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Vaikuttajamarkkinointi
on tehokasta — 10 syyta
tehda
vaikuttajamarkkinointia

Vaikuttajamarkkinoinnin maaritelma

Vaikuttajamarkkinointi voidaan maaritella niin, etta tuotteita tai palveluita markkinoidaan
henkiloiden avulla, joilla on kyky vaikuttaa kuluttajaan. Siihen yhdistyy
vuorovaikutussuhteiden tunnistaminen ja rakentaminen vaikutusvaltaisten henkiloiden
kanssa, jotka voivat vaikuttaa kuluttajan ostopaatoksiin. Vaikuttajat ovat luotettavia
kolmannen osapuolen toimijoita, kuten toimittajat, bloggaajat, julkisuuden henkilot tai alansa
johtavat analyytikot. Esimerkiksi kun julkkis nahdaan vierailemassa tietyssa myymalassa,
tama tuo nakyvyytta brandille ja voi vaikuttaa ihmisten paatymiseen brandin asiakkaiksi.
Vaikuttajamarkkinointi perustuu pitkalti asiakaspolkuun (esim. AIDA-malli) joka visualisoi
teoreettisen myyntipolun ensikosketuksesta aina ostopaatokseen saakka.

Miksi vaikuttajamarkkinointi

Yritykset suosivat yha enemman vaikuttajamarkkinointia perinteisten mainostapojen sijaan.
Lukujen ja tilastojen valossa tama ei ole ihme. Lahes kaikilla yrityksilla on Facebook-sivut,
82% kuluttajista luottaa erittain todennakoisesti mikrovaikuttajan arvioon tehdessaan
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ostopaatosta (ExpertVoice). Yli 90% kuluttajista luottaa ansaittuun mediaan, kuten arvioihin ja
suositteluihin. Vertailun vuoksi vain reilut 30% luottavat bannerimainontaan verkossa
(Nielsen). Yli puolet suomalaisista yli 25-vuotiaista kayttaa verkossa jotain mainosten
esto-ohjelmaa (Yle) ja adblockerit vaikuttavat tehokkaasti Googlen display-, Facebook-,
YouTube-mainontaan ja moniin muihinkin tunnettuihin mainosverkkoihin. Ei siis ihme, etta
yritysten panostukset vaikuttajamarkkinointiin ovat kasvaneet voimalla jo vuosien ajan.

10 SYYTA TEHDA
VAIKUTTAJAMARKKINOINTIA

1. Vaikuttajamarkkinointi ei tyrkyta

Vaikuttajamarkkinoinnin kenties suurin hyoty on sen luontainen piirre olla tyrkyttamatta
tuotetta tai palvelua. Vaikuttajamarkkinointi poikkeaakin suuresti perinteisen markkinoinnin
strategioista. Kuluttajat ovat kyllastyneita ja turhautuneita joka puolella nakyviin ja vilkkuviin
bannereihin seka muihin perinteisiin mainoksiin ja jopa kaksi kolmesta kayttaa mainoksen
esto-ohjelmia.

Sosiaalisen median vaikuttajia ja bloggaajia seurataan kuluttajan omasta tahdosta ja sisaltoja
katsotaan mielellaan, jolloin vaikuttajan jakama sisalto ei nayta roskapostilta tai raikealta
seuraajilleen. Vaikka vaikuttaja tuottaakin valilla kaupallista sisaltoa, seuraajat eivat valita niin
kauan jos se tehdaan esteettisesti ja moraalisesti miellyttavalla tavalla.

2. Vaikuttajamarkkinointi on uskottavaa

Menestyneet vaikuttajat viettavat paljon aikaa ja vaivaa voittaakseen seuraajiensa
luottamuksen. Tata ei saavuteta hetkessa. Vaikuttajat luovat mielenkiintoisen tarinan, joka
houkuttelee heidan seuraajiaan.

