ja siirtda
selaimeen avattavaksi. TikTok on kuitenkin ilmoittanut vahvan kayttajien
seurannan liittyvan kayttajaystavallisyyden luomiseen, eli kerattyjen tietojen
avulla voidaan antaa kayttajille paremmin kohdennettua sisaltéa. (Toivanen &
Virtanen, 2022.)
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Moni suomalainen yritys on kieltdnyt TikTokin kayton kokonaan tydlaitteillaan,
muun muassa Yyritysvakoilun uhan vuoksi. TikTok on ollut kansainvalisesti
huolenaiheena jo jonkin aikaa, silla sovelluksen epailladn vakoilevan
kayttajiadn ja kerddvan heista hyvin tarkkaa dataa. Tydssa kaytettavien
laitteiden kautta olisi siis mahdollista keratéa hyvin tarkkaa tietoa tyontekijoista
seka yrityksista, ja ndin selvittdd mita yrityksissa tapahtuu. TikTokin liséksi
my6s muut isot sosiaalisen median kanavat keraavat kayttajistaan paljon
yksityisia tietoja. Yrityksistd esimerkiksi Stora Enso ja Kotkamills ovat
kieltaneet sovelluksen kayton tydpuhelimillaan. (Suomen tietotoimisto, 2022.)
Edella mainitut yritykset kuitenkin hyddyntavat muun muassa Instagramia
viestinndssaan. TikTok on kommentoinut asiaan, kayttavansa keradmiaan
tietoja vain virheenkorjaukseen, ongelmanratkontaan, seka suorituskyvyn

seurantaan (Aivela, 2023).

4 TUTKIMUS

Tassa opinnaytetydssa tehtiin aineiston keraamiseksi tutkimus. Tutkimus oli
menetelmaltdan kvalitativinen eli laadullinen, silla aineisto ei ollut
numeraalista eika TikTokia kayttavia B2B-yrityksia ollut saatavilla niin paljoa,
ettd menetelmana olisi voitu kayttdd kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta.
Laadullisen menetelmén avulla tutkimuksessa kartoitettiin yritysten TikTokin

kayton keskeisia tekijoita.

Puolistrukturoitu teemahaastattelu valittiin tyén tutkimusmenetelmaksi, silla
sen avulla haluttiin selvittda yritysten TikTokin kayttéa. Puolistrukturoidussa
teemahaastattelussa kysymykset ovat ennalta suunniteltuja ja ne pysyvéat
kaikilla haastateltavilla samoina, vastausten suhteen sana on kuitenkin vapaa,
jonka puolesta tama haastattelutapa sopii hyvin aiheille, joita on tutkittu tahan

mennessa vahan (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka, 2006).
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Haastattelut tehtiin puheluhaastatteluna, silla lomake- tai sdhkopostikyselyyn
ei valttamatta vastata niin laajasti. Lisaksi joitain asioita voi olla vaikeampi
pukea sanoiksi kirjoittamalla, jolloin asia ei valttamatta tule ilmi halutulla
tavalla. Puhelun avulla haastateltavien on helpompi vastata kysymyksiin omin

sanoin.

Puolistrukturoitua teemahaastattelua kayttden henkilét pystyivat kertomaan
omista kokemuksistaan avoimemmin, silla valmiita vastausvaihtoehtoja ei ollut
ja henkiloé pystyi vastaamaan kysymyksiin omin sanoin ilman, etta vastauksia

olisi johdateltu mihinkaan suuntaan.

Haastattelujen teemat olivat yleista, sisélto, uhat ja hyddyt. Yleista-teemassa
kaytiin lapi yrityksen TikTok-tilin taustoja ja TikTokin eroja muihin sosiaalisen
median kanaviin. Sisalto-teema kasitteli yritysten tekemaad TikTok-sisalt6a,
rahallista panosta, seka sisallon toimivuutta. Teema uhat kasitteli TikTokin
mahdollista tietoturvauhkaa. Ja viimeisessd teemassa kaytiin lapi TikTok-

markkinoinnin hyotyja. Kysymykset ovat nahtavissa liitteessé 1.

