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LinkedIn on sosiaalisen median palvelu, joka on tarkoitettu eri alojen ammattilaisille. Sen
avulla henkil6t ja yritykset pystyvat verkostoitumaan toistensa kanssa. LinkedInid on mahdol-
lista kayttaa hyddykseen rekrytoinnissa, myynnissa, yrityksen imagon parantamisessa, tiedot-
tamisessa seka uusien liiketoimintamahdollisuuksien 16ytamisessa.

Opinnaytetydn tavoitteena oli selvittda LinkedInin hyddyntamismahdollisuuksia b-to-b-
liketoiminnassa seka luoda samalla opas uudelle LinkedInin kayttajalle/yritykselle. Tyd tehtiin
kirjallisuuskatsauksena, tarkastelemalla aiheesta kirjoitettua kirjallisuutta ja artikkeleita. Ai-
heesta ei ole kirjoitettu paljoa suomeksi, joten tarkastelu painottui padaasiassa englanninkieli-
seen aineistoon. Aineiston valinnassa taytyi ottaa myds huomioon aineiston tuoreus, koska
LinkedIn jatkuvasti paivittyva sosiaalisen median palvelu ja tieto siita vanhenee nopeasti.
Lahteina kaytetyksi kirjallisuudeksi valittiin tunnettujen LinkedIn-ammattilaisten kirjoittamia
kirjoja ja artikkeleita, joiden pohjalta pystyttiin tekemaan analysointia ja johtopaatoksia.

Aineiston avulla pystyttiin tekemaan vaiheittain etenevat kayttdohjeet. Ohjeissa kerrotaan
ensin miten luodaan uusi LinkedIn-profiili ja kuinka se saadaan muokattua mahdollisimman
hyvaksi. Seuraavaksi kdydaan lapi miten LinkedInin hakua kaytetdan seka kuinka LinkedInin
yritys-sivut toimivat. Lopuksi ohjeissa kerrotaan kuinka LinkedInia saadaan hyodynnettya
yrityksen mainonnassa, myynnissa seka rekrytoinnissa.

Tydn loppuun on koottu yhteenveto siitéd miten LinkedIn hyddyttda B-toB-yrityksia. Se on jaet-
tu kolmeen eri osaan sen perusteella kenelle LinkedInin hyddyt kohdistuvat. Jako on tehty
seuraavasti: hyodyt kaikille yrityksille, hyddyt suurille yrityksille seka hyddyt yksittaiselle kayt-
tajalle. Viimeinen kappale siis kertoo kootusti kaikki ne paaasiat, joita yritys voi kayttaa hyo-
dykseen omassa liiketoiminnassaan.
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1 Johdanto

Sosiaalisen median merkitys ihmisille on kasvanut huomattavasti vuosi vuodelta. Monesti
luullaan, etta sosiaalinen media hyodyttaa vain yksityishenkiloitd, mutta myos yritykset
voivat hyddyntaa sitd omassa likketoiminnassaan. Tydelamaa varten perustettu sosiaali-
sen median kanava LinkedIn on eri alojen ammattilaisille tarkoitettu verkkoyhteisdpalvelu,
jossa ollaan tekemisissa tyoelamasta tuttujen ihmisten kanssa. Tassa opinnaytetydssa
tarkastellaan, miten LinkedInia kaytetdan seka kuinka siitd voidaan saada maksimaalinen

hyoty irti b-to-b-yritysten liiketoiminnassa.

Opinnaytetydn tekeminen lahti liikkeelle aihealueen rajaamisesta. Opinnaytety6n tavoit-
teena on selvittda LinkedInin hyddyntamismahdollisuuksia b-to-b-liiketoiminnassa seka
luoda samalla opas uudelle LinkedIn-kayttajalle/yritykselle. Tyossa kartoitettiin mita eri
mahdollisuuksia LinkedIn tarjoaa b-to-b-yrityksille ja voivatko yritykset hyddyntaa Linke-
dInid omassa liiketoiminnassaan. Keratyn tiedon avulla luotiin ohjeet, joiden avulla jokai-
nen LinkedIn-kayttaja ja B-to-B-yritys pystyy kehittdmaan omaa toimintaansa LinkedInis-

sa.

1.1 Tyon toteutus

Tyo tehtiin kirjallisuuskatsauksena, tarkastelemalla aiheesta kirjoitettua kirjallisuutta. Ai-
heesta ei ole kirjoitettu suomeksi paljoa, vaan suurin osa valitusta materiaalista oli eng-
lanninkielista kirjallisuutta tai artikkeleja aiheesta. Aineiston valinnassa painotettiin mah-
dollisimman uutta kirjallisuutta seka arvostettuja julkaisijoita. Valitun aineiston kirjoittajat
ovat kaikki sosiaalisessa median ammattilaisia ja heilta 16ytyy laajaa osaamista LinkedInin
saralta. Tyota tehdessa taytyi myos muistaa, etta LinkedIn on koko ajan muuttuva sosiaa-
lisen median kanava ja tieto siitd vanhenee nopeasti verkkosivuston paivittyessa jatkuvas-
ti. Tdman takia uusimman tiedon I6ytaminen ja hyddyntaminen oli erittdin tarkeaa tyon

paikkansapitavyyden takia.

Eri Iahteista peraisin olevaa tietoa analysoitiin ja se koottiin opinnaytetyon teoriaosuuteen.
Tybssa kaydaan aluksi lapi, mika on LinkedInin merkitys nykypaivana. Tyo paneutuu Lin-
kedIniin ja sen hyddyntamiseen. Keratyn tiedon perusteella luotiin kokonaiskuva siita, mi-
ka LinkedIn on, miten sita kaytetadn seka miten sitd voidaan hyodyntaa liike-elamassa.
Kaikista eri tavoista, joilla Linkedlnia saadaan hyddynnettya, I0ytyy seka kuvaus etta oh-

jeet opinnaytetyosta.



1.2 Tyo6n eteneminen

Tyossa kaydaan aluksi lapi mika LinkedIn on ja miksi sinne kannattaa liittya. Taman jal-
keen tyosta I6ytyy kayttdohjeet jokaiselle eri Linkedlnin osa-alueelle. Ohjeissa kdydaan
aluksi lapi miten LinkedlIniin liitytdan. Seuraavassa osuudessa kerrotaan, miten oma Lin-
kedIn-profiili saadaan optimoitua mahdollisimman hyvaksi. Tassa osuudessa kerrotaan
mita asioita profiilinhaltijan kannattaa tuoda esiin Linkedlnissa seka kuinka optimointi ta-
pahtuu kadytannossa. Taman jalkeen ohjeissa kaydaan lapi LinkedInin sosiaalista puolta.
Tassa osiossa kaydaan lapi mita eri keinoja LinkedIn tarjoaa oman sosiaalisen verkoston
kasvattamiseen ja miten kayttaja paasee osaksi LinkedIn-ryhmien keskustelua. Ohjeissa
kerrotaan myds miten LinkedIn haku toimii ja miten sitd voidaan hyddyntaa LinkedInin

kaytossa.

Ohjeiden viimeinen kappale paneutuu Linkedlnin hyddyntamiseen yrityksissa. Kappalees-
sa kerrotaan mitka ovat LinkedIn-yrityssivut ja mita eri asioita yritys voi tehda oman liike-
toimintansa parantamiseksi LinkedInin avulla. Lopuksi tyosta 16ytyy johtopaatdkset tar-
keimmista LinkedInin hyodyntdmismahdollisuuksista. Ne on jaettu kolmeen osaan sen
perusteella kenelle hyoty kohdistuu. Jako on tehty hyotyihin yksittaiselle kayttajalle, hyodyt
kaikille yrityksille seka hyodyt suurille yrityksille. Viimeisesta kappaleesta lukija voi siis
nahda kootusti LinkedInin kaikki suurimmat hyodyt ja mita niista voisi soveltaa omalla tyo-

paikallaan.



2 LinkedIn

LinkedIn on vuonna 2003 julkaistu verkkoyhteisépalvelu. Se on talla hetkelld maailman
suurin eri alojen ammattilaisille tarkoitettu verkkoyhteisépalvelu ja silld on yli 467 miljoo-
naa jasenta yli 200 eri maasta. Palvelun tarkoituksena on yhdistaa eri alojen ammattilaisia
toisiinsa monin eri keinoin ja mahdollistaa uusia bisnesmahdollisuuksia. LinkedIn-
kayttajalld on mahdollisuus verkostoitua muiden kayttajien kanssa, lukea itsedan kiinnos-
tavia tydeldman uutisia, etsia tydpaikkaa seka keskustella’kommentoida muiden kayttajien
julkaisuja. (LinkedIn 2015a; LinkedIn 2015b)

Kuvakaappaus 1. LinkedInin logo (LinkedIn 2016k1)

2.1 Linkedinin hyodyt

Sosiaalinen media on kasvanut paljon viime vuosina ja myds LinkedInin kayttajamaarat
ovat nousseet vuosi vuodelta huomattavasti. Se onkin nopeimmin kasvava ja menesty-
nein ammattieldmaan keskittynyt sosiaalisen median verkostoitumiskanava maailmassa.
Joka paiva Linkedlniin liittyy lisda uusia kayttajia ja yrityksia, jotka haluavat verkostoitua
muun maailman kanssa ja paasta hyédyntdmaan sen tarjoamia etuja. LinkedIn voi hy6dyt-
taa kaikkia tybelamassa olevia ihmisia, olipa henkild sitten tydnhakija, tyontekija tai yrityk-
sen omistaja. Palvelu ei ole my6skaan keskittynyt millekaan tietylle alalle, vaan sielta 10y-

tyy useiden eri alojen asiantuntijoita. (von Rosen 2012, 4-5.)



Verrattuna muihin suuriin sosiaalisen median palveluihin kuten esimerkiksi Facebookiin ja
Twitteriin, on LinkedIn ainoa sivusto, joka on keskittynyt pelkastaan tydelamaan. Tallin
tybeldaman kannalta tarkeat viestit ja henkil6t eivat huku niin helposti suureen informaatio-
virtaan. LinkedIn-kayttaja tietada, ettd myos muutkin kayttajat ovat liittyneet sinne tyoela-
man takia. Palvelun avulla voi siis etsia uusia kontakteja, potentiaalisia asiakkaita, tyonte-
kijoita seka eri alojen asiantuntijoita satojen miljoonien kayttajien joukosta. (von Rosen
2012, 8-9.)

