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Aluksi

“Sisadlto.” Sen tarkeydesta puhutaan
paljon, mutta mité se tarkoittaa? Ironista
kylla, koko sana voi tuntua dkkiseltdan
melko, no, sisallottomalta. Kaikkea
yritysten viestintaa voidaan kutsua
sisalloksi, tuotekuvauksista uutiskirjeisiin,
asiakaslehtien kolumneista twiitteihin

ja valokuvista videoihin. Koko sanan voi
sanoa tarkoittavan kaikkea ja ei mitdan
-sanahelinéd, jonka tarkoitusta ei tule
sen pidemmalle mietittyd. Miksi omalla
alallaan hyvéaa tyota tekevan yrityksen
pitdisi miettid niinkin abstraktia asiaa
kuin “sisaltoa”’? Eiko riitd, etta tarjotaan
asiakkaille laadukkaita tuotteita ja
palveluita?

Tarjoamalla enemman voi kuitenkin
myo0s saavuttaa enemman. Oikeanlaisilla
sisall6illa voi luoda kiintedmpia
asiakassuhteita seka antaa itsestaan
kuvan alan johtavana auktoriteettina ja
aktiivisena, kehittyvana toimijana. Se
tuo yritykselle uskottavuutta ja herattaa
kiinnostusta, mika tuo mukanaan myos
uusia asiakkaita.

Pelkka sisdlto sisdllon vuoksi ei
kuitenkaan anna ihmisille mitéan.

Sisallébntuotanto ei ole vain sitéa, etta
tungetaan nettiin tavaraa asian vieresta
ja toivotaan sen tuovan hakukoneosumia
ja sen kautta vierailijoita sivustolle.
Nama vierailijat jatkavat pian muualle,
mikali sisalto ei tarjoa mitddn omaa

ja kiinnostavaa. Pelkkd huomatuksi
tuleminen ei riitd, vaan huomio on
pystyttava myos pitimaan sisallolla,
josta on iloa ja hyotya. Englannin

sana “content” tarkoittaa seka sisaltoa
ettad tyytyvaisyyttd; pyri tuottamaan
molempia, niin vaki viihtyy yrityksesi
viestin parissa kauemmin eika kirmaa
kilpailijoiden luo.

Tama opas tarjoaa lyhyet oppitunnit
sisdllébntuotannon tarkeimmisté osa-
alueista ja kertoo, kuinka saat kerrottua
viestisi tehokkaammin. Asiat esitelldadn
ytimekkéaasti ja yksinkertaisesti, ilman
turhaa nippelitietoa, tilastopadtemista
ja markkinointijargonia. Tutkiskele
nditd neuvoja syddmessasi, ota onkeesi
janeuvosta vaarin, ja pian voitkin alkaa
rakentaa uutta rahasailiota.



Tunne
dsiakkaasi

Keitd ovat ndma mystiset asiakkaat, jotka
syytavat sinulle rahojaan - tai joiden
tahtoisit niin tekevan? Yrityksella ei

aina ole siita selkedéa kéasitysta, ja siksi
asiakkaiden tarpeitakaan ei osata ottaa
huomioon sisdltda tuottaessa. Heti alkuun
kannattaa selvittad, millaista sakkia
toimintasi kiinnostaa, niin opit paremmin
pitdimé&aan nama ihmiset tyytyvédisina ja sen
myo6td myos asiakkaina.

Pohjimmiltaan kaiken ytimessd on
ihminen. Yritys nousee huippubrindiksi
tai syoksyy unohdettuna vararikkoon
asiakkaidensa myo6td, joten heitd on
arvostettava ja osattava kuunnella.
Tiedatko todella, millaiset ihmiset
kayttavat yrityksesi tuotteita tai palveluita,
tai voisivat kdyttaa niitd kuultuaan lisaa?
Aloita kysymalla itseltdsi seuraavat

kysymykset ja mieti, osaatko vastata niihin.

Kun vastaukset alkavat hahmottua, viestisi
saattaminen oikean yleison korvakaytavia
ja silmadmunia hivelemaan muuttuu
huomattavasti helpommaksi.

+ Mita asiakkaasi etsivat? Mika
heita kiinnostaa?

* Miten ja miksi he kayttavat
tuotteitasi tai palveluitasi?

¢ Mista asioista he kaipaavat
lisatietoa?

¢ Miksi he valitsevat (tai
jattavat valitsematta)
yrityksesi?

+ Missa yleiso liitkkuu? Mista
kanavista heidat tavoittaa?

¢ Onko heilld 1dheinen suhde
yritykseesi? Onko brandi osa
identiteettia vai persoonaton
vaihtoehto kilpailijoiden
joukossa?

¢ Mita he kertovat yrityksestasi
muille ihmisille?

* Missa yleiso liikkkuu? Mista
kanavista heidat tavoittaa?

¢ Miten he loytavat yrityksesi?
Millaisilla hakusanoilla he
paatyvat nettisivuillesi?
Tavoittaako viestisi heidat
markkinoinnin kautta?

Sisdltdoa on mietittdva asiakkaan
kannalta, ei yrityksen itsenséa. Yritys
tahtoo asiakkaita, selviahan se, mutta
mitd asiakas tahtoo? Tama ydinkysymys
ratkaisee kaiken. On harvoin kannattavaa
yrittda tarjota jokaiselle jotakin ja kaikille
kaikkea, vaan on parempi keskittya
vakuuttavasti sithen, mita asiakkaat
todella tahtovat.

Asiakkaiden tarpeita voi hahmottaa
pohtimalla erilaisia ostajapersoonia ja
hankintaprosessia heiddn kannaltaan.
Asia selkiytyy, kun asiakkaita ei ndhda
vain epamaardisenda massana, vaan
yksiloind, joilla on omat taustansa,
tarpeensa ja tapansa hoitaa asiat. Tama
auttaa hahmottamaan, milla tavoin
erilaiset mahdolliset asiakkaat saa
kiinnostumaan, tekemaan ostopaatdoksen
ja suosittelemaan yritystd my6s muille.

Ala seuraa vain vanhoja pinttyneité
tapoja tai kilpailijoiden tekemisid, vaan
lahesty asiaa avoimin mielin. Seuraa
asiakkaita. Valitse heille luonteva
kerrontatapa ja julkaisualusta, josta
he l6ytavat sisallon. Kerrontavélineita
on lukuisia, ja internetin ihmemaassa
uusia syntyy nopeammin kuin ehtii
kissavideota katsoa. On sdhkoisia
uutiskirjeitd, blogeja, videoita,
podcasteja, sosiaalista mediaa ja tdiméan
oppaan ilmestymiseen mennessa
varmasti taas vaikka mit4 uutta (terveisia
vaan sinne tulevaisuuteen!). Toisaalta
jatkuvan twiittien ja sndppien tykityksen
keskelldkin my6s printilld voi yha olla
tarkea rooli. Postiluukusta lattialle
tomahtava painettu asiakasjulkaisu
voi saada enemman huomiota kuin
yhdelld sormenheilautuksella ohitettava
digipldjays. Kuten todettua, parhaat
keinot 16ytaa tutustumalla asiakkaisiinsa
ja selvittamalla, miten heidat tavoittaa.