Seuraajien ollessa aidosti sitoutuneita, he ovat pitkaaikaisessa suhteessa vaikuttajiensa
kanssa ja se juurruttaa lojaalisuutta ja luottamusta seuraajien mieleen. He uskovat henkiloon,
jota he seuraavat ja luottavat myos hanen neuvoihin ja suosituksiin. Kuluttajien
luottamuksen saavuttamiseksi brandit tekevat yleensa jopa vuosien tyon. Vaikuttajat
tarjoavat mahdollisuuden lojaalin yleison nopeaan hyodyntamiseen.
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3. Vaikuttajamarkkinointi voidaan kohdistaa tarkasti
Jokaisen brandin on tavoitettava uutta yleisoa johdonmukaisesti markkinoidakseen
tuotteitaan tai palveluitaan, mutta ennen ihmisen lahestymista on tarkeaa tietaa kenelle

myy.

Mainonta tulisi aina yrittaa kohdistaa yleisolle, joka on erittain todennakoisesti kiinnostunut
tarjouksistasi. Onnistumisen mahdollisuuksia voi lisata menestyksekkaasti, kun
kohdennetaan kapealle kohderyhmalle jossa tietyt erityispiirteet korostuvat. Esimerkiksi
kiinteistovalityksessa, ihanteellinen ostajapersoona on todennakaoisesti nuori, vakituisessa
tyosuhteessa oleva ammattilainen, joka tyoskentelee suuressa yrityksessa.

Vaikuttajakampanjat voidaan kohdistaa laajemmalle tai tarkasti rajatulle yleisolle. Tama on
merkittava osa yhteistyota vaikuttajien kanssa. Vaikuttajat ovat oman nichensa
asiantuntijoita, jotka saattavat olla mita tahansa muodista ruoanlaittoon. Usein on myos
mahdollista pyytaa vaikuttajia jakamaan seuraajiensa demografiaa ennen yhteistyon
solmimista ja nain saavuttaa tietty kohdeyleiso.

4. Vaikuttajamarkkinoinnin SEO-boosti

hankala saada lisaa suoraan linkitettya lilkennetta omalle sivustolle - ainakaan luottamusta
herattavilta sivustoilta. Sisaltolinkit ovat arvokkaita ja voivat maksaa itsessaan jo useita satoja
euroja. Sisaltorikas vaikuttajayhteistyo, johon yhdistetaan suorat linkit yrityksesi sivustolle, on
myos tehokasta ja ennen kaikkea luotettavan SEO:n rakentamista ilman, etta siihen taytyy
kayttaa itse rajattomasti resursseja.

5. Vaikuttajamarkkinointi ei ole kallista

Vaikuttajamarkkinointi on todella tehokasta, mutta se on edelleen suhteellisen edullinen
markkinointimenetelma. Monilla yrityksilla tai brandeilla ei kuitenkaan ole realistista kasitysta
siita aiheutuvista kustannuksista. Taman vuoksi edelleen saatetaan ujostella vaikuttajien
kayttamista markkinointistrategiassa.

Vaikuttajan palkkio maaraytyy pitkalti sen mukaan kuinka iso yleiso hanella on kussakin
kanavassaan. Kampanjoiden tehoa mitataan esim. lukukerroilla, likenteen maaralla ja
sitoutuneisuudella, jossa huomioidaan mm. lukuaika, tykkaykset, jaot ja kommentit.
Suomalaisen mikrovaikuttajan palkkio voi tyypillisimmillaan olla 200 - 500 € kaupallista
yhteistyota kohden.
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6. Vaikuttajamarkkinointi tuo myyntia ja arvokkaitaliideja

Vaikuttajamarkkinointi ja inbound-markkinointi kayttavat samaa taktiikkaa myynnin
lisaamiseksi. Molemmat houkuttelevat mahdollisia asiakkaita ilman paallekayvaa myyntia.
Siksi vaikuttajamarkkinointi yhdistettyna uusien liildien hankkimiseen on taydellinen yhtalo.
Sen sijaan, etta aggressiivisesti valittaisit viestin asiakkaalle, luo vaikuttajamarkkinointi
pehmean myyntiputken. Kuluttajan kiinnostus saadaan heraamaan, mutta han itse paattaa
ajan kun on valmis vastaanottamaan viestin.