Haastateltavaksi valittiin yrityksia, jotka kayttavat TikTokia
markkinointiviestinndssdan. Haastateltaviin valittin  henkil6itd hieman
erilaisista  yrityksista useampien ndkokulmien aikaan saamiseksi.
Haastateltaviksi valitut yritykset ovat kuitenkin kaikki enemman markkinointiin
tai viestintdan suuntautuneita, silla tallaisia yrityksida TikTokissa on tullut
vastaan. Lisaksi TikTok my6s soveltuu hyvin edella mainituille yrityksille, silla
niiden on helppo nayttdd asiakkailleen, kuinka he taitavat TikTokin kayton
oman tilin kautta. Muilla aloilla toimivia B2B-yrityksia oli erittdin hankala loytaa
TikTokista, eika sellaisia ole aiemmin tullut itsellani siella vastaan.
Haastateltavien samanhenkisyys vaikuttaa tietenkin vastauksiin, eika niita
voida varmuudella yleistaa kaikille aloille sopiviksi. Haastateltavina oli kolme
henkil6d. Heista yksi oli Outi Oravainen Designcompany Outi Oravainen
Oy:std. Designcompany tarjoaa asiakkailleen pakkaussuunnittelua, sek&
brandin visuaalisen ilmeen ja pakkauksien uudistamista (Designcompany,
n.d.). Toinen haastateltava oli Pyry Suojalehto Fam Agency Oy:sta. Fam

tarjoaa asiakkailleen digitaalista markkinointia, johon kuuluu esimerkiksi
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strategista suunnittelua, mediaratkaisuja ja markkinoinnin pelillistdmista (Fam,
n.d.). Viimeinen haastateltava oli Jonna Muurinen Markkinointiviestintatoimisto
Kuulu Oy:sta. Kuulu puolestaan tarjoaa digimarkkinointia ja videosisaltoja,

mukaan lukien liidien hankinta, google ads ja mainosvideot (Kuulu, n.d.).

Haastattelut toteutettiin aikavalilla 26.9 - 28.9.2023. Jokaiseen haastatteluun
varattiin aikaa noin 15 minuuttia, jossa haastattelukysymykset ehdittiin kayda
rauhassa lapi haastateltavien kanssa. Haastattelut toteutettiin puhelimen
valitykselld, joka helpotti sopivien haastatteluaikojen  |Oytymista.
Haastattelujen alussa kavin viela uudelleen haastateltavien kanssa |&pi
haastattelun tavoitteet ja tyoni aiheen. Lisdksi pyysin lupaa haastatteluiden
aanittamiseen, seka haastateltavien nimien julkaisemiseen. Haastatteluihin
valittiin juuri ndméa henkilét, silla he ovat olleet mukana yritysten TikTokin
kaytossa. Haastattelut nauhoitettiin, jotta niihin oli helppo palata myéhemmin.
Haastattelujen nauhoitteiden oikeudet siirtyivat minulle ja ne on tuhottu, sen
jalkeen, kun niitd ei ole en&a tarvittu litteroinnissa tai analysointivaiheessa.
Haastattelut etenivat haastattelukysymysten rungon mukaisesti, esittdytymista
lukuun ottamatta. Haastattelun jalkeen nauhoitteet puheluista litteroitiin, eli
asetettiin kirjoitettuun muotoon, jotta niitd oli helpompi kayda lapi ja jotta

vastaukset saatiin ty6hon kirjallisessa muodossa.

5 TULOKSET

5.1 Yleista

Teemassa yleista oli yhteensé kolme kysymysta. Yrityksiltd kysyttiin, kauanko
he ovat kayttdneet TikTokia, miksi sitd on alettu kayttaad ja eroaako se muista
sosiaalisen median kanavista. Naiden kysymysten avulla pyrittiin
kartoittamaan yrityksen TikTok-tilin luomisen taustasyitd, kuinka pitkalta ajalta

yrityksella on kokemusta TikTokista, sekéa tekeekd yritys erilaista sisaltta
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TikTokiin kuin muihin sosiaalisen median kanaviin. Tulosten yhteenveto néakyy

taulukossa 1.

Haastatteluissa kavi ilmi, etta TikTok oli ollut yrityksilla kaytdssa yhdesta

kolmeen vuotta, jonka aikana aktiivisuus on vaihdellut valtaosalla.