LinkedInin normaali versio on toimiva ja ilmainen, joten siita ei tule kustannuksia sen kayt-
tajalle. Palvelusta on myds saatavilla erilaisia kuukausimaksullisia versioita, joilla kayttaja
saa kayttoonsd enemman erilaisia ominaisuuksia kuten esimerkiksi hakukoneeseen kat-
tavamman haun. limaisversio on kuitenkin riittdva, jos ei kaipaa lisdominaisuuksia. (von
Rosen 2012, 8-10.)



3 Alkuun paaseminen Linkedlnissa

LinkedInin-kayttajan kannattaa miettia mitka ovat hanen tavoitteensa LinkedInin suhteen.
Tavoitteena voi olla jokin tietty yksittdinen asia tai palvelun kayttajalla voi olla useita eri
tavoitteita. LinkedInin toiminnot voidaan jakaa neljaan eri paaluokkaan, joiden perusteella
palvelun kayttaja voi itse miettia omat tavoitteensa. Onko hanen tavoitteena oman osaa-
misen nayttaminen, yhteydenpitdminen kollegoihin, uusien lilkketoimintamahdollisuuksien

I6ytdminen vai ratkaisujen 16ytdminen omiin tydeldman ongelmiin. (Prodromou 2015, 6-8.)

Hyvin tehdyt profiili- ja yrityssivut ovat perusta LinkedInin kaytdlle. LinkedIn-profiili voi yk-
sinkertaisimmillaan olla pelkka nimi kayttajasta ilman mitdan lisatietoa. Pelkkd nimi ei kui-
tenkaan kerro paljoa kayttajasta, jonka takia profiilia kannattaakin tdydentaa, jotta sita
katsova henkild saisi enemman irti siitd. LinkedIn-profiili on hyva keino kertoa omasta

ammattitaidosta ja saada oman tyduran tarina kuulumaan. (Breithbarth 2013, 23-24.)

3.1 Oman LinkedIn-profiilisivun luominen

Oman profiilin luominen Iahtee kayntiin LinkedInin nettisivuilta, jossa profiilin luoja maarit-
taa ensiksi oman nimensa, sahkopostiosoitteen seka luo salasanan sivustoa varten, kuten
kuvakaappauksessa 2. Seuraavaksi profiilin luojan on valittava onko han tyontekija, tydn
etsija vai opiskelija. Lisdksi hdnen on maariteltdva mista maasta han on kotoisin, oma
postinumero, tyotitteli seka yritys, jossa on tdissa. Kun profiilin luoja on antanut vastaukset
naihin kysymyksiin ja painanut luo minun profiili nappainta, on profiili taman jalkeen luotu.
(Prodromou 2015, 6-8.)

Seuraavaksi LinkedIn kysyy: haluaako profiilin luoja tuoda omat yhteystietonsa omasta
sahkopostista. Jos han vastaa kylla, palvelu vertaa kayttajan sahkdpostikontakteja Linke-
dIn-profiileihin ja kysyy haluaako profiilin luoja lahettda heille kutsun kontaktoitua Linke-
dlnissa. Talldin kutsu lahtee kaikille niille henkildille, jotka I6ytyvat LinkedInista. Tama on
nopea keino saada aluksi lisda kontakteja. Kaikki omassa sahkopostissa olevat henkilot
eivat valttamatta kuitenkaan sovellu profiilin luojan mielestad kontakteiksi, jolloin niita ei
kannata silloin tuoda omasta sahkdpostista. Jos profiilin luoja ei halua lisata kaikkia omia
sahkopostikontaktejaan, vaan vain osan niista, on se mahdollista tehda myohemmin ma-
nuaalisesti. Talldin kontaktointi-kutsun voi lahettaa vain niille henkildille, joiden kanssa

haluaa olla tekemisissa LinkedInissa. (Prodromou 2015, 11-12.)
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Kuvakaappaus 2. Profiilin luomisen aloitusikkuna (LinkedIn 2016k2)

Kontaktivaiheen jalkeen profiilin luojalta kysytédan: haluaako han ilmoittaa Facebookissa
jaltai Twitterissa, ettad on juuri liittynyt LinkedIniin. Jokaisen kannattaa itse miettid mihin
tarkoitukseen kayttda Facebookia ja Twitterid, vai kayttdako niita ollenkaan. Monelle Fa-
cebook ja Twitter ovat oman yksityiseldman kanavia, joissa ollaan yhteydessa ystaviin tai
seurataan itsedan kiinnostavia julkisuuden henkil6ita, harrastuksia ja asioita. Haluaako
kayttaja siis tuoda esille omalle ystavaverkostolleen oman tyéverkoston, vai pitéda tyover-
koston ja ystéva verkoston erilldan eri sosiaalisen median palveluissa. (Prodromou 2015,
12-13.)



Seuraavassa vaiheessa on kayttajalla mahdollisuus tdydentda omaa profiiliaan omien

tietojensa osalta. Profiilin luoja voi lisata tietoja muun muassa seuraavista asioista:

Nykyinen tyopaikka ja kuvaus omista tyotehtavista

Edelliset tyopaikat

Koulutustausta

Kiinnostuksen kohteet

Mitka ovat kayttajan taitoja tydelamassa esimerkiksi myyminen, digitaalinen mark-
kinointi, henkilostdhallinta tai mika tahansa muu tyéelaman taito

Lyhyt kuvaus itsestaan

Profiilin luoja voi vastata naihin asioihin heti tai hypata tdman vaiheen yli ja tdydentaa

omia tietojaan myéhemmin. Tadman jalkeen profiili on valmis ja LinkedIn kaytt6 voi alkaa.
(Prodromou 2015, 13-15.)

3.2 Linkedlnin eri profiili-tasot

LinkedIn arvioi kayttajan profiilin sen mukaan, kuinka hyvin se on taytetty. N&ita eri profiili-

tasoa on viisi ja ne ovat Beginner, Intermediate, Advanced, Expert ja All-star (kolmannes-

sa kuvakaappauksessa esimerkki milta profiilitaso nayyttda LinkedInissa). Mitéd korkeampi

kayttajan sijoitus on, sitd enemman han saa hyo6tya irti palvelusta, kuten esimerkiksi sijoit-

tuu korkeammalle haussa. Eli kun joku etsii LinkedInin hakukoneessa sanoilla, joita 10ytyy

kayttajan profiilista, nousee kayttaja sitd ylemmas listaa, mitd parempi hanen LinkedIn-

luokituksensa on. Parempi luokitus osoittaa myos muille inmisille, ettd kayttaja on luonut

oman profiilinsa tosissaan. (Sherman 2014, 9-10.)

Profile Strength

Expert

Kuvakaappaus 3. Esimerkki miltd Expert-profiilitaso nayttaa LinkedInissa (LinkedIn
2016k3)



Korkeimman All-Star-arvosanan saaminen edellytta3 tiettyjen tietojen tdydentamista profii-
liin. Naita tietoja ovat:

* Nykyinen tyopaikka ja kuvaus siita

* Vahintaan kaksi aikaisempaa tyopaikkaa

* Oma toimiala

* Oma postinumero

* Koulutustausta

* Vahintdan kolme taitoa (esimerkiksi myyminen tai palkanlaskenta)

* Profiilikuva

* Vahintaan 50 kontaktia

Kun kayttaja on tdydentanyt kaikki nama tiedot, saavuttaa han talldin korkeimman profiili
tason. (Sherman 2014, 10-11.)



4 Mahdollisimman hyvan LinkedIn-profiilin luominen

Linkedlnissa on olemassa todella monia eri kohtia, joihin kayttaja voi taydentaa tietojaan.
Kannattaako kaikkia kohtia tayttaa, vai jattaako osan tyhjiksi? Mista kayttaja voi paatella
mitka ovat oleellisia tietoja ja mitka eivat? Onko esimerkiksi jarkevaa pistaa nakyviin jo-
kaista kurssia, jonka on kaynyt yliopistossa. Monet pahkailevat naiden kysymysten kanssa
ja jattavat useimmiten pistdmatta lahes mitdan ylimaaraisia tietoja. Suurin osa LinkedIn-
kayttajista vain kopio omassa ansioluettelossa olevat asiat palveluun, eivatka lisda mitaan
ylimaaraisia tietoja sinne. LinkedIn kuitenkin tarjoaa sen kayttajille useita eri keinoja tuoda
esille omaa osaamista eri tietojen avulla. Naita eri tietoja kannattaakin siis tdydentaa. Pro-
fiilin haltijan kannattaa kuitenkin miettid mika tieto omassa profiilissa tukee omaa ammatti-
identiteettia ja mika ei. Lisdamalla oikeaa informaatiota kayttaja voi saada suurimman
hyddyn irti omasta profiilistaan. LinkedIn-profiilin tdydentdminen on kuitenkin pohjimmil-

taan henkilokohtaista branddamista, joten se kannattaa tehda hyvin. (Forbes 2014b.)

4.1 Oman profiilin otsikko

Se mita kayttajastd nakyy ensimmaiseksi hanen profiilistaan on otsikko (esimerkki kuva-
kaappaus nelosessa). Se nakyy myos LinkedInin-haussa heti kayttajan nimen perassa.
Otsikko onkin siis térkein yksittdinen tieto, jolla voidaan tuoda esiin oma tyo, titteli ja eri-
tyisosaaminen omalla toimialalla. LinkedIn ehdottaa yleensa otsikoksi omaa tittelia ja ta-
man hetkista tydpaikkaa, kuten esimerkiksi "Markkinointiassistentti yrityksessa x”. Tallai-
nen otsikointi ei kuitenkaan kuvaa hyvin kayttajaa ja hanen taitojaan. Parempi otsikko voi-
si olla esimerkiksi "Markkinointiassistentti: Digitaalinen markkinointi ja sosiaalinen media”.
Tasta otsikosta lukija saa selville, ettd henkild tekee digitaalista markkinointia seka on
erikoistunut sosiaaliseen mediaan, kun taas LinkedInin valmiista otsikosta saa vain selville
sen, ettd henkild tydskentelee markkinointiassistenttina. Otsikkokenttdan kannattaakin siis
kirjoittaa tarkempi kuvaus kuin vain pelkka titteli siitd mita kirjoittaja tekee talla hetkella
tyokseen, koska se on erittain hyva keino erottua massasta ja tuoda esille omaa erikois-

osaamistaan. (von Rosen 2012, 73-75.)
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Kuvakaappaus 4. Profiilin otsikko LinkedIn-sivustolla (LinkedIn 2016k4)

4.2 Profiilikuva

Hyvaan profiilikuvaan kannattaa panostaa, koska LinkedIn on tavallaan henkildkohtaista
brandaamista ja profiilikuva toimii sielld henkildkohtaisena logona. Profiilikuva sijaitsee
kayttajan profiilin yldosassa heti nimen ja profiilin otsikon vasemmalla puolella, kuten nel-
jannessa kuvakaappauksessa. Kaytettava kuva ei saa olla lilan rento, vaan sen kannattaa
olla ammattimaisen nakoéinen. Se antaa profiilille kasvot ja auttaa erottumaan massasta.
Kasvokuva, jossa henkildlla on paallaan siistit vaatteet ja hymy kasvoilla kdy hyvin profiili-
kuvaksi. Profiilikuvan lisddminen tekee myds profiilin omistajasta helpommin lahestytta-
van. Kuva kannattaa pistaa asetuksista nakyvaksi kaikille LinkedInlIn-kayttajille, koska

silloin muut kayttajat 16ytavat sinut paremmin. (Prodromou 2015, 20-21.)