Tana paivana kuluttajat haluavat tutkia tuotetta ja tehda vertailua ennen ostopaatoksen
tekoa. Erityisesti muiden, luottamusta herattavien henkildiden kayttokokemukset ovat
tarkeita, joten vaikuttajamarkkinoinnin myota kuluttajat saavat kokonaisvaltaisen kuvan
tuotteesta seka luotettavalta vaikuttavan suosituksen ennen omaa ostopaatosta.
Yhdistamalla kumppanuusmarkkinoinnin vaikuttajakampanjaan voidaan myos suoraa
myyntia mitata ja maksaa siita tuloksen mukaisesti.

7. Vaikuttajamarkkinointi edistaa sisaltostrategiaa

Markkinoinnin nakokulmasta voi olla vaikeaa jatkuvasti tuoda esiin uusia yleisoa osallistavia
sisaltoideoita. Tama edellyttaa paitsi paljon aikaa ja luovuutta, myos merkittavia resursseja.
Vaikuttaja voi auttaa sisaltostrategiassa. Nain varmistetaan, etta tuoreen sisallon luominen ei
ole yksinomaan yrityksen tehtava.

Vaikuttajat etsivat jatkuvasti tapoja sitouttaa seuraajiaan. He tietavat, etta ainoa tapa tehda
niin on mukaansatempaavan sisallon luominen, joten he viettavat paljon aikaa ja vaivaa
luodakseen laadukasta sisaltoa sosiaalisen median kanaviinsa. Suuremmilla vaikuttajilla
saattaa olla jopa oma sisalto- tai tuotantoryhma.

8. Vaikuttajat tuntevat yleisonsa

Tyoskennellasi sellaisen vaikuttajan kanssa, jolla on hyva kasitys siita kuka heidan yleisonsa
on, ymmarrat kenet yhteistyosi saavuttaa. Riippumatta siita, ovatko he muotitietoisia naisia,
kotiaiteja tai luovia bisnestyyppeja, vaikuttajalla on erinomainen nakemys heidan
seuraajistaan ja siita miten heidat voi sitouttaa.

9. Vaikuttajamarkkinointi rakentaa brandintunnettuutta

Vaikuttajat ovat linkki brandin ja sen tunnettuuden valilla. Vaikka vaikuttajat tuottavat myos
lildeja ja myyntia, tunnettuus, jonka ne rakentavat brandille, on vertaansa vailla verrattuna
perinteisiin PR-strategioihin (esim. lehdistotiedote). Nakyvyys ja tunnettuus ovat niin tarkeita
taman paivan saturoituneella vahittais- ja verkkokaupan alalla, joten mita enemman
tunnettuutta brandille voit saavuttaa, sita parempi.
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10. Vaikuttajat tuovat tuoreita ajatuksia ulkopuolelta

Vaikuttajilla on kyky ajatella laatikon ulkopuolella ja kehittaa persoonallista ja
ennakkoluulotonta markkinointia. Mita voit saavuttaa, kun tekijat ovat todella luovia ja
kohderyhmansa tuntevia henkildita? Antamalla vaikuttajalle yleiskuvan kampanjasta ja sen
tavoitteista, mutta samalla vapautta kampanjan toteutustapaan, syntyy lopputuloksena
luultavasti jotain, mita et ole koskaan nahnyt ja minka haluat nahda yha uudestaan.

YHTEENVETO

Performissionilla toteutamme raataloityja vaikuttajakampanjoita tuotetestauksesta
brandilahettilaaseen, joihin valitsemme laajasta vaikuttajaverkostostamme brandinne
nakoiset ja yrityksellenne sopivat vaikuttajat. Tyo aloitetaan kampanjan suunnittelulla ja
ideoinnilla ja toteutetaan budjettisi mukaisesti. Markkinointikampanjan paatyttya
analysoimme ja raportoimme tulokset kehitysehdotuksineen.

Kysy asiantuntijaltamme kuinka voimme auttaa teita!
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Vaikuttajamarkkinoinnin toimisto

Teemme asiakkaan brandin nakoisia vaikuttajakampanjoita halutulle
kohdeyleisolle, oikein mitattuna ja usein tavoitamme oikean kohdeyleison
myos siella, mihin perinteinen markkinointi ei ulotu. Tuloskeskeisyys ja
lapinakyvyys ovat meille kulmakivia kaikessa tekemisessamme.

Kysy asiantuntijaltamme kuinka voimme auttaa teita

Jutta Hirsimaki
Head of Influencer
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