Haastateltavien mukaan yrityksille on luotu TikTok-tili, silla yrityksissa on oltu
kiinnostuneita siita, miten se toimii omalle yritykselle ja onko siina potentiaalia.
Suojalehto kertoi yrityksen halunneen TikTok-markkinoinnin aallon mukaan
heti alkuvaiheessa ensimmaisten joukossa, kun se oli viela aivan uusi asia.
Lisaksi yrityksella oli jo valmiiksi kokemusta sovelluksen kaytdsta asiakkaiden
kautta. Muurinen kertoi yrityksen tehneen TikTok-tilin, jotta sen avulla voitaisiin
lisata tyontekijoiden osaamista, seka tietoa sovelluksesta ja sen trendeista.
Tyontekijoiden on helpompi kouluttaa asiakkaita TikTokin kayttoon, kun he
ovat tehneet siséltva myds itse, oman yrityksensa tilille ja nain he myos tietavéat

mik& TikTokissa on milloinkin ajankohtaista

Kaikki haastateltavat kertoivat, etta TikTokiin tulisi tehda erilaista sisalt6a kuin
muihin kanaviin. TikTokiin sopii haastateltavien mukaan nimenomaan
videomuotoinen siséltd, joka on nopeatempoista ja antaa jotain lisdarvoa
katsojalle. Haastatteluissa tuli ilmi, ettd TikTokin nopean videosisallén vuoksi
siella on myds hyvin erilainen yleis6 kuin muissa sosiaalisen median
kanavissa. Suojalehdon mukaan yritys huomasi jo heti alussa, etta TikTokissa
oli todella paljon helpompaa saada nakyvyyttd orgaanisesti muihin kanaviin
verrattuna. Muurinen mainitsi, etta yrityksella on TikTokissa erilainen yleiso
muihin kanaviin verrattuna, lisdksi han kertoi TikTokin olevan hyva alusta
brandimielikuvan esiin tuomiseen. Haastatteluissa kavi myoés ilmi, etta
TikTokiin tulee panostaa jopa enemman kuin muihin sosiaalisen median
kanaviin. Oravainen kertoi pyrkivansad tekem&&n videot niin, ettd ne
soveltuisivat kaikkiin yrityksen kayttdmiin kanaviin, vaikka han tiedostaakin,

ettd TikTokissa toimii parhaiten juuri sinne suunnattu sisalto.
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5.2 Sisalto

Toinen haastattelun teemoista on sisaltd, johon kuului kolme kysymysta.
Haastateltavilta kysyttiin, tekeeko yritys sisdltéa omalle TikTok-kanavalleen
orgaanisesti vai maksetaanko siitd, millaista sisalt6a yritys tekee ja kuinka
usein, sekad millainen sisélté on toimivinta TikTokissa. Ensimmaisen
haastattelukysymyksen avulla pyrittiin - selvittamaan, tekevatko yritykset
siséltodan TikTokiin orgaanisesti vai tekevatkd ne maksettuja videoita ja
kuinka hyvin TikTokissa selvida ilman rahallista panostusta. Toisen
kysymyksen avulla haluttin  selvittdéd kuinka usein TikTokiin tulisi
haastateltavien mielesta tehda sisalt6a ja millainen méaaré heille on sopinut.
Lisaksi haluttiin selvittdd millaista sisaltba B2B-yritykset ovat tehneet.
Viimeisen kysymyksen avulla pyrittiin selvittdmaan millainen sisaltd olisi
toimivinta kanavassa, eli millaista sisaltod B2B-yrityksen kannattaisi lahtea

siella tekemaan.

Kaikki haastateltavat tekevat TikTokiin orgaanista sisaltoa. Muurinen kertoi,
ettd yritys on tehnyt lisaksi pari maksullista mainontaa. Oravainen kertoi
yrityksen tehneen, seka orgaanista mainontaa, ettd kaupallisia yhteistoita.
Kaupalliset yhteistyot ovat olleet vaikuttajamarkkinointia, ja haastateltava
myo6s kokee olevansa ennemmin vaikuttaja kuin yritys tilillddn. Suojalehto

kertoo yrityksen tehneen tililleen ainoastaan orgaanista sisaltoa.