4.3 Tyokokemus

Tybkokemus-kentastd muut LinkedIn-kayttajat seka rekrytoijat voivat nahda mita profiilin
haltija on tehnyt omalla tydurallaan. Profiilin kdyttdjan kannattaa kuitenkin miettia, mitka
tydpaikat haluaa pistaa esille ja mitka ei. Osa LinkedInlIn-kayttajista tdydentaa tydkoke-
mus- kohtaan kaikki tydpaikat, joissa on ollut tdissa. Toinen osa kayttgjista taas lisaa tie-
dot vain niista tyopaikoista, jotka liittyvat nykyiseen tydpaikkaan tai asemaan yrityksessa.
Kumpikin naista tavoista on toimiva ja se jaakin profiilin haltijan omaan harkintaan kumpaa
keinoa haluaa kayttaa. (Sherman 2014, 24-27.)

Tyokokemus-kenttaan kayttajan on mahdollista kirjoittaa tyotehtavan titteli, tydsuhteen
kesto, kuvaus tyotehtavista seka yritys, jossa han tydoskentelee, kuten viidennessa kuva-
kaappauksessa. Tyokuvaukseen kannattaa kirjoittaa ne tyotehtavat, joita teki paasaantaoi-

sesti yrityksessa. Sanoihin, joita kdyttda kuvausta kirjoittaessa kannattaa kiinnittda huo-
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miota, silla oikeita sanoja kaytettaessa kayttajan 10ytyvyys Linkedlnissa paranee. Esimer-
kiksi jos profiilin haltija tydskentelee markkinoinnin parissa, kannattaa hanen tuoda esille
tyokuvauksissa markkinointi-sanaa. Mitd useammin sana esiintyy profiilissa, sita parem-
min henkil6 16ytyy, kun joku etsii sanalla markkinointi LinkedIn-haussa. (Sherman 2014,
24-27.)

Company Name *
Title *
Location

Time Period *
Choose... 4| Year —| Choose... s
| currently work here

Description

See examples

Kuvakaappaus 5. Tyokokemuksen lisddminen LinkedInissa (LinkedIn 2016k5)

4.4 Yhteystiedot

Kayttajan on mahdollista pistaa nakyviin omia yhteystietojaan oman valinnan mukaan.
Mahdollisia yhteystietoja ovat puhelinnumero, sahkdpostiosoite, osoitetiedot, Twitter-tili
seka kolme internet-osoitetta, kuten kuudennessa kuvakaappauksessa. Kayttajan kannat-
taa miettid mitka tiedot hyddyttavat ja mitka eivat. Oman tydsahkdpostiosoitteen pistami-
nen auttaa muita ottamaan yhteytta sinuun, kun taas oman kotiosoitteen pistaminen voi
olla jo liikaa informaatiota. Yhteystiedot nakyvat vain kayttajan kontakteille, lukuun otta-
matta Twitter-tilia ja nettisivuja, jotka nakyvat kaikille kayttajille. (Breithbarth 2013, 43-44.)
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https://fi.linkedin.com/in/ville-haméaldinen-9a270a130 Bl Contact Info

Kuvakaappaus 6. Yhteystietojen lisddminen Linkedlnissa (LinkedIn 2016k6)

LinkedIn-profiilin kayttdjan on mahdollista linkittda kolme eri internet-sivun linkkid omaan
profiiliinsa, kuten kuudennessa kuvakaappauksessa. Naihin linkkeihin kayttajan kannattaa
linkittdd hanen tyonsa kannalta relevantteja sivuja, kuten esimerkiksi omat kotisivut, yri-
tyksen kotisivut, Facebook sivut, Youtube video, oma blogi tai mika tahansa muu omaan
tyohon liittyva nettisivu. Nama linkit ovat hyva keino markkinoida naita sivuja ja saada
lisda kavijoitd. Linkit on mahdollista otsikoida, jolloin kayttajan ei tarvitse pistaa pelkkaa
internetsivun osoitetta tai nimea otsikoksi, vaan otsikot voi nimeta houkuttelevamman kuu-
loisiksi. Esimerkiksi jos kayttdja on tdissa mainostoimistossa ja erikoistunut mainontaan,
voisi linkin otsikko olla ”Kuinka tehda hyva mainoskampanja”. Linkki voisi vieda sen klik-
kaajan mainostoimiston kotisivuille tai blogiin, jossa kerrottaisiin sitten kuinka he luovat
hyvan mainoskampanjan. (Breithbarth 2013, 44-45; Sherman 2014, 14-16.)

4.5 Koulutus

Oman koulutuksen lisddminen osoittaa mista kayttaja on saanut pohjan hanen taidoilleen.
Koulutusosioon kannattaa lisata korkeakoulut seka kaikki muut tutkinnot, jotka tukevat
omaa osaamista, tai ovat jotenkin oleellisia tydn kannalta. Lukion lisddmista omaan profii-
lin kannattaa miettia, koska se ja siella olevat ihmiset eivat valttamatta lity omaan tyo-

elamaan ja osa kayttajista jattaakin sen lisaamatta. (Breithbarth 2013, 42-43.)

Jokaisesta koulupaikasta kayttaja voi pistda valintansa mukaan nakyviin eri tietoja (kuten
kuvakaappaus seitsemassa), joita ovat koulun nimi, milloin on kaynyt koulua, tutkinto,

erikoistuminen, arvosana, aktiviteetit/ harrastukset koulussa sek& sanallinen kuvaus kou-
lutuksesta. Tiedoista kayttaja voi valita mita haluaa pistaa nakyviin ja mita ei. Tekstikent-

tiin kannattaa kuitenkin tdydentaa tietoja, koska ne parantavat l16ytyvyytta LinkedlIn ja
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Google haussa. Varsinkin kuvaukseen koulutuksesta on suositeltavaa pistda nakyviin
sellaisia asioita, jotka tukevat omaa osaamista. Naita ovat esimerkiksi koulutuksen aikana
opitut tiedot ja taidot, tydelaman kannalta olennaiset projektit ja kurssit, joissa on ollut
osallisena. (Breithbarth 2013, 42-43; von Rosen 2012, 85-88.)

<+ Add education 1

School *

Dates Attended
- vi=l - + | Or expected graduation year

Degree

<

Field of Study

Grade

Activities and Societies

Examples: Alpha Phi Omega, Chamber Chorale, Debate Team

Description

See examples

Save Cancel

Kuvakaappaus 7. Koulutuksen lisddminen LinkedInissa (LinkedIn 2016k7)

4.6 Yhteenveto profiilista

Yhteenveto on otsikon jalkeen toiseksi tarkein yksittdinen asia kayttajan profiilissa. Yh-
teenvedossa on vain yksi tekstialue, kuten kuvakaappaus kahdeksassa, johon kayttaja voi
kirjoittaa tiivistelman itsestdan. Se kannattaa sijoittaa profiilin yldosaan, koska sen avulla
voidaan nopeasti kertoa itsestdan ja omasta tydurasta. Siihen kannattaa kirjoittaa millai-
sissa tyotehtavissa on toiminut, mitkd ovat omat vahvuudet tyéelamassa seka millaisia
saavutuksia on tehnyt omalla tyourallaan. Tyon lisaksi kayttajan kannattaa kertoa niita

asioita omasta luonteestaan, harrastuksista seka kiinnostuksen kohteista, jotka tukevat
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samalla hdnen omaa tyodidentiteettia. Esimerkiksi jos profiilin haltija on tissa urheiluvali-
neiden maahantuojalla, voisi tieto hanen urheiluharrastuksistaan vahvistaa kuvaa hanen
ammattitaidostaan alalla. (Breithbarth 2013, 49-53.)

Summary

Save Cancel

Kuvakaappaus 8. Profiilin yhteenvedon kirjoittaminen (LinkedIn 2016k8)

4.7 Suositukset

Linkedlnissa on mahdollista pyytaa suosituksia koskien nykyista tai edellisia tyopaikkoja.
Suosituksia voi kirjoittaa niin omille alaisilleen, esimiehelleen kuin kollegoilleenkin. Profiilin
haltijalla on mahdollisuus valita, mitkd suositukset ndkyvat hanen profiilissaan ja mitka
eivat. Kayttaja voi siis piilottaa sellaiset suositukset, jotka eivat sovi hanen profiiliinsa tai

ovat huonoja hanen kannaltaan. (Prodromou 2015, 82-85.)

Suositukset auttavat LinkedIn-kayttajaa kolmella eri tavalla. Ne antavat profiilille uskotta-
vuutta, kun joku toinen on vahvistanut profiilissa olevia tietojen patevyyden suosituksen
kautta. Toiseksi suosituksissa olevat sanat ovat hakukone kelpoisia. Eli kayttaja voi Ioytya
kaikkien niiden sanojen perusteella, joita on kirjoitettu hanen suosituksiinsa. Kolmanneksi
suositukset nostavat suoraan kayttajan sijoitusta Linkedln-haussa. Eli mitd enemman
kayttajalla on suosituksia, sitda korkeammalle LinkedIn nostaa kayttdjan haussa. Lisaksi
paljon positiivisia suosituksia saanet yritykset seka konsultit vaikuttavat laadukkaammilta
ja paremmilta, kuin yritykset ja konsultit, joilla ei ole suosituksia lainkaan. (Breithbarth
2013, 57-58; Prodromou 2015, 84-85.)
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Suosituksia kannattaa pyytaa, koska ne auttavat oman profiiliin rakentamisessa. Niita olisi
hyva olla jokaista tydpaikkaa kohden noin 1-3. Suurempikaan maara ei haittaa, mutta
kannattaa muistaa ettei maara korvaa laatua. Yksi paremmin kirjoitettu suositus yritykses-
sa korkeassa asemassa olevalta henkildlta antaa enemman uskottavuutta kuin muutama
huonosti kirjoitettu suositus alemmilla tasoilla tydskenteleviltéd henkil6iltd. Suositukset kan-
nattaa pitdd myos tuoreina. Esimerkiksi jos henkild on tyoskennellyt pitkdan samassa yri-
tyksessa, kannattaa hanen pyytaa suosituksia useammin, jotta hanella olisi kohtalaisen
tuore suositus hanen profiilissaan. Monta vuotta vanha suositus ei valttamatta anna pa-
rasta mahdollista uskottavuutta nykypaivan tyéelamassa. (Breithbarth 2013, 58; Prodro-
mou 2015, 85.)