Tunne
tavoitteesi

Asiakkaiden tunteminen on tarkeas,
mutta ei pelkéstaan sillda mihinkdaan
Kuuhun asti potkita. “Tunne itsesi”,
viisastelivat muinaiset filosofit muinoin,
eivatka olleet timan vinkkinsa kanssa
taysin vadrassakaan. Katso peiliin ja
esita itsellesi pari tiukkaa kysymysta.
Mita tahdot saavuttaa sisdlléon avulla?
Miten se edistia liikketoimintaasi?
Onko toiminnassasi jotain, mitéd pyrit
kehittaméaan? Tahdotko lisdta myyntia,
briandin tunnettuutta tai liikennetta
nettisivulla vai vain saada huomiota
ja paasta patemaan? Kartoita aluksi
nykyinen tilanteesi ja mieti, mitd tahdot
muuttaa. Aseta toiminnallesi selkeat
tavoitteet, niin et pdady vain pitimaan
metelid ilman syyta - liikketoimintahan
tassa kuitenkin loppujen lopuksi on
kyseessa. Toki omasta mielestaan
loistavaa sisdltod voi aina tuottaa
ihan vain omaksi ilokseen, mutta
jos se ei johda mihinkéan, resurssit
voisi bisneksen kannalta kohdentaa
fiksumminkin.

Tuloksia ja padmaééarien saavuttamista
on voitava mitata, jotta nahdéan,
onko asetetut tavoitteet saavutettu.
Sopivan mittatikun loytdminen riippuu
tietenkin tavoitteista: voit laskea kolikot
kassasta, kartoittaa asiakastyytyvaisyytta

ja mielikuvia brandistd, vilkuilla
statistiikkaa nettisivujen vierailijoista
tai laskea tykkéayksia ja klikkauksia
sosiaalisesta mediasta. Tapahtuuko
mitdan, nakyykoé muutoksia? Ovatko
vanhempasi jo ylpeitéa ja vanhat
koulukaverit kateellisia?

Mikali edistysta ei nayta tapahtuvan,
sisdlloista ei taida olla pahemmin iloa
asiakkaille eikd niin ollen yrityksellekaan.
Kehitysta kartoittaessa kertyy kuitenkin
dataa, josta saa hyodyllista tietoa niin
asiakkaista kuin omastakin toiminnasta,
mika auttaa hiomaan strategiaa uuteen
uskoon. Kun selvidd, onko ongelma
tuotteissa, viestinndssa, asiakaspalvelussa,
markkinoinnissa vai missa, tiedat,
kenen niskoille voit vierittaa syyn. Sen
jalkeen lyot itse poytaan tuoreet oppisi
siitd, miké asiakkaisiin uppoaa, kehitat
toimintaa sen perusteella ja valmistaudut
nauttimaan ansaitusta maineestasi
yrityksen sisédltostrategisena nerona.




Ald yritd
vain myydad

Sisallossa ei ole kyse pelkastd myymisesta.
Monesti sisaltd koukuttaa paremmin
ilman suoraa mainonnallista tai
myynnillistd ndkokulmaa. Jos sisédltd on
pelkkda huonosti naamioitua mainosta,
harva jaksaa aidosti innostua perehtymaén
sithen tarkemmin. Kommunikointi ei
tunnu rehelliseltd, vaan yritykseltd myyda
jamanipuloida. Kukaan ei hakeudu
tarkoituksella mainosten diareen, vaan ne
nahdaan enemmankin héiridina haetun
informaation seassa.

Omien tuotteiden ja palveluiden
hehkuttamisen sijaan kannattaa kertoa
omasta alasta lukijoita kiinnostavasti,
ratkaisuja ongelmiin tarjoten. Ndin annat
itsestési kuvan alan auktoriteettina,
palvelualttiina asiantuntijana ja
luotettavana toimijana pelkdan
kaupustelevan helppoheikin sijaan. Kun
tarjoat asiakkaille hyodyllisid, opettavaisia,
innostavia ja vithdyttavia sisalt6ja, se
herattaa kiinnostusta ja erottaa sinut
kilpailijoista.

Vakuuttavan asiantuntijan maine
ohjaa asiakkaat luoksesi. Jos joku saapuu
yrityksesi nettisivuille toimialaasi koskevan
laadukkaan sisdllon takia, han on selvasti
jo kiinnostunut aiheesta ja tavallista
tallaajaa potentiaalisempi asiakas.
Vierailija on vain pidettava innostuneena,
jottei hdan eksy enda kilpailijoiden
ahnaaseen syleilyyn, mutta kun huomio
on kerran onnistuttu saamaan, homma
on jo aika hyvélla mallilla. Kala on
jo koukussa, nyt se on vain hilattava
veneeseen ostamaan pienia kalatuotteita
kalarahoillaan.




Erotu

eduksesi

Digitaalinen maailma on suuri
ja kaoottinen paikka, jossa uutta
sisaltoa syntyy koko ajan kaikissa
mahdollisissa muodoissa, eikd jatkuvan
informaatiotulvan keskella ole helppoa
tulla huomatuksi. Ensivaikutelma on
tarkea ja sisalléon on napattava mukaansa
heti kattelyssa, silla kukaan ei viivy
tylsalla sivustolla, kun tarjolla on muita
yrittdjia vaikka milld mitalla. Vaikutuksen
tekeminen alkaa jo otsikosta, olipa
kyse sitten artikkelista, sihkopostista,
videosta, podcastista tai mista tahansa.
Hakukoneissa ja sivustolle ohjaavissa
linkeissa nakyy usein pelkké otsikko, jonka
vastuulle jaa yksin motivoida ihmisia
klikkailemaan ja tutustumaan asiaan
tarkemmin. Yleensa paras keino on kertoa,
millaista hyotyéa viestisi asiakkaalle tarjoaa.
Kerro ytimekkaasti, mihin samaistuttavaan
ja tuttuun ongelmaan tarjoat apua, oli
kyse sitten uusista tuotteista ja palveluista,
hyddyllisestd informaatiosta tai edullisista
tarjouksista, niin asiakas tietda saavansa
sisallostési jotain iloa elamaansa pelkan
mainoksen sijaan.