Haastatteluista kavi ilmi, ettd vastaajien kokemusten perusteella TikTokiin
tulisi tehda sisaltéa useammin kuin kerran viikossa, silla TikTok on hyvin
aktiivinen kanava. Suojalehdon mukaan sisaltda tehtiin 2—3 julkaisua viikossa
silloin, kun yritys kaytti TikTokia aktiivisemmin. Yrityksen tilin sisalté pohjautui
huumoriin, jonka avulla he halusivat luoda rennompaa tyonantajamielikuvaa.
Yrityksen videoissa hyoddynnettiin erilaisia trendeja ja sketseja, sekd myds
huumoria ja 4&nid. Muurinen Kkertoi, ettd heilla kaikki tyontekijat tekevat
vuorollaan videoita ja niita julkaistaan kerran viikossa. Liséksi tilille tulee valilla
myds ylimaaraisia videoita. Yrityksen tililla videoiden siséalt6é vaihtelee paljon,
silla jokainen tyontekija tekee omannékoistd sisdltva. Oravainen kertoi

yrityksen julkaisevan siséltéa noin kolme kertaa viikossa. Yrityksen sisaltd
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liittyy aina eri yritysten tuotteiden pakkauksiin ja on sisall6ltaan viihdyttavaa tai
yleissivistysta lisdavad. Katsojat saavat paattaa ainakin 90 % videoiden

sisédllosta kysymysten ja kommenttien kautta.

Haastateltavien mukaan TikTokissa toimii kaikista parhaiten huumori ja
hauska sisalt6. Huumorin toimivuutta perusteltiin muun muassa katsojalukujen
perusteella. Toiseksi toimivimmaksi sisalloksi sanottiin asiasisaltd, jonka
kautta katsoja tajuaa tai oppii jotain uutta. Haastatteluissa kavi ilmi, etta eri
yrityksille voi toimia erilainen siséltd. Myo6s lisdarvon tuominen nousi esille
keskusteluissa. Haastateltavien mukaan katsojalle tulisi tuoda jotain lisdarvoa
videoiden avulla, esimerkiksi inspiraatiota, osaamista tai huumoria. Lisaarvon

vuoksi katsoja kuluttaa sisaltba.

5.3 Uhat

Kolmas teemoista oli uhat, ja siihen sisaltyi yksi kysymys. Teema kasitteli
TikTokin luomaa mahdollista tietoturvauhkaa. Kysymyksen avulla pyrittiin
selvittaméaan vaikuttaako TikTokin aiheuttama mahdollinen tietoturvauhka
yritysten suhtautumiseen TikTokiin, seka miten yritykset ovat ottaneet

mahdollisen uhan huomioon.

Haastateltavat olivat kaikki tietoisia TikTokin aiheuttamasta tietoturvauhasta.
Oravaisen mukaan asiaa on vaikea huomioida, eika sen eteen ole tehty suuria
toimia. Muurinen kertoi, ettd uhka otetaan huomioon esimerkiksi niin, etta
salasanoja vaihdetaan usein. Lisaksi yrityksella on tata varten erillinen
sovellus, jolloin salasanat eivit ole suoraan edes tydntekijdiden tiedossa.
Suojalehto kertoi, etta aihe pysyy koko ajan pinnalla, ja yrityksessa ollaan koko
ajan tietoisia asiasta. Haastattelujen kautta selvisi mygs, etta tietoturvauhka
otetaan yrityksissa huomioon niin, ettei TikTokiin jaeta aivan kaikkea,
varsinkaan tyontekijoéiden henkilokohtaisia tietoja. Oravaisen mukaan
tietoturvauhkaan liittyen tulee mietittya kannattaako TikTok-markkinointiin

panostaa ja mihin suuntaan TikTok on menossa.
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5.4 Hyodyt

Haastattelun teemoista viimeisin k&sittelee hyo6tyjd. Teeman ainoan
kysymyksen avulla haastateltavilta kysyttiin ovatko yritykset hyétyneet TikTok-
markkinoinnista ja miten. Viimeisen kysymyksen avulla pyrittiin selvittamaan
kannattaako  B2B-yritysten alkaa hyddyntda  TikTok-markkinointia.
Kysymyksen avulla haluttin myds tuoda esille minkélaisia hyotyja B2B-

yritysten olisi mahdollista saada TikTokin avulla.