4.7.1 Hyva LinkedIn-suositus

Hyvan suosituksen pitaisi kuvailla missa tyotehtavassa henkild on toiminut, mitd han on
tehnyt seka miksi han on hyva siind, mitd han tekee. Hyva suositus on lisdksi selked ja
lisda arvoa sen saajalle. Suosituksen taytyy olla myds tarpeeksi pitka ja kuvaileva. Suosi-
tus, jossa sanotaan pelkastaan jonkun olevan hyva jossakin, ei anna kovin kattavaa kuvaa
henkilosta. Esimerkiksi: Han on hyva myymaan. Tallainen suositus kertoo vain etta henki-
16 on suosittelijan mielestd hyvd myymaan, mutta ei kerro syyta sille miksi han on hyva.
Sellainen suositus taas, jossa kuvaillaan miksi henkild on hyva jossakin seké& annetaan
useita perusteltuja syita sille miksi han on hyva, antaa huomattavasti paremman ja luotet-

tavamman kuvan henkilésta. (Forbes 2014a.)

Suositukset kannattaa kirjoittaa aina todenmukaisesti, koska toiselle henkildlle kirjoitettu
suositus vaikuttaa aina my0s kirjoittajaansa. Perattdmien suositusten kirjoittaminen voi
vaikuttaa negatiivisesti niiden kirjoittajaan maineeseen. LinkedInissa ei siis kannata kirjoit-
taa suosituksia niille henkilGille, jotka eivat mielestasi vastaa heidan pyytamaansa suosi-
tusta. (Prodromou 2015, 85-86.)

4.7.2 Suositusten kirjoittaminen

Suosituksen kirjoittaminen LinkedInissa lahtee liikkeelle siita, kun kayttdja menee suositel-
tavan henkilén profiiliin ja painaa siella suosittele-painiketta. Taman jalkeen kayttajalle
aukeaa selainikkuna, johon han voi kirjoittaa suosituksen, kuten kuvakaappaus yhdeksas-
sa. Seuraavaksi kayttajan on valittava neljasta eri vaihtoehdosta, miten han tuntee suosi-
teltavan henkilon. Naita vaihtoehtoja ovat kollega, palvelun/tuotteen tarjoaja, likekumppa-
ni tai opiskelukaveri. Kun kayttaja on tayttanyt ensimmaisessa ikkunassa olevat tiedot,
aukea hanelle toinen selainikkuna, jossa kayttajan on valittava minka aseman johdosta

han haluaa suositella henkiloa seka valittava LinkedInin antamista vaihtoehdoista kolme
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suositeltavaa henkil6a eniten kuvaavaa adjektiivia. Taman jalkeen kayttaja voi vapaasti

kirjoittaa sellaisen suosituksen, kuin han haluaa. (Prodromou 2015, 89-91.)

Give Ville Himaldinen a recommendation

0 Write a recommendation

If needed, you can make changes or delete it even after you send it.

Your message to Ville

You can personalize this message if you'd like.

Hi Ville,

| wrote this recommendation of your work that you can include on your profile.
Thanks,

Ville

http:/Awww.linkedin.com/recs/received

° What's your relationship?

Choose...
What were your positions at the time?

You: Choose... =

Ville: | Choose... s

m ca’ICEI

Kuvakaappaus 9. Suositusten kirjoittaminen LinkedInissa (LinkedIn 2016k9)

4.7.3 Suositusten pyytaminen

LinkedIn-suosituksia voi pyytaa kaikilta omilta kontakteilta. Jos kayttaja haluaa saada
suosituksen henkilolta, joka ei ole valmiiksi hdnen kontakti, on ainut keino pyytaa henkilda
aluksi kontaktiksi, jonka jalkeen han voi antaa suosituksen. Toinen keino saada suosituk-
sia on kirjoittaa niita itse muille. Kun kirjoitat suosituksia muille, he saattavat kirjoittaa suo-
situksia takaisin sinulle. LinkedIn kysyy myos automaattisesti haluatko tehda vastapalve-

luksen ja kirjoittaa suosituksen henkildlle, jolta sait sen. (Forbes 2014a.)

Suosituksia pyydettaessa kayttajan on ensiksi valittava mita tydpaikkaa koskien han halu-
aa saada suosituksen, jonka jalkeen hanen on valittava kenelta han pyytaa sita. Kolman-
neksi hanen on kirjoitettava viesti. LinkedIn ehdottaa automaattisesti lyhytta viestia, jossa
pyydetaan suositusta. Suosituksia pyydettdessa kannattaa kuitenkin itse kirjoittaa viesti,
jotta saisi haluamansa tyyppisen suosituksen. Siind kannattaa tarkentaa mita asiaa koski-
en haluaa suosituksen. Mita tarkempi pyynto on, sita helpompi on myos kirjoittaa halutun-
lainen suositus. (Prodromou 2015, 92-93; Sherman 2014, 36-37.)
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4.8 Muut profiilin tiedot

LinkedIn-profiiliin on mahdollista pistaa todella paljon erilaisia tietoa. Kaikkia tietoja ei
omaan profiilin valttdmatta tarvita tai ei pystyta laittamaan. Naitd vahemman tarkeita tieto-
ja ovat muun muassa:

* Vapaaehtoisty6

* Kielet, joita puhuu

* Omat tyéelaman taidot

* Saadut palkinnot tai kunniamaininnat

* Kaydyt koulukurssit tai muualla kaydyt kurssit

* Koetulokset (esimerkiksi ylioppilastutkinto)

* Omissa nimissa olevat patentit

* Organisaatiot, joita tukee

* Omat kirjalliset julkaisut

» Sertifikaatit
(LinkedIn 2015c.)
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5 Keskustelu ja yhteydenpito Linkedlnissa

Sosiaalisen median térkeimpia tavoitteita on saada ihmiset aktiivisiksi verkossa, johon
LinkedIn tarjoaa sen kayttgjille useita eri mahdollisuuksia. Tahan kayttaja paasee kasvat-
tamalla omaa sosiaalista verkostoaan seka osallistumalla keskusteluihin LinkedInissa.
Kolme tarkeinta tapaa, joilla kayttaja saa tehtya itsensa aktiivisemmaksi ovat omien profii-
lipaivitysten kirjoittaminen, osallistuminen Linked-ryhmien keskusteluun seka uusien ih-
misten kontaktointi. Kirjoittamalla omia profiilipdivityksiad seka olemalla mukana LinkedIn-
ryhmien keskustelussa, saa kayttdja oman aanensa kuuluviin Linkedlnissa. Lisdamalla
uusia kontakteja omaan profiilin, saa kayttaja kasvatettua omaa sosiaalista verkostoaan.
Kun henkilon sosiaalinen verkosto on suurempi on silloin mahdollista saada myds oma
aanensa kuuluviin yha useammalle LinkedIn-kayttajalle. (Prodromou 2015, 82-85, 97,
105-106, 117-118.)

5.1 Profiilipaivitykset

Profiilipaivitykset ovat LinkedInin-kayttajien keino jakaa haluamaansa tietoa omille kontak-
teilleen. Niiden avulla kayttaja tai yritys voi saada helposti huomiota omien kontaktiensa
keskuudessa sekd saada asiansa kuuluviin. Paivitysviestiin voi kirjoittaa 140 merkkia seka
lisata tiedostoja, kuten esimerkiksi kuvia. Aiheeksi kannattaa valita jokin itsedan kiinnosta-
va tydeldman aihe. LinkedIn-paivitys tulee nakyville kaikille omille kontakteille, jotka voivat
tykata, jakaa tai kommentoida julkaisuasi. Paivityksiin voi lisata lisaksi linkin kiinnostavas-
ta artikkelista, internetsivusta tai videosta. (Breithbarth 2013, 132-134.)

6 6 Share an update Upload a photo B’ Write an article

Share with: Public S

Kuvakaappaus 10. Profiilipaivityksen kirjoittaminen LinkedlInissa (LinkedIn 2016k10)

LinkedInin-kayttaja voi profiilipaivityksessaan:
» Kertoa oman mielipiteensa jostakin asiasta.
* Puhua ty6elaman tapahtumasta, johon aikoo osallistua.
* Mainita mielenkiintoisesta asiasta, artikkelista, internetsivusta tai videosta seka li-

sata linkin mista se on l0ydettavissa.
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* Lisata paivitykseen tiedoston. Esimerkiksi jos kayttaja on kirjoittanut artikkelin, voi
han lisata sen paivitykseen tiedostona.

* Kertoa tarkeasta henkilosta tai hyvasta yrityksesta seka liittaa linkin taman kaytta-
jan/yrityksen sivulle. Kirjoittamalla @-merkin jonkun nimen eteen luo LinkedIn au-
tomaattisesti linkin tdman kayttajan profiiliin.

* Kertoa etsivansa t6ita, jolloin joku saattaa antaa vinkin avoimesta tyopaikasta.

* Esittda kysymyksen omille kontakteilleen seka saada siihen vastauksen. Esimer-
kiksi jos kayttaja tarvitsisi mainoksen yritykselleen, voi han esittaa kysymyksen
"Tietddko kukaan hyvaa mainostoimistoa”.

(Breithbarth 2013, 131-132; Powerformula 2013.)

Kun kayttaja on saanut kirjoitettua paivityksesi valmiiksi ja jakanut sen, on kaikilla LinkedI-
nin-kayttgjilla on mahdollisuus tykata paivityksestasi painamalla tykkaa-nappulaa seka
mahdollisuus kommentoida sita. Jos paivitys on toisen kayttgjan mielesta hyva, voi han

jakaa sen eteenpdin omassa LinkedIn-profiilissaan. (Breithbarth 2013, 133-134.)

5.2 Yhteydenotto LinkedIn:issa

Yksi LinkedInin paakayttotarkoituksista on yhteydenottaminen muihin kayttajiin seka lii-
kesuhteiden luominen heidan kanssaan. On kayttajan paatettavissa kenen kanssa han
haluaa olla yhteyksissa. Kontaktoinnissa kannattaa kuitenkin ottaa huomioon se, etta Lin-
kedIn on tarkoitettu tydelamaan, jolloin kontaktien kannattaa mydos olla itselleen hyodyllisia
tybelamassa. Kaikkia entisia koulukavereita ja ystavia ei valttdmatta ole kannattavaa lisata
LinkedInissa kontakteiksi, jos he eivat liity mitenkdan omaan tydéhén. (von Rosen 2012,
141-142.)