Vaikket tapaakaan asiakastasi
netissa kasvoista kasvoihin, voit silti
luoda eroa kilpailijoihin miellyttavan
asiakaskokemuksen avulla. Usein
verkkokaupoissa asioiminen on
persoonaton kokemus, joka ei houkuta
tai koukuta, ei jaad mieleen tai innosta
palaamaan takaisin. Kivijalkakaupassa
asioidessa voi jutustella myyjan kanssa,
keskustella tuotteista ja vertailla niiden
ominaisuuksia, vaihtaa kuulumisia ja
puhua ajankohtaisista aiheista. Hyva
palvelu voi hurmata asiakkaat. Netissa
sisallén on toimittava brandin kasvoina
ja tuotava mukaan sita persoonallisuutta,
joka henkilokohtaisen palvelun
puutteessa menetetddn. Sujuva palvelu ja
avulias, ystavallinen ote luovat yleisoon
vahvemman tunnesiteen.




Toimi
oikeaan
dikaan

Ei ole yhdentekevad, milloin paatat
latkaista tuottamasi sisallon ihmisten
silmien eteen, silld ihmisten mielenkiinto
ja tarpeet vaihtelevat paljon niin vuoden-
kuin vuorokaudenajastakin riippuen.

On tarkeaa olla valppaana silloin, kun
mahdollisimman suuri ihmisjoukko on
kiinnostunut tarjoamastasi tiedosta. Ei
siis ole kovinkaan kannattavaa vertailla
esimerkiksi luistimia heindkuussa, vaan
juttua on parempi pantata suosiolla
seuraaviin talvipakkasiin asti (vaikka
Suomen kesi nyt on mita on). lhmiset
etsivat matkailuun ja vapaa-aikaan
liittyvaa tietoa ennen lomia, lomakausien
jalkeen ryhdytdan googlaamaan vinkkeja
pomon murhaamiseen. Joulun alla
kaivataan lahjaideoita ja juhannuksena
grillireseptejd, ja usein monille vihemman
ilmiselvillekin aiheille 10ytyy otollisimmat
ajankohtansa.

Vaikka sisalto sailyykin yleensa
nahtavissa kauan julkaisun jalkeen,
ihmisten soisi olevan kuulolla erityisesti
silloin, kun kerrot siita heille. Uutta
tavaraa syntyy ymparilla koko ajan,
mika vie huomiota vanhemmilta
julkaisuilta, ja varsinkin nettipuolella jopa
vuorokaudenajalla on suuri merkitys.

Sosiaalisten medioiden fiidissa eli
kayttajien etusivulla postaukset saavat
vaistyd nopeasti pois uudempien tielta
(tai suositumpien, millaisia algoritmeja
mikakin niista nyt sitten kayttia), eika
moni kadyttdja vaivaudu selailemaan
eilispdivan uutisia.

Ratkaisun avain on jélleen
asiakaskunnan tunteminen; valppaana
on oltava silloin, kun tavoiteltu yleis6é on
netin ddressa vastaanottavaisella tuulella.
Jos asiakkaasi ovat tyossdkdyvia ihmisid, he
tuskin luuhaavat netissé arki-iltana puoli
neljaltd aamuydsta tai ehtivat perehtya
asiaasi toimistoaikanakaan, vaan vasta
illemmalla tai viikonloppuisin vapaalla
ollessaan. Eri pdivien valilld on eroja siin4,
miten ihmiset netissé roikkuvat, ja erilaiset
sisdllot sopivat eri hetkiin. Sosiaalista
mediaa on helppo selailla vaikka bussia
odottaessa, syventymistd vaativaa pitkaa
blogitekstid ei niinkdan. Ja auta armias, jos
tavoittelet maailmanlaajuista yleis6a! Kun
porukka on levillddn eri aikavyohykkeilla,
ihmisten aamukahvihetkeen tahdétty
tdsmaéjulkaisu saapuukin toisella puolen
maailmaa iltaa viettaville ihmisille. Oikean
ajankohdan 16ytdminen ei siis valttamatta
ole helppoa, mutta voit vertailla aiheesta
kasattuja tilastoja, oman julkaisualustasi
statistiikkaa tai eri aikaan tekemiesi
postausten menestysta 1oytdaksesi
omalta kannaltasi parhaan strategian ja
kehittddksesi oman julkaisusuunnitelmasi.

Tarkan ajoituksen lisdksi kannattaa
satsata myos jatkuvuuteen pysymalléa alati
valppaana ja tuottamalla uutta sisaltoa
saannollisesti. Jos jatat areenan pitkaksi
aikaa ja tarjolla on vain vanhentunutta
tietoa, se herattdaa epailyksia siitd, kuinka
hereilld yrityksesséasi ollaan. Asiakas
ajattelee, ettei ongelmien ilmetessa voi
luottaa siihen, ettd yritys olisi niitakdan
kuulemassa ja niihin reagoimassa. Pysy
ajan tasalla ja raportoi, kun yrityksessa

tai alalla tapahtuu jotain uutta ja
kiinnostavaa. Ennakoi alan tulevia tuulia ja
pyri tuottamaan jo etukiteen siséltdd, joka
vastaa asiakkaiden tarpeisiin. Ndin kiilaat
asiakaspalvelussa kilpailijoiden edelle ja
asiantuntijaimagosi pdnkittyy totaaliseen
maksimaalisuuteen.

Oikein luotu laadukas sisédlto voi toimia
vuosia pelkdn hetken huuman sijaan,
tuoden nettisivulle jatkuvaa yleisdvirtaa
jarakentaen yrityksen brandid; sisallon
vanhenemisnopeus riippuu tietysti
kasitellysta aiheesta ja alan kehityksesta,
mutta myos valitusta ldhestymistavasta.
Ala kirjoita vain timén viikon lukijoita
varten. Panosta sisdllon toimivuuteen
pitkalla aikavalilla huolehtimalla siit4,
etta faktat ovat kohdillaan, teksti on
helppolukuista ja ymmarrettavaa
ja padkohdat ovat selkedsti esilla.
Sisdllontuotantoon satsattu aika ja vaiva ei
mene hukkaan, silld vuosien ajan kayttdjia
houkutteleva laadukas sisélto on ldhes aina
tuon panostuksen arvoinen.



Kerro
omd tarinadasi

Tarinat ovat erittdin tehokas keino
vaikuttaa ihmisiin, ja kaikkien
sisallontuottajien didiksi voitaisiinkin
hyvin julistaa Scheherazade Tuhannen
jayhden yon tarinoista. Tuossa

tarussa kuningas otti joka pdiva uuden
vaimon ja tappoi edellisen pois tielta
(mikas siina, jos on varaa), kunnes
vaimoksi sattui Scheherazade. Han
kertoi kuninkaalle tarinoita joka

yo, eikd tdma malttanutkaan niiden
cliffhangerien valissa mestata vaimoaan.
Nain jatkui yosté toiseen ja nainen jai
henkiin. Scheherazade, tuo maailman
ensimmainen social storytelling human
engagement content strategist, on hieno
esimerkki siitd, miten tarinoilla voi saada
ihmiset muuttamaan mielipiteitdan ja
tottumuksiaan.