Kaikki haastateltavat olivat hyotyneet TikTokista jotenkin. Suurin osa ol
hyotynyt hyvin paljon TikTok-markkinoinnista. Muurinen kertoi, ettei yritys ollut
hakenutkaan suuria hyotyja TikTokin avulla, mutta tyontekijat olivat kuitenkin
hyotyneet ja oppineet TikTokin kautta. H&n myds mainitsi siitd, ettd maksetun
mainonnan kautta on tavoitettu uusia yleisdja. Haastatteluissa suurimmaksi
hyodyksi nousi néakyvyys. Haastateltavien mukaan TikTokissa on helppo
saada paljon nékyvyytta varsinkin alussa, kun tili on vield pieni ja TikTokin
algoritmi pyrkii tuomaan sille paljon nakyvyytta. Alkuvaiheilla videot saavat
helposti esimerkiksi 10 000 nayttbkertaa. Suojalehdon mukaan yritys pyrki
luomaan TikTokin avulla tydnantajamielikuvaa ja saikin nopeasti erittain paljon
avoimia ty6hakemuksia juuri TikTokin avulla. Oravainen puolestaan kertoi
hyotyneensa TikTokista valtavasti saatuaan nakyvyyttd ja ajatusjohtajuutta
alalle. Han kertoi kuinka yrityksen videot ovat tuoneet kyseista alaa esille ja
innoittanut monia ihmisia alalle. lhmiset ovat h&nen videoidensa kautta
tajunneet, ettd tallainenkin ala on olemassa ja monet ovat kertoneet
esimerkiksi hakeneensa kouluun talle alalle. Yritys on myds saanut
ajatusjohtajuutta alalle, seka tuonut ekologista kulutusta TikTokin kautta

ihmisten nahtaville.



Taulukko 1. Yhteenveto kyselyn tuloksista.
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Fam Kuulu Designcompany
Kuinka kauan 3 vuotta. N. 1.5-2 vuotta. Noin vuoden.
TikTok on ollut
mukana yrityksen
markkinoinnissa?
Miksi TikTokia on Kiinnostus Lisataan tyontekijoiden Kiinnostus

alettu kayttaa potentiaalista. osaamista. potentiaalista.
markkinoinnissa?
Miten TikTok eroaa | Helpompi saada Hyva alusta TikTokiin tulee

markkinointialustana
muista sosiaalisen

median kanavista?

orgaanisesti

nakyvyytta.

brandimielikuvan

kehittdmiseen.

panostaa enemman.

Tekeeko yritys
siséltdd orgaanisesti
vai maksaako se

siita?

Orgaanisesti.

Orgaanisesti + pari

maksettua mainontaa.

Orgaanisesti +
kaupallisia

yhteistdita.

Millaista sisaltoa
yritys tekee ja

kuinka usein?

Huumori, aanet,
sketsit, trendit ->

rennompi

tyonantajamielikuva.

N. 2—3 videoita

viikossa.

Vaihtelee paljon, silla
jokainen tyontekija tekee

omannakdista sisaltoa.

N. 1 video viikossa.

Pakkauksiin liittyvaa
siséltod, viihdyttavaa
ja yleissivistysta

lisdavaa.

N. 3 videota viikossa.

Millainen siséaltd
koetaan

toimivimmaksi?

Riippuu yrityksesta.
Huumori, lisdarvoa

tuova siséalto.

Hauska, asiasiséalto.

Videot, joissa jokin ei
toimi kuin pitaisi,

ahaa elamykset.

Onko yritys tietoinen
TikTokin
aiheuttamasta
mahdollisesta

tietoturvauhasta ja

On.

Aihe pysyy pinnalla,
ei jaeta aivan
kaikkea TikTokiin.

On.

Esimerkiksi salasanojen
turvaaminen, ei jaeta aivan
kaikkea TikTokiin.

On.

Vaikea huomioida,
eika ole tehty asian
eteen suuria

toimenpiteita, ei jaeta
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miten se on aivan kaikkea
huomioitu? TikTokiin.
Onko yritys hyotynyt | On TyoOntekijat ovat hyotyneet. | On.

TikTok- Nakyvyys, avoimet Nakyvyys,
markkinoinnista ja tyohakemukset. ajatusjohtajuus,
miten? inspiroiminen.