Kontaktiksi pyytdminen lahtee liikkeelle siitd, kun kayttdja painaa toisen henkilén profiilissa
yhdista-painiketta (connect), kuten kuvakaappaus 12:sta. Tall6in LinkedIniin aukeaa uusi
ikkuna, jossa LinkedIn ehdottaa automaattisesti valmista viestimallia, jossa pyydetaan
kontaktiksi. Tata valmista mallia voi kayttaa, jos tuntee henkilon hyvin entuudestaan. Jos
henkild on kuitenkin melko tuntematon, kannattaa viesti kenttdan kirjoittaa syy, miksi ha-

luaa kyseisen henkilon kontaktiksi. (von Rosen 2012, 143-144.)

Ville Hamalainen
Attended Haaga-Helia University of Applied Sciences m -

Similar

Kuvakaappaus 11. Kontaktien lisddminen LinkedInissa (LinkedIn 2016k12)
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Jos henkilé on taysin tuntematon kayttajalle, mutta teilla nayttaisi olevan yhteisia kontakte-
ja, on silloin mahdollista pyytaa esittelya yhteiselta kontaktilta. Talldin kayttaja Iahettaa
esittely pyynnon yhteiselle kontaktille, joka sitten valittaa tai jattaa valittamatta pyynnon

eteenpain halutulle henkildlle. (von Rosen 2012, 144-145.)

5.2.1 Kaksi eri kontaktointi tyylia

On profiilin haltijan paatettavissa kuinka paljon kontakteja han tarvitsee. Haluaako han
lisata vain osan tuntemistaan ihmisista, kaikki tuntemansa ihmiset vai jopa tuntemattomia
ihmisia, joista voisi kenties olla hy6tya omassa tyossaan. LinkedInissa on olemassa kaksi
eri paatyylia, joilla kannattaa kontaktoida ihmisia. Ensimmaisessa tyylissa kayttaja keskit-
tyy kontaktien laatuun. Kontakteja on yleensa alle 500, joista 100-150 kanssa ollaan tii-
viimmin yhteyksissa. Tata kontaktointi-tyylia sanotaan strategiseksi kontaktoinniksi, jossa
kontakteina on vain tydelaman kannalta kaikista tarkeimmat ihmiset. (Prodromou 2015,
97-98.)

Toinen tyyli on taas nimeltaan avoin kontaktointi. Tassa tyylissa kayttaja yrittaa saada
mahdollisimman paljon kontakteja. M&ara on avainsana tassa tyylissa, jolloin kayttajilla
saattaa monesti olla tuhansia kontakteja. Kayttaja hyvaksyy yleensa aina kaikki kontaktoi-
tumis-pyynnot seka lahettaa itse niita paljon. Talle kontaktointi-tyylille yleisimpia kayttajia
ovat myyijat ja rekrytoijat, koska he tarvitsevat monesti tydssaan suuren maaran kontakte-
ja. (Prodromou 2015, 99.)

5.2.2 Valeprofiilit

Kaikilta LinkedInin kayttajiltd ei kannata aina kuitenkaan hyvaksya kontaktointi-pyyntoa.
Osa kayttjista, joilla on paljon kontakteja saattaa olla itsestdan toimivia valeprofiileja.
Nama profiilit voi tunnistaa siita, etta niissa ei ole valttamatta profiilikuvaa tai profiilikuvan
tilalla on jokin logo tai muu kuva. Valeprofiilit on monesti taytetty myds huonosti, eika niis-
sa ole valttamatta paljoakaan tietoa. Naiden valeprofiilien tarkoituksena on saada tietoa
kayttajasta. Jos profiilin aitous epailyttdd vahakaan, ei kontaktointi-pyyntéa kannata hy-

vaksya silloin. (LinkedIn 2014a.)

5.2.3 Linkedin InMail

Jos henkil6 ei ole entuudestaan tuttu voidaan hanelle 1ahettaa viesti LinkedInissa. Tasta
toiminnosta LinkedIn kayttda nimitysta InMail. Sita voidaan kayttaa silloin, kun ei ole ole-

massa mitaan muita keinoja saada yhteytta henkil6on. InMailia on mahdollista lahettaa
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kaikille LinkedIn-kayttajille riippumatta siitd tunteeko kayttaja heitd entuudestaan. InMail ei
ole kuitenkaan kaikkien kayttajien kaytossa, vaan viesteja voivat pelkastaan lahettada ne
kayttajat, joilla on Linkedlnin maksullinen versio. Riippuen siitd mikd maksullinen versio
kayttajalla on, on hanella kaytdéssaan 3, 10 tai 25 viestia kuukaudessa. Jos tdma maara ei
kuitenkaan riita, voi kayttaja ostaa lisaa viesteja kayttdonsa. Viestien vastaanottaminen ja

niihin vastaaminen on kuitenkin maksutonta kaikille kayttajille. (Prodromou 2015, 106.)

5.3 LinkedIn ryhmat

Linkedlnissa on olemassa miljoonia erilaisia ryhmia, joihin kayttaja voi liittyd. Ryhmien
tarkoituksena on paasta puhumaan ja verkostoitumaan muiden kayttajien kanssa. Ryhmat
ovat suuria keskustelualueita, joissa keskustelun aiheet liittyvat ryhman teemaan. Kaytta-
jat voivat puhua jostakin aiheesta, esittda kysymyksia, etsia tietoa tai jakaa tietoa jostakin
asiasta, tuotteesta tai palvelusta. Ryhmien avulla on mahdollista 16ytaa uusia potentiaali-
sia asiakkaita, yhteistydkumppaneita, samoista tydelaman asioista kiinnostuneita ihmisia
seka tulevia tydeldaman tapahtumia/messuja. Lisaksi yritykset voivat jakaa tietoa omista
tuotteistaan/palveluistaan, omasta yritystoiminnastaan seka avoimista tydpaikoista. (Breit-
barth 2013, 119-120; Sherman 2014, 113-114.)

5.3.1 Ryhmiin liittyminen

Osa ryhmista on avoimia, eli niihin voi liittyd kuka tahansa. Toinen osa ryhmista on taas
suljettuja, jolloin kayttajan pitaa saada hyvaksynta ryhman yllapitajalta paastakseen ryh-
maan. Suljetuissa ryhmissa keskustelun aiheet ja kommentit ovat yleensa laadukkaampia,

koska niihin ei paase kuka tahansa. (Prodromou 2015, 117.)

Itselleen sopivia ryhmia voi 16ytaa etsimalla johonkin aihepiiriin liittyvilld hakusanoilla Lin-
kedlIn-hausta. Taman jalkeen kayttgja voi valita itseaan kiinnostavan ryhman hakutuloksis-
ta, menna ryhman sivulle ja liittya siihen painamalla liity-painiketta (Join). Jos ryhméa on
avoin, paasee kayttaja heti jaseneksi. Suljettuun ryhmaan kayttaja joutuu taas odottamaan
yllapitajan hyvaksyntaa, ennen kuin paasee jaseneksi rynmaan. ltselleen sopivia ryhmia
voi myos I6ytaa LinkedIn-ehdotuksista. LinkedIn ehdottaa kayttajan profiilin perusteella
ryhmia, jotka saattaisivat kiinnostaa hanta ja naihin ryhmiin kayttaja voi liittya halutessaan.
(Sherman 2014, 114-115)

Kayttajalla on mahdollista liittya yhteensa 50 eri ryhmaan. Jos kayttaja on kuitenkin liitty-
nyt jo 50 eri ryhmaan, mutta haluaisi liittya johonkin uuteen, on hanen erottava jostakin
toisesta ryhmasta, jonka jalkeen hanella on taas tilaa liittya uuteen. Vaikka kayttajalla on

mahdollisuus olla jasenena 50 ryhmassa, ei hanen valttamatta kannata liittya jaseneksi 50
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eri ryhmaan. Ryhmien tarkoituksena on olla mukana keskusteluissa seka lukea niissa

olevia julkaisuja. Jos kayttaja on jasenena 50 ryhmassa, ei han silloin kerked seuraamaan
kaikkien ryhmien toimintaa ja osallistumaan niiden keskusteluun. Onkin siis parempi liittya
vain muutamaan itselleen tarkedan ryhmaan, jolloin kayttajan on helpompi osallistua aktii-

visesti ndiden ryhmien keskusteluun. (Prodromou 2015, 118-119.)
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6 Linkedin-haun kayttaminen

Haun avulla kayttaja voi etsia juuri hanta kiinnostavia yrityksia, tyopaikkoja, kouluja, Lin-
kedIn-julkaisuja, jarjestoja, LinkedIn-ryhmia ja henkilbita. Hakua on mahdollista kayttaa
apuna, kun etsitaan:

* Uusia potentiaalisia asiakkaita

* Uusia bisneskumppaneita

* Jarjestojen ja yritysten yhteyshenkilGita

* Jonkin tietyn alan ammattilaisia

* Uusia potentiaalisia tyontekijoita

* Tietoa jostakin yrityksesta tai henkilosta
(Prodromou 2015, 51-52; Sherman 2014, 86.)

6.1 Kehittynyt henkildhaku

LinkedIn-sivun ylareunasta I0ytyy haku. Jos kayttaja kuitenkin haluaa saada kayttoonsa
enemman eri haku kriteereja on hanen painettava kehittyneen haun painiketta (Advanced-
painike), joka sijaitsee oikealta puolella hakua, kuten kuvakaappaus 11:sta. Kehittyneen
haun avulla kayttaja pystyy rajaamaan paremmin hakuaan ja saamaan sita kautta tar-
kempia hakutuloksia. Hakua voi rajata sijainnin, nykyisen tydpaikan, toimialan, edellisten
tydpaikkojen, koulujen, profiilin kielen seka kiinnostuksen voittoa tavoittelemattomia yrityk-
sia kohtaan. Lisaksi kayttaja voi paattaa etsiikd han pelkastaan omista kontakteista, Lin-
kedIn-ryhmista vai kaikkialta LinkedInista. (Prodromou 2015, 55-56.)