My0s lahes kaikkien huippubrandien
taustalta 10ytyy tarina, jonkinlainen
ihailua herattava kertomus tai
samaistumiseen johdattava johtoajatus.
Voidaan kertoa kahdesta sympaattisesta
kaveruksesta, joiden unelma oli perustaa
laadukas ja eettinen jaatelofirma,
ylistad ndkemyksellisid startup-guruja,
joiden tajutonta p6hinda synnyttdaneet
visiot melkein rajayttivat internetin, tai
esitelld automerkki, jonka ajajat ovat
“oman tiensa kulkijoita”. Mita tahansa,
mikd ihmisiin vetoaa. Tallaiset tarinat
erottavat brandin kilpailijoista ja tarjoavat
asiakkaille samaistuttavan imagon,
joka tukee heidéan arvojaan. Tarinaa

kerrotaan sisdll6illa, toimipa kanavana
sitten firman nettisivusto, asiakaslehti,
markkinointimateriaali tai sosiaalinen
media. Yrityksen tarinaan panostaminen
on tarkeaa, silla se ratkaisee, nikevatko
asiakkaat juuri sinun toimintasi
tukemisen arvoisena kilpailijoiden
keskella.

Yritykselle on 16ydettava oma erottuva
tarina, joka vetoaa ihmisiin vuodesta
toiseen. Sen on oltava omaperainen,
kiinnostava, selked, yhtendinen,
merkityksellinen, mieleenpainuva,
eri yhteyksiin soveltuva, todellisiin
arvoihin perustuva, tunteisiin vetoava
ja keskustelua heréattava. Tarina jaa
mieleen ja saa ihmiset luottamaan
kertojan motiiveihin, oli kyse sitten
tuotteiden ja palveluiden myymisesta,
hyvantekevaisyyskerayksista tai
poliittisista kampanjoista. lhminen
tahtoo tuntea vaikuttavansa valinnoillaan
ja tukee tahoa, jonka uskoo olevan
“hyvien puolella”.

Yritystarina kertoo brandin arvoista.
Se kertoo, miksi yritys tekee, mité tekee,
mika yrityksessa on erityista ja miten
se auttaa ihmisia. Arvojen tulee olla
samaistuttavia ja vastata yleison arvoja,
jotta he loytéavat tarinasta itsensa ja oman
ajatusmaailmansa. Toimivan tarinan on
puhuttava yleison kanssa samaa kielta,
tunnistettavista asioista ja vastaanottajan
ylapuolelle asettumatta, jotta se kykenee
herattamaan tunteita.




Tunteisiin vetoaminen on tarkeaa,
silla loppujen lopuksi moni tekee
valintoja tunteella, mikali jarkisyyt
eivét tarjoa vaihtoehtojen valille
erityisen merkittavid eroja. Tama
on totta varsinkin abstraktimpien
asioiden kohdalla, kuten vaikkapa
aanestyspaatoksia tehdessd, mutta yhta
hyvin se voi vaikuttaa vaikkapa kahvilan
valintaan - tarjolla on trendikkaita
monikansallisia ketjuja, perinteisia
vanhanaikaisia kahviloita, sympaattisia
ja omaperaisia pikkupaikkoja sekéa
hifistelijoiden artesaanipaahtimoita.
Valintaan vaikuttaa kasitys brandin
arvomaailmasta ja halu kuulua sita
tukevaan ihmisjoukkoon. Monille
tiettyjen brandien tukeminen on osa
omaa identiteettid, ja siksi tarvitaankin
arvoista kertova tarina, johon ihminen
samaistuu ja joka herattda halun toimia
(kuten vaikka ostamalla sita kahvia).

Vaikuttavien tarinoiden kertominen
ei kuitenkaan ole helppoa. Sen nékee
jo muita tarinankertojia katsoessaan;
jokaista menestyskirjaa kohden on
satoja floppeja, joista ei tule suosittuja
menestysteoksia, vaikka niiden
takana olisi kuinka ammattimaisesti
koulutettuja kirjoittajia. Sama koskee
yritysten kertomia tarinoita; ei ihmisia
noin vain jalliteta kertomuksilla oman
pikkusormen ympaérille ja hypnotisoida
tyhjentdméaéan lompakkoaan. On
16ydettava keino puhutella ihmisia,
ja se vaatii yleison ja paamaéaarien
hahmottamista, intoa, rehellisyytta,
kerronnallista lahjakkuutta ja
yhtendistéd strategiaa. Viestin on oltava
selked ja vakuuttava, jotta sanoma
valittyy ja saa ihmiset liikkeelle.

Yrityksen brandin muokkaamisen
lisdksi tarinallisuudesta on apua myos
kerrottaessa asiakkaille tuotteiden
ja palveluiden hyoddyista. Tarinat
auttavat jasentdmaédn maailmaa
ymmarrettavampaan muotoon ja
toimivat usein kylmia faktoja tai
ympadripyoreita ylisanoja paremmin.
Voit sanoa tuotteesi toimivan 12 %
tehokkaammin kilpailijaan verrattuna,
mutta numeroiden merkitys jaa
melko abstraktiksi, vaikka vaite olisi
kuinka totta. Kun tarinaan tuodaan
yksilon, asiakkaan, ndkokulma, hanen
ongelmansa ja toiveensa, se kertoo
konkreettisemmin, kuinka yritys
asiakasta auttaa. Jos kerrot tilastojen
sijaan yhden ihmisen tarinan siitd, kuinka
tuote on helpottanut hdnen elamaansa,
kaikki voivat helposti kuvitella samat
hyddyt myos omalle kohdalleen.

Tarinoista on apua asioiden
sisdistdmisessd. Monimutkaisen
tekniikan tai aineettoman palvelun
idea muuttuu ymmarrettavammaksi,
kun yksityiskohtien listaamisen
sijaan kerrotaan tarinallisemmin sen
vaikutuksista tosielamassa, tutuissa
tilanteissa ja ihmisen kokoisessa
mittakaavassa. Tietysti tiedot tuotteen
ominaisuuksista kiinnostavat myos
ennen ostopdatoksen tekemistd, mutta
enemman asiakasta puhuttelee se, kuinka
paljon parempaa voit hdnen elamaéstdan
tehda kilpailijoiden antiin verrattuna.



Ole
omad itsesi

Sanoma uppoaa yleisoon tehokkaammin,
jos se vaikuttaa aidolta - itse koetulta

ja todellisiin arvoihin perustuvalta.
Omaa danta kayttava persoonallinen

sdvy tuntuu rennolta ja rehelliseltd,

eiké erilaisen otteen mukanaan tuomaa
pientd rosoisuutta kannata pelatd. Paésta
oma &danesi ja luovuutesi rohkeasti

irti sen sijaan, etta yrittdisit jahdata
viimeisimpia trendejd, matkia kilpailijoita
tai tuottaa asiakasdataan perustuvaa
vakinaistad nuoleskelua. Tuttavallinen

ja suora viestinta herattaa mielikuvan,
ettd yrityksen vaki on asiakkaan kanssa
samalla aaltopituudella ja muutenkin
hyvia tyyppeja, joiden tekemisid sietaakin
tukea.