6 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTAA

Taman tyon tavoitteena oli selvittda millaisia mahdollisuuksia TikTok antaa
markkinointiviestintdkanavana B2B-yrityksille. Tyon avulla haluttin myds
saada selville miksi B2B-yritysten tulisi kayttéda TikTokia, seka millaisille B2B-
yrityksille  TikTok voisi toimia markkinointiviestintdkanavana. Tydssa
keskityttiin ainoastaan B2B-yritysten ndkdkulmaan TikTokista. Tassa tyossa
TikTokin  markkinointimahdollisuuksia B2B-yrityksille haluttin ~ selvittéda
haastattelujen perusteella, mutta johtopaattksissa on otettu huomioon, myads
kaytettyja internetlahteitd, sekéa Braftonin aiemmin tekema tutkimus aiheesta.
Vaikka haastateltavat yritykset olivat hyvin samanhenkisid, haastattelujen
aikana huomasin kuitenkin, kuinka erilaisia nakokulmia yrityksilla oli. Yritykset
olivat myds hyotyneet TikTokista hyvin eri tavoin ja toivat paljon erilaisia
nakokulmia aiheeseen. Braftonin tekemassa tutkimuksessa oli mukana
yrityksia monilta eri aloilta, jonka vuoksi nadiden tulosten huomioiminen on

tassa tydssa kannattavaa.

Tutkimuksessa selvisi, ettda TikTok on muihin sosiaalisen median kanaviin
verrattuna hyvin erilainen, jonka vuoksi siella ei toimi samanlainen sisaltd kuin
muissa kanavissa. TikTok on kanava, jossa videosisaltdd tulee julkaista
useamman kerran viikossa. Mikéli TikTokiin haluaa tehda sisalt6a, tulee siihen
panostaa ja miettia millaista lisdarvoa siséaltd tarjoaa katsojalle. Ihmiset

selaavat TikTok-videoita saadakseen niista jotain itselleen, se voi olla
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viihdytysta, inspiraatiota tai jotain opettavaista. Kukaan ei kuitenkaan pysahdy

katsomaan videota, josta ei itse saa mitdan vastinetta.

Huttusen (2023) mukaan TikTok sopii erityisen hyvin myds yrityksille, jotka
haluavat saada tuloksia orgaanisen markkinoinnin avulla. TikTokin algoritmi
suosii varsinkin uusia tileja, joilla ei ole viela paljoa seuraajia, tamén vuoksi
TikTok sopii hyvin myds pienemmille yrityksille, joilla ei ole valmista
seuraajakuntaa. Haastattelut vahvistivat sen, ettd orgaanisen markkinoinnin
avulla TikTokissa on mahdollista saada paljon enemméan nakyvyytta kuin
muissa kanavissa. Edella mainittujen lisaksi TikTok sopii myds yrityksille, jotka
haluavat erottua muista, eli esimerkiksi sellaisten B2B-alojen yrityksille, joita ei

viela ole paljoa TikTokissa (Vihersola, n.d.).

Tutkimus vahvisti Vihersolan (n.d), sekd Gardnerin (2023) teoriaa siita, etta
TikTok antaa yrityksille mahdollisuuden luoda branditietoisuutta, sek& samalla
mahdollisesti kehittdd ajatusjohtajuutta omalle alalle TikTokin avulla.
Branditietoisuuden kautta yritys tuo esille myo6s brandimielikuvaa, joka
edesauttaa rekrytointia. Luvussa kolme tuotiin ilmi, ettd TikTok antaa B2B-
yrityksille mahdollisuuden rekrytointiin, seka tyonantajamielikuvan luomiseen
ja haastattelut vahvistivat tata teoriassa mainittua mahdollisuutta. Haastattelut
tukivat myds Sulkasen (2022) teoriaa siita, ettd TikTokin avulla B2B-yritykset
voivat lisata luottamusta, seka uskollisuutta katsojien ja yrityksen valilla, silla
videomuotoinen siséltd luo vuorovaikutusta ja tuo ihmisia yhteen.
Vuorovaikutteisuuden avulla yrityksen on helppo lisata asiakasymmarrysta,
samalla kun se keraa lisda nakyvyytta ja luo uskollisia katsojia. Nopeasti
saatavien katsojamaarien kautta yrityksen on mahdollista hankkia myos liideja
TikTokista, silla B2B-yritystenkin valisid kauppoja tekevat ihmiset, jotka voivat

hyvinkin 16ytya sovelluksesta.