Maksullisten LinkedIn-profiilien haltijat saavat kdyttédnsa enemman eri hakuvaihtoehtoja,
kuin ilmaisversion kayttajat. Naitd hakua rajaavia asioita ovat LinkedIn-ryhmat, tybelaman
kokemus vuosissa, tyotehtava, asema yrityksessa, kiinnostuksen kohteet, yrityksen koko-
luokka, milloin liittynyt LinkedIniin seka kuuluuko yritys Fortune 500 joukkoon. (Prodromou
2015, 56.)
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Kuvakaappaus 12. LinkedIn haun kayttdminen (LinkedIn 2016k11)

6.2 Haussa I6ytyminen

LinkedIn-haulla on kaksi eri funktiota. Sen avulla voi etsid haluamaansa tietoa seka sen
avulla muut kayttajat voivat I0ytavat sinut etsiessdan hakusanoilla, joita 16ytyy profiilistasi.
Jotta kayttaja Ioytyisi haussa, on hanen optimoitava hanen profiiliinsa oikeilla hakusanoilla
ja tiedoilla. Kun profiili on optimoitu, 16ytyy kayttaja helpommin ja useammin haussa. Op-
timointi auttaa myo6s LinkedInia ehdottamaan paremmin juuri sinua kiinnostavia asioita,
kuten esimerkiksi avoimia tyépaikkoja, ryhmia tai henkil6ita, joita saatat tuntea. (Prodro-
mou 2015, 69-70.)

6.2.1 Oman profiilin optimointi hakua varten

Kaiken tiedon 16ytyminen LinkedInissa on kiinni oikeiden hakusanojen kayttamisesta. Kun
hakusanat ovat oikeat, |0ytyy tieto myds helposti. Suurin osa kaikista hakukoneista toimii
lahes samalla periaatteella. Hakukoneet jarjestavat hakutulokset sen perusteella kuinka
usein sana esiintyy sivulla seka missa kohdin sivua sana esiintyy. Jos sana esiintyy otsi-
kossa tai sivun yldosassa, nostaa hakukone tuloksen korkeammalle haussa. (Prodromou
2015, 70-71; Sherman 2014, 62-64.)
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LinkedIn-haussa l6ytymista parantavat myos itselleen tarkeiden avainsanojen kayttaminen
profiilin otsikossa, nykyisessa tyokuvauksessa, entisissa tydkuvauksissa seka yhteenve-
dossa profiilista. Avainsanoja kannattaa saada upotettua omaan profiiliin mahdollisimman
paljon, jotta sijoittuisi haussa paremmin. Esimerkiksi jos kayttdja on myyja ja han haluaa
I6ytyd haussa paremmin, kannattaa hanen toistaa myynti sanaa profiilinsa eri osioissa
useampaan kertaan. Sana voi esiintyy missa tahansa kohtaa profiilia, johon sen saa upo-

tettua helposti ja sulavasti osaksi tekstia. (Prodromou 2015, 69-71.)

Avainsanojen lisdksi on olemassa myds muita haussa Ioytymiseen vaikuttavia tekijoita,
kuten kontaktien ja suositusten maara. Mitd enemman niita on kayttajalla, sitd paremmin
han 16ytyy haussa. Lisaksi LinkedIn arvostaa haussa paremmin myods maksullisia Linke-
din-tileja. Maksullisten tilien kayttajat on arvostettu haussa korkeammalle kuin ilmaistilien
kayttajat. (Sherman 2014, 65.)

6.2.2 Oikeiden avainsanojen valitseminen

Kayttajan kannattaa miettia tarkkaan mita avainsanoja kayttaa profiilissaan, jotta 16ytyisi
paremmin. Oikean avainsanan Iéytaminen ei aina ole kuitenkaan helppoa, koska yhdelle
sanalla voi olla monta eri synonyymia, joista on vaikea tietdd mita olisi parasta kayttaa.
Esimerkiksi jos henkil6 on myyntiosaston johdossa, kayttdako han tittelid myyntijohtaja vai
myyntipaallikkd. Kuinka kayttaja voi siis tietda kumpaa termia kayttaisi? On olemassa kui-
tenkin muutamia keinoja selvittdd mita termia olisi paras kayttaa. (Prodromou 2015, 70-
72.)

Kayttaja voi katsoa mita termeja muilla LinkedIn-kayttajilla on kaytdéssaan. Talldin voidaan
havaita mika on alalla yleisimmin kaytetty termi, joka on monesti myods haussa eniten etsi-
tyin termi. Hakusanojen miettimisessa voi kayttda myos apunaan hakusanojen suunnite-
luun tarkoitettuja sovelluksia kuten esimerkiksi Googlen Keyword Planneria. Sovelluksen
avulla kayttaja voi vertailla kuinka usein tiettyd hakusanaa etsitdan Googlesta, seka paat-
taa sen perusteella, mitd sanaa han haluaa kayttaa omassa profiilissaan. Google ei kui-
tenkaan naytd mika sana on etsityin LinkedInissa, mutta jos sana on useasti haettu Goog-
lessa, on se silloin yleensad myds LinkedInissa. (Prodromou 2015, 71-75; Sherman 2014,
64-65.)
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7 Linkedin yrityssivut

Niin kuin LinkedInin kayttajille on olemassa profiili-sivut, on myds yrityksille olemassa yri-
tys-sivut. Kayttajat yrittavat hankkia kontakteja, kun taas yritykset yrittdvat saada seuraa-
jia. Seuraajat ovat niitd kayttajia, joille yrityksen paivitykset nakyvat. Yritys-sivut ovat lois-
tava mahdollisuus tuoda yritysta enemman esille. Yritys-sivujen avulla yritysten on mah-
dollista mainostaa heidan tuotteitaan ja palvelujaan, rekrytoida uusia tyontekijoita seka
jakaa tietoa ja uutisia yrityksen toiminnasta. Tietoa voi jakaa ilmaiseksi omille seuraajilleen

tai maksullisten mainosten avulla halutuille LinkedInin kayttajille. (Forbes 2013.)

LinkedIn-yrityssivun luominen lahtee liikkeelle kayttajan profiilista, jossa kayttaja painaa
ensimmaiseksi profiilin ylalaidassa olevaa kiinnostukset (Interests) kohtaa seka valitsee
sielta yritykset (Companies). Taman jalkeen seuraavalle sivulle tulee nakyviin kohta luo
yrityssivu (Create a Company Page), jonka painamisen jalkeen LinkedIn kysyy kayttajalta
hanen tydsahkopostiaan seka yrityksen nimeda. Kun tiedot on laitettu ja hyvaksytty, on

yritys-sivu tdman jalkeen luotu. (LinkedIn 2014b.)

7.1 Yrityssivun eri osat

Kayttajan on mahdollista lisata yritys-sivulle seuraavia tietoja:
* Kuva yrityksen logosta
* Bannerikuva yrityksesta
* Yhteenveto yrityksesta, sen toiminnasta seka tuotteista
* Yksittaisia tietoja yrityksesta
o Yrityksen erikoistumisalat
o Nettisivut
o Toimiala
o Yritysmuoto
o Pé&aakonttorin osoite
o Yrityksen kokoluokka
o Vuosi jolloin yritys on perustettu
* Ura-sivut yrityksesta
* Yrityksessa olevat tyontekijat
* Esittely-sivut, joiden avulla yritys voi esitelld jotakin omaa ala-brandia tai tuotetta
* Analyytikka-sivu, jolta yritys-sivun yllapitaja voi seurata yritys-sivun liikennetta
* lImoitukset-sivu, jolta yritys-sivun yllapitaja saa ilmoituksia sivuston toiminnasta
* Yrityksen paivitykset
(LinkedIn 2015d.)
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LinkedInissa yritysten on mahdollista tehda itselleen esittely-sivuja (Showcase), joilla se
pystyy mainostamaan tai tuomaan esiin tietoa jostakin omasta tuotteestaan, palvelustaan
tai alabrandistaan. Esittely-sivuja voi tehda myds silloin, jos halutaan jakaa eri asiakas-
segmentit eri sivuille. Jos yritys on kokoluokaltaan pieni, ei esittely-sivuista ole silloin niin
paljon hyotya. Esittely-sivut on tarkoitettu tuomaan esiin alabrandeja tai isompia tuoteka-
tegorioita, joita pienemmiltd yrityksilta ei valttamatta 16ydy. Yhta yritys-sivua kohti on mah-
dollista tehda kymmenen esittely-sivua. Esittely-sivuja on mahdollista tehda painamalla
yritys-sivun oikeassa yla-kulmassa olevasta muokkaa-nappulasta (edit) ja valitsemalla sen

jalkeen luo esittely-sivu (Create a Showcase Page). (Socialmediatoday 2015.)

Ura-sivut (Careers) ovat yritys-sivuilla oleva maksullinen lisdominaisuus, joka on tarkoitet-
tu kertomaan tyoskentelysta yrityksessa seka auttamaan yrityksia rekrytoinnissa. Yritysten
on mahdollista kertoa omien tyontekijoidensa menestystarinoita, linkittdmaan tyontekijois-
ta kertovia uutisia sekd mainostamaan yrityksessa olevia avoimia tyopaikkoja. Ura-sivut

on mahdollista luoda yritys-sivujen maksullisissa versioissa menemalla yritys-sivun ylalai-

taan ja painamalla urat-painiketta (Careers). (Prodromou 2015, 45-46.)

Analytiikka-sivun (Analytics) avulla yritys-sivun yllapitajalld on mahdollista tarkastella esit-
tely- ja yritys-sivujen tapahtumia tilastojen avulla. Niiden avulla on mahdollista nahda,
kuinka paljon kavijoita sivulla vieraillut. Lisaksi niilld on mahdollista analysoida yrityksen
seuraajia, heidan taustojaan seka toimintoja yritys- ja esittely-sivuilla. Analytiikka-sivun
avulla voidaan myds seurata yrityksen paivitysten toimivuutta LinkedInissa. Analytiikka-

sivu I6ytyy yritys-sivun ylalaidasta. (LinkedIn 2014c.)

lImoitus-sivun avulla yritys- tai esittely-sivun yllapitaja pystyy tarkastelemaan, kuinka usein
ja missa pain LinkedlInia yritys on mainittu kommentissa, kuinka monta tykkaysta yrityksen
paivitys on saanut seka kuinka paljon yrityksen paivitysta on jaettu eteenpain. Eli ilmoitus-
sivu ilmoittaa aina yllapitajalle, kun yritys mainitaan Linkedinissa. Naista maininnoista ylla-
pitdja saa kootun ilmoituksen, jossa on eritelty kaikki maininnat yrityksesta. limoitus-sivu
I0ytyy yritys- tai esittelysivun oikeasta laidasta hallinnoi sivuasi (Manage Your Page) pai-
nikkeen alta. (Pinkovezky 17.2.2015.)
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7.2 Paivitysten kirjoittaminen

Yritysten kannattaa tehda paivityksia sdanndllisesti, jotta seuraajien mielenkiinto pysyisi

ylla. Niitd kannattaa tehda paivittain tai vahintaan viikoittain. Paivitysten avulla saadaan

annettua ajantasaista tietoa yrityksen toiminnasta kiinnostuneille henkilGille. Seuraajat

voivat tykata paivityksesta, kommentoida sita seka jakaa paivitysta eteenpain omilla Lin-

kedIn- sivuillaan, jolloin yritys saa itse samalla lisda nakyvyytta. Paivitysten aiheena voi

olla:

Uutiset yrityksesta, kuten tapahtumat joihin yritys osallistuu, tyopaikkailmoitukset,
nettisivujen paivitykset

Omaan toimialaan liittyvat tarkeat uutiset

Tiedot uusista tuote- tai palvelu-julkaisuista

Yrityksesta kertovan uutislinkin, blogikirjoituksen tai Youtube-videon jakaminen
Jokin vitsi tai hauska kuva, joka liittyy yrityksen toimintaan

Kysymys seuraajille, jonka tarkoituksena saada vastauksia johonkin yrityksen toi-
mintaan liittyvaan kysymykseen

Yrityksen pitdman verkkoseminaarin jakaminen

Yritykseen liittyvan PowerPoint-, Word-, Excel- tai pdf-tiedoston jakaminen

(Pratt 31.3.2015.)