Asiakas ei tahdo tuntea olevansa
tekemisissé kasvottoman ja
persoonattoman yrityksen kanssa,
vaan aidon ihmisen. Inhimillisyys,
valittomyys ja spontaani reagointi jaavat
mieleen ja heradttavat luottamusta.

Tama ei kuitenkaan saisi vaikuttaa
irralliselta yritykseltd vedota tiettyyn
kohderyhméan, vaan yrityksen
adnensavyn tulisi sdilyd yhdenmukaisena
tilanteesta toiseen - sosiaalisen median
paivityksista yrityksen nettisivuille ja
mainoksiin - jotta tyyli vaikuttaa aidolta.

Moni yritys tahtoo olla julkisuudessa
variton ja virheeton, pyrkien vetoamaan
mahdollisimman suureen yleis66n
loukkaamatta ketdan. Se ei kuitenkaan
ole mikddn ehdoton vaatimus. Yleensa

koko maailma ei kuulu yrityksen
kohderyhméan, joten oleellisinta on
vedota asiakkaisiinsa — ei niihin ihmisiin,
jotka eivat tdhan ryhmaéan tule koskaan
kuulumaan. Jos yrityksen arvomaailman
antaa vapaasti nékyd, se vahvistaa
suhdetta samoin ajatteleviin ostajiin,
luo keskustelua ja erottaa yrityksen
kannanottoja valttavista kilpailijoista.
Tiedostavia asiakkaita kiinnostaa,
minkaélaista arvomaailmaa yritys edustaa.
Joku erilaisen arvomaailman omaava
voi toisinaan ottaa rohkeammista
kannanotoista nokkiinsa, mutta lopulta
siitdkin voi olla enemmaén hyotyd kuin
haittaa. On ndhty mainoskampanjoita
ja kannanottoja, joissa yritykset ovat
liputtaneet tasa-arvoisemman maailman
puolesta, vaikkapa tuomalla esiin
seksuaali- tai rotuvdahemmistojd, mista
joku vanhoillisempi jadra on saattanut
nirkastyid (“En osta tuotteitanne,
koska mainoksessa oli homopari!”).
Tallaisia kannanottoja nakee varsinkin
sosiaalisessa mediassa ja anonyymeilla
kommenttipalstoilla, joilla julkisen
palautteen antaminen on helppoa.
Usein tdllainen palaute kuitenkin johtaa
julkisella foorumilla debattiin, jossa
moni muu ilmoittaa kannattavansa
yrityksen arvomaailmaa ja jopa aikovansa
jatkossa ostaa sen tuotteita ihan vain
naitd vanhoillisia jadria nédpayttadkseen.
Kiihkedksi yltyva kiista tuo myos
huomiota, kun asiaa kommentoidaan
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Nadytd,
dld selitd

“Nayta, ala selitd”, komensi joku viisas
muinoin. “Kuva kertoo tuhat sanaa”,
totesi toinen neropatti. “Every Picture
Tells a Story”, lauloi Rod Stewart.
Nama ovat kuluneita kliseitd, mutta
kylla niiden takaa l0ytyy totuuden
siemen. Visuaalinen sisdltd on aina
ollut tarkea osa tarinankerrontaa -
jopa tekstid vanhempi sellainen, silla
kalliomaalauksia kaytettiin kerrontaan
jo ennen kirjoitustaidon keksimista.
Kaikki kunnia toki kirjoitustaidon
keksijoille, ihan kdateva idea, mutta
kylla nykyaankin esimerkiksi yrityksen
nettisivulla vastaan tuleva pitka ja ankea
tekstipotkyld on melko lannistava naky,
joka eika houkuttele ihmisid tarkempaan
tutustumiseen, vaikka sisalto itsessdan
olisi kuinka mullistavaa neroutta.
Kuvitus tai edes tekstin visuaalisempi
sommittelu tekee sisallosta paljon
houkuttelevampaa. Varsinkin hektisessa
nettimaailmassa mobiililaitteilla
selaillessa ulkoasu vaikuttaa paljon
sivuston kayttajaystavallisyyteen ja

puhuttelevuuteen, ne on kirjat sitten
erikseen sielld Kirjaston hyllylla. Pitkdan
tekstiin syventyminen dlypuhelimen
naytolta on hankalaa, ja nykyteknologia
suosiikin ryppyotsaisen syventymisen
sijaan pikaista silmailya, kuten 140
merkin twiitteja ja kuvallista sisaltoa.
Kuka enad jaksaa keskittyd mihinkdan
puolta minuuttia pidempéaén ilman
ADHD-laékitysta?

Kuten tekstin kanssa, kuvallisessakin
sisallossa suurin virhe on sisallottomyys.
Pyritdan kauniiseen ulkoasuun, mutta
unohdetaan, ettei esteettisyys yksin tee
sisaltoa. Visualisointien tulisi selkeyttaa
asioita ja saada ne jaamaan mieleen.
Kaunis kuvapankkikuva nayttaa ehka
kivalta, muttei kerro mitaan, kun
taas tekstiin aidosti liittyva kuvitus
vaikuttaa heti kiinnostavammalta seka
ammattitaitoisemmalta. Ajan tasalla
pysymista ja jatkuvaa sisallontuottamista
kannattaa suosia myos kuvallisessa
sisdllossa, ja alan uusia tuulahduksia
seurata myos visuaalisella puolella.



Jos menndan siitd, missa aita viistaa
maata, kuvapankkikuvilla tai jo moneen
kertaan kéytetyilld vanhoilla yrityskuvilla,
asiakaalle ei tarjota mitdén oleellista
lisaarvoa. Kuva voi kertoa tuhat sanaa,
mutta sanamaara voi jadda myos
huomattavasti pienemmaksi. Joskus jopa
Rod Stewart erehtyy. Joskus kuva sanoo
vain: “Tahén nyt joku kuva tarvittiin, mutta
eipa kuulkaa kiinnosta nailla liksoilla
enempéaa.”

Geneerisiin ja tylsiin kuvapankkikuviin
turvaudutaan, koska ne nihdaan
halpana ratkaisuna, mutta toimivaa ja
ajantasaista lisédsisdltoad voi tuottaa firman
henkildstokin esimerkiksi Instagramin
kautta. Ndin voidaan tuoda esiin tuoreita
kuvia kulissien takaa ja tuotteiden
esittelyn lisdksi esitelld otoksia hyvasta ja
rennosta tyokulttuurista, tapahtumista
ja tyytyvdisista asiakkaista. Spontaanius
ja pieni rosoisuus vaikuttaa vain
autenttisemmalta. Henkilokohtaisempaa
otetta ja persoonallisuutta tuo myos
sisédltdjen takana olevien ihmisten esittely,
esimerkiksi kirjoittajan kuva blogitekstin
yhteydessa. Ndin viestin kertoja tuntuu
heti tutummalta ja 1dheisemmalta.
Tallainen inhimillisempi ote luo hyvaa
fiilistd, on samaistuttavaa ja jad mieleen.