Videomarkkinointi ja varsinkin lyhytvideot trendaavat talla hetkella
markkinoinnissa. Myo6s katsojat viihtyvat talla hetkella paremmin
videomuotoisen markkinoinnin parissa. Markkinointivideoita on helppo
sulauttaa TikTokissa muun sisallon sekaan, jolloin ne sitouttavat yha

enemman katsojia. (JS/Suomi, 2022.) Lyhytvideoiden suosion vuoksi TikTok
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toimii B2B-yrityksille nakyvyytta lisaavana markkinointi viestintd kanavana
(witt, 2023). Huttusen (2023) mukaan B2B-yritysten kannattaisi olla
TikTokissa, silla siella on mahdollista saada hyvin paljon enemman nakyvyytta
kuin missadn muussa sosiaalisen median kanavassa. Myds haastatteluissa
tuotiin ilmi varsinkin aivan ensimmaisten TikTok-videoiden saamia suuria
katsojalukuja. TikTokin algoritmin avulla videot voivat paatya kenen tahansa

etusivulle ja néin voidaan tavoittaa aivan uusia katsojia.

Haastatteluista tuli ilmi, kuinka yritykset voivat lisata tyontekijoidensa
osaamista samalla, kun luodaan yritykselle markkinointia. Tama asia ei tullut
esille tietoperustassa, mutta on mielestani kuitenkin hyvin oleellinen. Luvussa
kolme kavi ilmi, ettd B2B-yrityksilla on useita erilaisia mahdollisuuksia hyotya
TikTok-markkinoinnista. Eri alojen yrityksilla toimii markkinoinnissa erilaiset
keinot (taulukko 2), ja ne usein myo6s hakevat itselleen erilaisia hyotyja. Tietylla
alalla tydskentelevan B2B-yrityksen ei valttdmatta ole mahdollista saada
sellaisia hyotyja kuin toinen eri alalla tydskennellyt B2B-yritys on saanut, mutta
jokaisella yrityksella on kuitenkin mahdollisuus hyottya TikTokista jollakin
tapaa. Nopeasti saavutettavien tulosten ansiosta B2B-yrityksellda on
mahdollisuus testata TikTok-markkinoinnin toimivuutta omalle yritykselle

orgaanisesti jopa lyhyemmassa ajassa.

Taulukko 2. Tulokset tiivistettyna

Yleisia tuloksia:

Keinot, joilla B2B-yritys voi hyédyntaa

TikTokia markkinoinnissaan:

TikTok eroaa muista sosiaalisen median

kanavista.

Branditietoisuuden lisaaminen.

TikTokissa tulee olla hyvin aktiivinen.

Ajatusjohtajuuden kehittaminen.

Katsoijille tulee tarjota jotain lisdarvoa.

Rekrytointi.

Sopii orgaaniseen markkinointiin

TikTokin algoritmin vuoksi.

Ty6nantajamielikuvan kehittaminen.

Pienet yritykset voivat saada paljon

nakyvyytta ilman aiempia seuraajia.

Luottamuksen ja uskollisuuden lisddminen.
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Asiakasymmarryksen parantaminen.

Nakyvyyden ja liidien hankkiminen.

7 ARVIOINTI

7.1 Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisessa tutkimuksessa luotettavuutta arvioidaan aineiston kerdamiseen,
analysointiin ja raportointiin liittyen. Tutkimuksessa aineisto pyritddn
kokoamaan sieltd, missa ilmio esiintyy. (Hyvéri & Vuokila-Oikkonen 2020.)
Tassa tyossa aineisto on keratty TikTokissa toimivilta yrityksilta. Tyon
luotettavuutta lisda se, ettd tydssa on kuvattu tutkimuksen vaiheet ja
haastatteluissa kaydyt teemat ja kysymykset (Hyvari & Vuokiila-Oikkonen,
2020).