7.3 Seuraajien hankinta

LinkedIn-yrityssivujen paaasiallisena tehtdvan on jakaa tietoa yrityksen seuraajille, jotka

ovat niita kayttajia, joille yrityksen paivitykset nakyvat. Seuraajia saattaa tulla itsestaan

lisda yritykselle, mutta yritys voi myos itse vaikuttaa osittain seuraajien maaran kasvuun

seuraavin keinoin:

Yrityksen kannattaa lisata linkki LinkedIn-sivuista omille kotisivuilleen seka kaikille
sen sosiaalisen median kanaville. Linkki kannattaa lisata myds sahkopostin lop-
puun, uutiskirjeisiin seka yrityksen blogikirjoituksiin.

Kaikkia yrityksen tyontekijoita kannattaa pyytaa lisddman yritys tydnantajaksi seka
pyytaa heitd seuraamaan yritysta Linkedlnissa. Talloin yrityksen tyontekijat saavat
paivitykset yrityksen toiminnasta seka pystyvat jakamaan niita eteenpain.
LinkedInissa on mahdollista ostaa seuraamis-mainos halutuille kohderyhmille. Tal-
[6in halutuille ihmisille tulee nakymaan mainos, jossa kannustetaan seuraamaan
yritysta.

Ottamalla osaa LinkedIn-ryhmien keskusteluun, on yritykselld mahdollisuus saada

lisdd huomiota yritysta kohtaan seka sita kautta lisda uusia seuraajia.

(Khavinson 23.1.2013.)
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7.4 Linkedin myynnin tukena

LinkedInia on mahdollista kayttdd monella eri tavalla myynnin ja markkinoinnin tukena.
Seka kayttajien profiileja, etté yrityssivuja voidaan kayttda hyédyksi tukemaan myyntipro-
sessia. Yrityssivun kautta on mahdollista markkinoida yritysta, seka lisata sita kautta
myyntid. Sen avulla yritykset voivat ilmoittaa uusista tuotejulkaisuista, esitella omia tuottei-
taan seka mainostaa itseaan. Yrityssivuilla olevien esittely-sivujen avulla yritykset voivat

kertoa omista tuotteistaan enemman. (Prodromou 2015, 191-192.)

7.41 Kontaktien merkitys myyijalle

Myynti on paljolti kiinni kontaktien maarasta ja laadusta. On olemassa erilaisia keinoja
rakentaa omaa kontaktiverkostoaan. Osa keskittyy maaraan, osa taas laatuun ja osa nii-
den yhdistelmaan. Maaraan keskittyvilla henkildilla on paljon kontakteja Linkedlnissa seka
sitd kautta parempi mahdollisuus tavoittaa useampia LinkedInin kayttajia. Huonona puole-
na tassa verkostoitumistyylissa on se, ettd oma kontaktiverkosto ei ole mitenkaan keskit-
tynyt ja oikean henkildn 16ytdminen omista kontakteista voi olla ty6lasta suuren selattavan
kontakti maaran takia. Suuressa kontaktiverkostossa olevat henkil6t eivat valttdamatta
mydskaan ole kovin tuttuja kayttajalle, mika voi vaikeuttaa yhteydenottoa. (Prodromou
2015, 185-189.)

Toinen tyyli rakentaa omaa kontaktiverkostoa on kerata tarkoin valittu verkosto, jossa on
vain pelkastaan tybelaman kannalta kaikista tarkeimmat kontaktit. Pienen kontaktiverkos-
ton yllapitaminen on helpompaa ja vahemman aikaa vievaa kuin suuremman. Huonona
puolena on se, ettd valilla joku myyntitilanne saattaa menna ohi, kun ei ole keinoa tavoit-
taa oikeita henkil6ita. (Prodromou 2015, 185-189.)

Myyijat voivat kayttaa LinkedInia prospektien etsimiseen. Linkedlnissa on lahes 400 mil-
joona jasenta, joten potentiaalisia asiakkaita heidan joukostaan I0ytyy myos varmasti.
Keinoja on useita, joilla potentiaalisia asiakkaita voidaan 16ytaa. Heita voi 16ytaa Linkedl-
nin haun avulla, selaamalla ryhmissa olevia ihmisia seka kayttdmalla LinkedInin myyntiin

tarjoamia lisapalveluja. (Prodromou 2015, 192-193.)

7.4.2 Prospektien etsiminen

Potentiaalisia asiakkaita voidaan I0ytaa kayttamalla LinkedIn-hakua. Tayttamalla eri haku-
kriteereja, saadaan tulokseksi halutunlaisia prospekteja. Selaamalla tulokseksi tulevia
henkil6ita, voidaan heidan joukostaan 16ytaa potentiaalisia asiakkaita, joihin voidaan ottaa
sitten yhteytta. (Prodromou 2015, 193.)
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LinkedIn-ryhmat ovat yleensa keskittyneet johonkin tiettyyn aihealueeseen. Inmiset kes-
kustelevat ryhmissa asiasta seka etsivat ratkaisuja omiin ongelmiinsa. Jos aihe on yrityk-
sen osaamisaluetta, on siihen helppo tarjota ratkaisua silloin. Liittymalla oikeisiin ryhmiin
voi myyja 16ytaa ihmisia, joille han pystyy tarjoamaan yrityksen tuotetta tai palvelu ratkai-
suna ihmisten ongelmiin. My6s kilpailija seka prospekti yritysten ryhmia seuraamalla voi-
daan saada omaa liiketoimintaa hyddyttavaa informaatiota, kuten tietoa siitd millaisia asi-
akkaita heilla on, sekd mitad ongelmia heidan asiakkaillaan on heidan tuotteidensa kanssa.
(Prodromou 2015, 193-194.)

7.4.3 Sales Navigator

LinkedIn tarjoaa sen kayttajille mahdollisuuden paivittda profiili enemman myyntia tuke-
vaksi. Naitd myyijille tarkoitettuja paivityksia on olemassa kaksi erilaista, joista toisessa on
enemman ominaisuuksia. Nama profiilin paivitykset ovat kuukausimaksullisia, eivatka ne
ole kaikkien kayttgjien kaytettavissad. Ostamalla jommankumman paivityspaketin saa kayt-
taja kayttéonsa LinkedIn Sales Navigatorin, jossa on erilaisia myyntia tukevia tytkaluja
sekad parempia ominaisuuksia verrattuna ilmaiseen kayttajatiliin. (Prodromou 2015, 196-
197.)

Sales Navigatorin ominaisuudet

* Lead Builder on ominaisuus, jonka avulla kayttajat voi tallentaa potentiaaliset asi-
akkaat samalle listalle myohemp&aa yhteydenottoa varten.

* Paremmat ja laajemmat hakukriteerit, joiden avulla voidaan etsia entista tarkem-
min uusia asiakkaita.

* Kuka katsoi profiiliasi-toiminnon avulla kayttaja saa tiedon siitéd ketka LinkedIn-
kayttajat ovat kdyneet katsomassa hanen profiiliaan. Katsomassa kayneet henkil6t
voivat olla esimerkiksi kiinnostuneita asiakkaita tai kilpailijoita.

* Saved Search Alerts on toiminto, jonka avulla kayttaja voi tallentaa prospektien
hakuun kaytetyt hakukriteerit. Kun kriteerit on tallennettu, tekee LinkedIn saman
haun paivittain ja ilmoittaa kayttajalle, jos uusia hakukriteerit tayttavia henkilditd on
tullut lisda LinkedIniin.

* Kayttaja ndkee enemman tietoja henkildista, jotka eivat ole hdnen kontaktejaan.
liImaisversiossa kaikki tiedot eivat ole nakyvilla kayttajille.

(Prodromou 2015, 196-199.)
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7.5 Linkedln mainonta

LinkedIn-mainokset ovat LinkedIn-sivuilla olevia mainoksia, jotka on mahdollista saada
nakymaan kaikille LinkedIn-kayttajille. Niitd on olemassa useita eri tyyppisia ja ne voidaan
kohdentaa halutuille kayttajille erilaisten kriteerien avulla. Mainokset nakyvat halutuille
kayttdjille heidan LinkedIn-kotisivuillaan, profiileissaan, postilaatikoissa, ryhmissa seka
haku-sivulla. (Prodromou 2015, 201-202; von Rosen 2012, 284.)

7.5.1 Mainosten luominen

LinkedIn-mainosten avulla yritykset pystyvat mainostamaan tuotteitaan/palveluitaan koh-
dennetusti, juuri halutuille kohderyhmille. Mainostaminen Iahtee liikkeelle mainoksen luo-
misella. LinkedIn tarjoa sen kayttdjille useita erilaisia mainostyyppeja, joiden sisalto ja

ulkoasu vaihtelevat. Kayttgja valitsee aluksi mita mainosta han haluaa kayttaa, jonka jal-
keen han maarittelee kenelle mainos nakyy. Mainokset voivat nakya kaikille kayttgjille,

mutta useasti niiden nakyvyysaluetta kannattaa rajata. Kohdennusta voi tehda tydtittelin,
tyotehtavan, toimialan, sijainnin, yrityksen koon, yrityksen nimen, ikdryhman, sukupuolen

sekd LinkedIn-ryhman mukaan. (von Rosen 2012, 285-286.)