Vaan eipa silla, etteiko rahalla
palkatuista ammattilaisistakin voisi olla
iloa yrityksen imagolle. Henkildston
tuottama kuvamateriaali voi inhimillistaa
yritystéd hienosti, mutta se on yleensa
parempi pitda lisdsisdltona hallitumman
kokonaiskuvan mausteena. Loppujen
lopuksi alan rautaiset ammattilaiset ovat
syystakin niitéd rautaisia ammattilaisia,
ja hallitsevat toimivan ja kiinnostavan
kokonaisuuden paremmin kuin joku
kahvihuoneessa kinnykkdkameran kanssa
heiluva juoksupoika. Ammattimaisesta
ilmeestd kannattaakin varautua
maksamaan ihan oikeita aikuisten

rahoja, mutta yleensa visuaalisen ilmeen
vakuuttavuuteen panostaminen kannattaa
kustannuksista huolimatta. Se saa helposti
yrityksen nayttamaéan kilpailijoitaan
ammattitaitoisemmalta, vaikkei firman
toimialalla olisi mitdan tekemista
kuvallisen ilmaisun kanssa.

Kamera
kdy

Visuaalisen sisédllon kohdalla ei
sovi unohtaa videoita, silla liikkuva
kuva on tunkenut alati kasvavalla
ryminélla sosiaaliseen mediaan ja
kaikkialle nettiin. Koska moni kayttaa
selailuun mobiililaitteita, videokuva
valittaa pikkuruudulta tihrusteltuna
informaatiota paljon hankalasti luettavaa
tekstid tehokkaammin. Thmiset myo6s
hahmottavat maailmaa eri aistien kautta
—joillekin luontevinta on lukeminen,
jotkut taas oppivat paremmin ndkemalla,
kuulemalla tai itse tekemaélla. Monille
ddnen ja kuvan yhdistelma jadkin mieleen
tekstid paremmin, silld kuva elavoittaa
ja selkeyttdad sanomaa ja kameralle (ja
niin suoraan katsojalle) puhuva ihminen
kertoo viestin paljon vélittdtmammin ja
henkilokohtaisemmin.

Videosisaltdoihin patevat
luonnollisesti samat perussaannoét: ole
kiinnostava, hyddyllinen ja viihdyttava,
tunne yleisosi ja heiddn tarpeensa.
Kekselidisyydelld voi kompensoida
pientd budjettia, silla siedettavaa

kuvanlaatua saa jo dlypuhelimellakin
eikd editointiohjelmistakaan tarvitse
maltaita maksaa. Pienikin yrittdja voi saada
hurjaa nostetta omaperdiselld otteella

ja tavoittaa maailmanlaajuisen yleisén
viihdyttavilla viraalivideoilla, mutta
potentiaalisemmat ostajat voivat kaivata
myos informatiivisempia esityksid, kuten
tarkempia tuote-esittelyja ja vastauksia
kysymyksiinsa. Opetusvideoiden
tarjoaminen kertoo, etta yritys tukee ja
auttaa asiakkaitaan. Videot sopivatkin
kayttoohjeiden valittimiseen mainiosti,
silld niiden kautta asiakas saa ndhda
kaytdnnossa ja askel kerrallaan, kuinka
kaikki toimii.

Jakelukanavien muuttuminen
on vaikuttanut myos sisaltoon.
Internetissa kyse ei ole perinteisesta
televisiomainosajattelusta, silld suurimpia
katsojamaaria ei valttamatta kerata
suurimmalla markkinointibudjetilla,
maksamalla miljoonia paikasta Super
Bowlin mainoskatkolla. Ihmiset jakavat
nokkelina pitamidaan nettivideoita
blogeissa ja sosiaalisessa mediassa, joten
menestystad ja huomiota voi karttua
nollabudjetillakin. Viraalihitin syntyminen

vaatii ennen kaikkea yllattavyytta ja
erottumista. On vedottava tunteisiin
tavalla, joka saa ihmiset jakamaan juttua
eteenpain.

Tekniikan kehitys ei myoskaén ole
jamahtanyt Lumieren veljesten aikoihin,
vaan tavanomaisen liikkuvan kuvan
oheen on tullut koko ajan kaikenlaista
uutta ja ovelaa. On virtuaalitodellisuutta,
lisattya todellisuutta, kolmiulotteisuutta,
360-videoita ja vaikka mitd. Naista
tekniikoista ei ole viela ehditty lypsaa irti
laheskaan kaikkea, ja uusien tekniikkojen
mukanaan tuoma uutuudenviehatys voi
olla my6s keino kalastella yleis6d. Kauaksi
on tultu niista ajoista, kun koko kansa
naki samat mainokset yhdelta ainoalta
televisiokanavalta ja viraalisuus oli sita,
ettd tyopaikan kdpylehméaautomaatilla
paiviteltiin edellisen pdivan ohjelmia.
Tulevaisuus on tadlla. DeLoreanin ovi on
auki, hyppaatko kyytiin vai et?



Hyodynnad

sosidalista mediaa

Miksi pitaa yrityksen viestinta
yksisuuntaisena informaation
tuuttaamisena, kun kaikesta voi saada
myos valitonta palautetta ja brandista
kiinnostuneet ihmiset voi jopa valjastaa
mukaan ilosanomaa levittaimaan?
Perinteiset markkinointikanavat

(printti, televisio, radio) ovat tukeneet
yksisuuntaista markkinaviestintdaa

ilman yleis6n aktivoimista, mutta

kuten todettua, tulevaisuus ehti jo tulla
melkoisella ryminélla. Nykyddn meilla

on sosiaalinen media, ja sielldhdn ovat
mukana aivan kaikki. Ilhmiselama ei ole
enia sitd, miten se eletddn, vaan milta sen
saa ndyttdmaan sosiaalisessa mediassa.
Kyseessa on tarked viestintdkanava, koska
siellad kaikki roikkuvat kuitenkin paivasta
toiseen toisiaan stalkkaamassa.