Tassa tybssa haastateltavilta pyydettiin lupa puheluiden nauhoittamiseen.
Taman lisad tyon luotattavuutta, silla haastattelujen tuloksiin p&astiin
palaamaan jalkikateen tarkasti eika haastateltavien vastaukset olleet
esimerkiksi vain muistin varassa. Haastattelut litteroitiin myéhemmin, jolloin
vastausten kokoaminen yhteen oli helpompaa ja luotettavampaa.
Nauhoitukset on tuhottu sen jalkeen, kun opinnaytetyd on saatu valmiiksi ja
niitd ei ole enéa tarvittu tahan tyoéhon. Tyon luotettavuutta lisdd myos se, etté
haastattelujen teemat ja kysymykset pohjautuivat taman tyon tietoperustaan.
Haastatteluissa myo6s ilmeni samoja tuloksia, kuin tietoperustassa, joka

puolestaan lisaa tulosten luotettavuutta.

Haastatteluissa oli yhteensa kolme yritystd, jotka kaikki toimivat hyvin saman
tyylisilla aloilla. Pelkastaan haastattelujen perusteella ei siis kuitenkaan voida

yleistdd tuloksia kaikille aloille sopiviksi. Kvalitatiivisen tutkimuksen
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luotettavuutta on muutenkin vaikeampi arvioida esimerkiksi kvantitatiiviseen
tutkimukseen verrattuna. Tietoperustassa oli kuitenkin tuloksia myods muilta
aloilta, jonka perusteella taméan tyon tuloksia voidaan yleistaa kaikille B2B-

yrityksille sopiviksi.

7.2 Itsearviointi ja ammatillinen kehitys

Viela taman tyon alkupuolella en ollut asettanut itselleni tarkkoja
aikataulusuunnitelmia, silla en ollut vield esimerkiksi tietoinen siita, 16ytaisinko
tyolleni haastateltavia. Alustavasti paatin pyrkia siihen, etta tyoni olisi valmis
jouluun 2023 mennessa. Keksin aiheeni tahan tydhon jo 2023 kevaalla ennen
harjoitteluni alkua, mutta se jai kuitenkin kesan ajaksi vain ajatuksen tasolle.
Innostuin aiheestani enemmaén kesédn loppupuolella, kun aloin etsia
internetistd tietoa B2B-yritysten markkinoinnista TikTokissa. Kaytan itse
TikTokia lahes péivittain ja tiedostan sen tuomat markkinointimahdollisuudet.
B2B-yritykset ovat nain kuluttajamielessa itselle hieman tuntemattomampi
aihe, ne kuitenkin kiinnostavat esimerkiksi mahdollisina tytnantajina. Halusin
myo6s tyoni kasittelevan jollain tavalla markkinointia, silla koulutukseni

suuntautuu luovaan markkinointiin.

Mielestani tyoni eteni hyvaa tahtia ja se valmistui alustavan suunnitelmani
mukaisesti. LOoysin haastateltavat ja sain haastattelut tehtya hyvissa ajoin,
joten tulosten esittamiseen ja johtopaatdsten tekemiseen jai hyvin aikaa. Olen
aiemmin tehnyt vain muutaman haastattelun, joten tama tyd antoi
mahdollisuuden oppia haastattelijana olosta yha lisda. Olen ylpea siita, kuinka
I6ysin tyoni aiheeseen B2B-yrityksen ndkdkulman, vaikka se ennestaan olikin
itselleni hieman vieraampi aihe. Taman opinnadytetyén avulla opin itse lisda
TikTokista ja markkinoinnista, seka varsinkin B2B-yritysten markkinoinnista.
Koen, ettd olen saavuttanut henkilokohtaiset tavoitteeni ja, ettd naista opeista

on minulle hy6tyd myds jatkossa tyoelamassa.
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LITE 1

LITTEET

Liite 1. Haastattelukysymykset

Puolistrukturoitu teemahaastattelu

Yleista

1.
2.
3.

Sisaltd
4,
5.
6.

Uhat

Kuinka kauan TikTok on ollut mukana yrityksen markkinoinnissa?
Miksi TikTokia on alettu kayttaa markkinoinnissa?
Miten TikTok eroaa markkinointialustana muista sosiaalisen median

kanavista?

Tekeekd yritys sisaltva orgaanisesti vai maksaako se siita?
Millaista sisaltoa yritys tekee ja kuinka usein?

Millainen sisalté koetaan toimivimmaksi?

. Onko yritys tietoinen TikTokin aiheuttamasta mahdollisesta

tietoturvauhasta ja miten se on huomioitu?

Hyodyt

8.

Onko yritys hyotynyt TikTok-markkinoinnista ja miten?
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