Vaikkei sosiaalinen media
tuntuisikaan omalta kannalta
tarkeimmalta kanavalta, koska kaikki
sisallot 16ytyvat esimerkiksi yrityksen
omilta nettisivuilta, ei sitd kannata tdysin
sivuuttaa. Sisallon on oltava helposti
loydettavissd, eikd kannata luottaa
siihen, ettd kaikki aiheesta kiinnostuneet

16ytavat uusimmat uutiset suoraan
firman sivuilta. On parempi toitottaa
asiasta sielld, missa ihmiset liikkuvat
viihtymassa, eli sosiaalisessa mediassa.
Linkkeja sisaltoihin kannattaa jakaa
useassa eri kanavassa, sillda hukkaanhan
niihin kéytetty vaiva menee, jos kukaan
ei niitéd 10yda. Parasta siis pohtia, missa
kanavissa potentiaaliset asiakkaat
liikkkuvat ja miten heidét sieltd tavoittaa.
Sosiaalinen media voi my0s itsessdan
toimia siséllon alustana eikd vain apuna
linkkien jakamisessa ja keinona ohjata
yleis6da yrityksen sivuille. Kayttédjia voi
palvella suoraan siind mediassa, jota
he kéyttavat, ja twiitit ja kuvat voivat
tehd4 monet asiat selviksi sellaisenaan,
ilman uudelleenohjauksia ja pidempia
lisaselvityksid. Tamaé onkin yleenséa
tehokkaampi keino saada viesti
leviamé&an nopeasti ja laaja-alaisesti.
Sosiaaliset mediat myos kartoittavat
yleison osallistumista tehokkaasti,
mitaten tykkéyksid, jakoja ja ndkyvyytta,
joten viestinndn toimivuutta on helppo
seurata.
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Sosiaalinen media tuo yritysten
viestintddn vahvasti mukaan myos
vuorovaikutuksen elementin, mika luo
taysin uusia mahdollisuuksia ihmisten
tavoittamiseen. Hyvin hoidettuna
sosiaalinen media voi olla toimiva ja
kustannustehokas kanava, jonka kautta
pienempikin yritys voi saada paljon
huomiota. Kun tarjolla on jotain, mika
herattda tunteita tai ajatuksia, se saa
ihmiset osallistumaan, kommentoimaan
ja jakamaan sisaltod ystavilleen.
Viraalisuus ja jaettavuus kunniaan!

Sosiaalinen media vaatii my®s nopeaa
reagointia ja avointa vuorovaikutusta,
mika tekee asiakaskokemuksesta
henkilokohtaisemman. Moni
odottaa saavansa nopeasti vastauksia
kysymyksiinsa esimerkiksi Facebookin
tai Twitterin kautta. Kun palautteeseen
reagoi nopeasti, asiakas tuntee tulevansa
huomioiduksi ja kuulluksi, mika
vahvistaa sidettd yritykseen. Sosiaalisen
median kautta voi my0&s saada hyoddyllista
tietoa asiakkaista ja heiddn tarpeistaan
seka valitonta palautetta uusista
tuotteista, kampanjoista ja muusta
toiminnasta. Tarkea asiakasdataa tulee
suoraan hevosen suusta, ja sen avulla
markkinointiponnistuksia voi kohdentaa
jatkossa tehokkaammin.

Julkinen ja valitdon viestintdkanava
voi luoda my®ds yllattavia ongelmia,
silla se tarjoaa vaylan niin hyvalle kuin
huonollekin palautteelle. Yrityksen
onnistumiset ja epdonnistumiset
tulevat julki dkkid, nakyvasti ja
hallitsematta. Netti muuttaa maailmaa
lapindkyvammaksi, mika pakottaa
perustelemaan omia toimiaan ja
kdymaén vuoropuhelua ikavistakin
aiheista. Kun sana on vapaa,
kritiikkiinkin on parasta varautua, eika
yritys voi kontrolloida, mita kaikkea
siitd sanotaan. Yrityksen brandi ei ole

vain sitd, mita yritys itse haluaa ja sanoo
sen olevan, vaan sitd, miten muut sen
nakevat. Kaikki ei ole omissa kasissa,
joten on tdrkeda kuunnella yrityksesta
kaytavaa keskustelua ja osallistua siihen.
Yrityksid haastetaan dialogiin jakamalla
negatiivisia kokemuksia nakyvasti, mika
voi koota yleisda yhteiseen rintamaan
purnaamaan, ellei valituksiin reagoida
nopeasti ja vakuuttavasti.

Moni yritys ei olekaan valmis
yllattdvien somemyrskyjen
kriisinhallintaan, ja seuraukset voivat
pahimmillaan olla katastrofaalisia.
Harkitsematon mainoskampanja,
valinpitdmaton vastaus pettyneelle
asiakkaalle tai kyseenalaista huumoria
sisdltava postaus voi saada aikaan paljon
porua. Viestinnalliset mokat, kuten
onnistumisetkin, levidvat viraalisti ja
brandin maine on kovilla. Jos negatiivista
keskustelua ldhdetddn hiljentdmaan
estamalld adnekkdimpien valittajien
osallistuminen tai muokkaamalla omia
aiempia sanomisia, se voi herattaa entista
enemman nardd. Kaikesta jaa jalki,
alempia sanomisiaan ei saa piiloteltua, ja
valehtelusta tai harhaanjohtavien tietojen
antamisesta jaa helposti kiinni, kun iso
joukko vihaisia asiakkaita netin d4aressa
selvittda asioiden oikeaa laitaa. Ikadvien
yllatysten kanssa somessa vaaditaankin
tarkkaa pelisilméé, jottei asioita pahenna
vahingossa entisestaan.



Sosiaalisen median dlyton kasvu on johtanut

siihen, ettd nykyddn kdaytannossa jokainen
on sisallontuottaja. Netissd on monenlaista
kikkailijaa, jotka tuuttaavat joka paiva
YouTubeen puoli miljoonaa tuntia videota,

Instagramiin 80 miljoonaa kuvaa ja Twitteriin

500 miljoonaa twiittid. Eivatka ne kanavat
sithen jaa. Tule siind sitten huomatuksi,
tassa narsismin ja patemisen meressa, jossa
jokainen on oma nettijulkkiksensa. Maaraa
vastaan voi yrittaa taistella laadulla, mutta
huomatuksi tuleminen on silti vaikeaa.
Vaan jos miljoonien kayttadjien keskella
on vaikea erottua omilla tekemisillaan, eiko
olisi ovelinta laittaa ndméa muut kayttajat
kertomaan viestidsi puolestasi? Asiakkaiden
hyodyntaminen sisdllontuotannossa on jo
yleisempaa kuin dkkiseltadn luulisi, silla
esimerkiksi nettikaupoissa voi usein lukea
myos kéyttdjien kirjoittamia tuotearvioita
jakommentteja. Tallainen sisaltd kaiken
lisaksi kiinnostaa muita asiakkaita, silla
usein yritykselld itselladn ndhdaan olevan
oma lehma niin syvalla ojassa, ettd heidan

odotetaan kehuvan itseddn ja tuotteitaan joka

tapauksessa, negatiivisia puolia vahatellen.

Muilta kayttajilta tulevat risut ja ruusut tulevat
ilman imagonkiillotuslisaé ja kertovat myyjan

luotettavuudesta ja uskottavuaudesta. Moni
tekeekin valintoja ennen kaikkea muiden

kayttajien suositusten perusteella, ei niinkaan

yrityksen tarjoamien korulauseiden.
Tietenkddn kommentointi ei pysy vain
yrityksen oman nettisivuston virallisilla

kommenttialustoilla, vaan tirkeaa keskustelua
kaydaan myos blogeissa, keskustelupalstoilla

ja sosiaalisessa mediassa. Kaikkea tatakin
viestittelyd kannattaa seurata tarkkaan,

siihen osallistuen ja opiksi ottaen. Kayttdjien

palaute on paras keino nahda, mika omassa
toiminnassa mattda ja mika ihmisiin vetoaa.
Sen avulla pystyy korjaamaan ongelmia,

kehittymaan ja keskittyméaan vahvuuksiinsa.

Kayttdjia voi kannustaa aktiivisuuteen
monella tapaa. Osallistujien motiivina voi

olla halu parantaa palvelua ja edistaa
yhteistd hyvas, tuoda omia mielipiteita
julki ja paastad vaikuttamaan tai vain
pated muille omalla erinomaisuudellaan.
Kommentointimahdollisuuksien liséksi
ihmisia aktivoidaan klikkailemaan ja
jakamaan linkkejd kaiken maailman
arvontojen verukkeella, mutta usein
naissa tapauksissa viestittaja itse jaa
melko yhdentekevéksi. Kylld ihmiset saa
aina jonottamaan ilmaisia &mpéreitakin,
mutta harvaa kiinnostaa, mika taho
niitd &mpareita lopulta jakaa — kunhan
ovat ilmaisia. Jos ihmiset sen sijaan saa
ryhtymaéaan luoviksi ja tuottamaan jotain
taiteellisempaa sisdlt6d innoittamanasi
(vaikka komeimpia valokuvaotoksia
palkitsemalla), he tahtovat todennikoisesti
myos esitelld luomuksiaan muille ja
jakaa sisdlt6d omatoimisesti eteenpéin.
Nain he tulevat samalla mainostaneeksi
yritystasikin. Tallainen strategia tavoittaa
ihmiset tehokkaasti, silla kaverien jakamat
jutut saavat mainossisialt6d enemman
huomiota.

Netissad voi muodostua my6s vankempia
faniyhteisdja, kun ryhmaéa samoista
asioista kiinnostuneita ihmisia tuottaa
samankaltaista sisaltoa samalla alustalle,
oli kyse sitten keskustelupalstoista tai
sosiaalisesta mediasta. Naissd yhteisoissa
on aktiivisemmat osallistujansa ja
seuraajansa, edellakavijat ja esikuvat,
haastajat ja jaljittelijat. Tallainen
yhteisollisyys ponkittad brandiéd, kunhan
yleis6a muistaa my6s kuunnella. Voi
olla oikein katevad antaa fanien tuottaa
sisaltod, vaikkei se tdysin yhtion viralliseen
imagoon uppoaisikaan, silla yleisokin
on vastaanottavaisempaa ollessaan osa
samaa yhteis6a omine koodistoineen

fanikulttuuri on brandille ensisijaisen
tarkeaa.

Yleison luoma ilmainen sisalté on
katevad, mutta kylla rahallakin saa. Monet
yritykset sponsoroivat nettijulkkiksia,
kuten suosittuja bloggaajia ja YouTube-
tahtid, saadakseen nama suosittelemaan
tuotteitaan ja palveluitaan. Nailla
ihmisilla on valmiiksi oma tuhansien
tai jopa miljoonien ihmisten yleisénsa,
joka luottaa idolinsa sanaan ja jonka
heidan kauttaan suoraan tavoittaa. Joskus
uusia tuotteita voi tarjota ennakkoon
aktiivisille, nédkyville faneille, jotta he
vaahtoaisivat niistd innoissaan blogeissa
ja sosiaalisessa mediassa luoden hypea
suuremman yleison keskuudessa.

Netissd on omat vaikuttajansa, jotka

usein ovat tdysin eri henkil6ita kuin ns.
“perinteisen maailman” tdhdet, mutta
heidéankin kauttaan voi tavoittaa melkoisia
ihmismassoja.




Lopuksi

Vakuuttavien ja kiinnostavien sisaltdjen
tuottaminen vaatii monenlaista osaajaa;
kirjallisia neroja, kuvallisia taitureita,
nettivelhoja, sosiaalisen median
shamaaneja, asiakastuntijoita, content

strategisteja seka muita ihme hiippareita.

Harvalla pienemmalla yritykselld on
suurta sisdllontuotantotiimia jatkuvassa
valmiudessa, ja joskus onkin parempi
etsid sopivia yhteistybkumppaneita,
jotka voivat tuottaa sisalt6ja tai kouluttaa
yrityksen viakea selvidmaan hommasta
kunnialla.

Firman omaa véakea ei valttamatta
kannata laittaa hoitamaan
sisdllontuotantoa tai sosiaalista mediaa
“siind sivussa”. Sisdllontuotanto
vaatii pitkdjanteista tyota ja jatkuvaa
panostusta, eivaitkd hommaan nakitetut
tyontekijat ehdi endé hoitaa varsinaisia
toitdadn kunnialla. Joskus yrityksen
omat asiantuntijat voivat myos olla liian
syvalla omissa erikoisaloissaan, eivatka
osaa lahestya asiaa asiakkaan kannalta.
Ulkopuolinen apu auttaa firman vakea
keskittamaan resurssinsa tehokkaasti

omiin hommiinsa ja tuo uusia
ndkokulmia firman ulkopuolelta.

Ota siis kunnolla selvda vaadituista
resursseista ja pista strategia viimeisen
paalle ojennukseen ennen toimeen
tarttumista. Mieti, mika viestisi on
ja kenelle olet puhumassa. Pelkka
sisalléon olemassaolo ei ole itseisarvo,
vaan sen taytyy todella sanoa jotain ja
tavoittaa yleisonsa. Sisallon jakaminen
ja saattaminen suurten ihmismassojen
eteen on oma taiteenlajinsa,
joka vaatii osaamista ja tarkkaa
toimintasuunnitelmaa.

Ja sitten vain toimeen. Taméan
oppaan tarjoamien neuvojen avulla taot
varmasti entistd komeampia tuloksia
sisallontuotannon kunnian kentilla,
ellet sitten ollut vallan taiturimainen
sisdltdmaakari jo entuudestaan. Nyt
saat joka tapauksessa viskata oppaan
sivuun ja pistaa taitosi peliin tuottaessasi
maailmaan lisdd upouutta laatusisaltoa.
Anna oman danesi kuulua rohkeasti ja
pistd ihmiset ihastumaan!
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