Kun mainos on luotu ja sille on maaritelty kohderyhmat, on seuraavaksi maariteltava mai-
nokseen kaytettava budjetti. LinkedIn ehdottaa jokaiselle mainokselle hintaa, jonka perus-
teella mainokselle voidaan maaritella paivabudjetti. Hinnan hyvaksymisen jalkeen Linke-
dIn tarkistaa mainoksen. Jos mainos hyvaksytaan, alkaa se nakya maaritetyille kohde-
ryhmille. Mainoksen hyvaksymiseen vaikuttavat esimerkiksi mainoksessa kaytetyt sanat,
mainostettu asia seka kaytetty kieli. LinkedIn hyvaksyy vain mainoksia niilla kielilla, joita
LinkedIn-sivusto tukee. Esimerkiksi Suomi ei ole tuettu kieli, joten suomalaisten yritysten

on mainostettava jollakin muulla kielelld. (von Rosen 2012, 285-286.)

7.5.2 Mainosten hinnoittelu

Mainosten kustannukset riippuvat paljon siitd kuinka paljon yritykset ovat valmiita pista-
maan rahaa mainoksiin. Hinnoitteluvaihtoehtoja on olemassa kaksi erilaista. Kayttaja voi
joko maksaa tuhannesta mainoksen nayttokerrasta tai jokaisesta kerrasta, kun mainosta
on klikattu. LinkedIn laskee itsestaan jokaiselle mainokselle hintasuosituksen, joka tarkoit-
taa hintaa, jolla mainos tulee naytetyksi halutulle kohderyhmalle. Hintaan vaikuttavat mai-
noksen kohdennuskriteerit sek& aika jolloin mainosta halutaan nayttaa. (LinkedIn 2015e;
von Rosen 2012, 288-289.)

Maksettaessa klikkauskerroista kayttajalla on joko mahdollisuus hyvaksya LinkedInin eh-
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dottama hinta tai maarittaa oma hinta mainokselle. Jos kayttajan itse maarittama hinta on
alle LinkedInin suosituksen, ei mainos talloin tule naytetyksi niin usein. Yli suosituksen
maaritelty mainos saa taas enemman naytt6ja. Mainoksen lopullinen hinta maarittyy sen
mukaan, kuinka monta kertaa mainosta on klikattu. Pelkat klikkaukset maksavat, naytto-
kerrat eivat. Vaikka mainosta olisi naytetty LinkedInissa tuhat kertaa, mutta silla ei olisi

yhtaan klikkausta, ei se silloin maksaisi yritykselle yhtdan mitdan. (LinkedIn 2015e.)

7.5.3 Erilaiset mainostyypit

LinkedlIn tarjoaa sen kayttajille useita erilaisia tapoja mainostaa. Jokaisella mainostyypilla
on omat etunsa ja ne on tarkoitettu saavuttamaan eri asioita. Tavoitteena voi olla mainos-
taa yrityksen tuotteita, saada lisaa seuraajia yritykselle, parantaa brandi mielikuvaa tai
tarjota hyodyllista sisaltéa asiakkaille. On yrityksen omassa harkinnassa minka tyyppista
mainosta se haluaa kayttaa ja mitkd ovat sen tavoitteet mainostamisen suhteen. (Prodro-
mou 2015, 202-203.)

Self-Service PPC Ads
Tarkoittaa itse maariteltdvaa mainosta, jonka hinta maaraytyy klikkausten mukaan. Tama
mainostyyppi on yleisin Linkedlnissa kaytetty mainostyyppi ja sen avulla on tarkoitus mai-
nostaa yritysta ja sen tuotteita. Mainosta klikkaamalla kayttajalle avautuu linkki, joka vie
yrityksen kotisivuille tai tuotesivuille. Kayttaja voi maaritelld mainokseen seuraavia asioita:
* Otsikko (maksimissaan 25 merkkid)
* Mainosteksti (maksimissaan 75 merkkia)
* Oman yrityksen nimi
* Kuva (50x50 pixelid)
* Linkki halutulle nettisivulle
(Prodromou 2015, 203.)

Sponsored InMail
On Linkedlnin sisadinen sponsoroitu mainosviesti. Viestiin voidaan lisata linkki halutulle
sivulle, mainosteksti seka suorat yhteystiedot yhteydenottoa varten. Viesti toimii samalla

idealla, kuin sdhkdpostimainonta. (Prodromou 2015, 207.)

Sponsored Updates

Tarkoittaa yrityksen paivitysta, joka on sponsoroitu ndkymaan halutuille kohderyhmille.
Yritys voi esimerkiksi haluta mainostaa jotain uutisotsikkoa, jonka aiheena yritys on ollut.
(Prodromou 2015, 136.)
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Content Ads

Eli niin sanotut sisaltdmainokset, joilla voidaan mainostaa samalla mainoksella useampaa
eri asiaa. Mainoksessa on eri osioita, joihin voidaan sijoittaa erilaista sisaltda. Mainos na-
kyy siten, etta yksi osio nakyy aina kerrallaan vahan aikaa, jonka jalkeen seuraava osio
vaihtuu nakyviin itsestdan. Yhteen mainokseen on mahdollista laittaa nelja eri osiota.
(Prodromou 2015, 204-205.)

SlideShare Content Ads

SlideShare on LinkedInin omistama nettisivu, jonne voidaan jakaa PowerPoint-esityksia,
tekstitiedostoja, pdf-tiedostoja, infografiikkaa seka artikkeleja. Linkedlnissd on mahdollista
mainostaa omalla yrityssivulla SlideSharessa olevaa sisaltéa. Talldin yritykset voivat teh-
da sponsoroidun mainoksen, joka sisaltda jonkin hyddyllisen ja informatiivisen tiedoston.
(Prodromou 2015, 205-207.)

Follow Company Ads
Ovat mainoksia, jolla yritykset yrittdvat saada lisda seuraajia. Mainos nékyy halutulle koh-

deryhmalle ja kehottaa heitd seuraamaan yritysta Linkedlnissa. (Prodromou 2015, 208.)

Featured Company Ads
Naiden mainosten avulla yritykset voivat mainostaa omien yrityssivujen tuotesivuja seka

avoimia tydpaikkoja. Mainoksessa on linkki halutulle sivulle. (Prodromou 2015, 208-209.)

LinkedIn Group Ads
Jos on tarvetta saada LinkedIn-ryhmalle lisaa seuraajia, niin silloin tama mainostyyppi on
oikea valinta. Naiden mainosten avulla voidaan kertoa ryhmasta lyhyesti seka kannustaa

liittymaan ryhmaan. (Prodromou 2015, 210.)

Spotlight Ads

Yritykset voivat mainostaa avoimia tydpaikkoja ndiden mainosten avulla. Mainoksessa
sanotaan, ettd kuvittele itsesi tydskentelemassa yrityksessa. Siind on vierekkain kayttajan
profiili-kuva, yrityksen logo sekd avoimena olevan tydpaikan titteli. Katsoja nakee siis milta
nayttaisi, jos olisi itse tdissa yrityksessa. Jos kayttaja kiinnostuu tyopaikasta, voi han pai-
naa mainoksen alareunassa olevaa linkkia yrityksen avoimina oleviin tydpaikkoihin. (Prod-
romou 2015, 211.)
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7.6 LinkedInin hyédyntaminen rekrytoinnissa

LinkedInia on mahdollista kayttada yhtena yrityksen rekrytointikanavana. LinkedInissa on
talla hetkella satoja miljoonia kayttgjia, jotka ovat kaikki potentiaalisia tyontekijoita johon-
kin tydhén. 15% LinkedInissa olevista ihmisista on aktiivisia tydnhakijoita ja 68% LinkedIn-
kayttajistd on valmiita kuuntelemaan tyétarjouksen, vaikka heilld olisi jo tydpaikka. 83%
LinkedInin-kayttajista on siis avoimia kuuntelemaan tyotarjouksia. LinkedIn tarjoaa monia
erilaisia maksullisia tydkaluja, joiden avulla yritykset voivat etsia ja hakea uusia tyontekijoi-

ta seka ilmoittaa avoimista tyopaikoista. (Prodromou, 169-170.)

LinkedInin haun kautta rekrytoija voi etsia avoimeen tyopaikkaan sopivia henkil6ita. Tayt-
tamalla haluamansa hakukriteerit, saa rekrytoija hausta tulokseksi kaikki ne henkilot, jotka
tayttavat hakuehdot. Saaduista vaihtoehdoista rekrytoija voi lahtea etsimaan henkilsita,
jotka etsivat talla hetkella toita tai sopisivat tydpaikkaan taydellisesti. Halutuille henkildille
voidaan lahettaa tdman jalkeen LinkedInin InMaili, jossa kerrotaan avoimesta tyopaikasta.
Jos henkil6 on entuudestaan rekrytoijan kontakti tai han kuuluu samaan LinkedIn ryh-

maan, voidaan hanelle 1&ahettdd suoraan viesti Linkedlnissa. (Prodromou, 170-173.)

LinkedIn Recruiter on tarkoitettu isommille yrityksille, jotka hakevat jatkuvasti uusia tyon-
tekijoita. Recruiterin avulla kayttaja saa enemman hakuominaisuuksia kayttoonsa Linke-
dIn-haussa seka nakee enemman tietoja hakemiltaan henkil6ita, kuin ilmaisversion kaytta-
ja. Kayttajalla on lisdksi kaytdssdan enemman InMaileja, joiden avulla voidaan ottaa yhte-
ytta potentiaalisiin tydnhakijoihin. Recruiterin avulla on helppo pitaa hallinnassa kaikki
avoimiin tydpaikkoihin liittyvat asiat. Sieltd on helppo katsoa kuinka kauan jonkin paikan
haku on auki, kuinka monta henke& on hakenut paikkaa seka kuinka monta kertaa tyoil-
moitusta on katsottu. Lisaksi LinkedIn ehdottaa my6s avoimiin tydpaikkoihin sopivia henki-
16itd. (Entrepreneur 2015; Prodromou, 175-176.)

LinkedInin Jobs Network on LinkedInissa oleva tydpaikka verkosto, jossa voidaan tarjota
seka etsia toita. Verkostossa on esilla paljon Linkedlnissa olevia avoimia tydpaikkailmoi-
tuksia. Tyonhakijan on helppo etsia verkostosta avoimia tyopaikkoja eri hakukriteerein.

Verkoston kautta rekrytoijan on mahdollista seurata helposti minkalaiset ihmiset ovat kat-

soneet ilmoitusta. (Entrepreneur 2015; Prodromou, 177-178.)

Kun rekrytoija lisaa tydpaikkailmoituksen LinkedInin tyopaikka verkostoon, rupeaa Linke-
din itsestdan nayttamaan tydpaikkailmoitusta niiden ihmisten profiileissa, jotka tayttavat
hakukriteerit. LinkedIn ehdottaa siis tyOpaikkoja, joista henkild saattaisi olla kiinnostunut.

LinkedIn tekee itsestdan paattelya siita, ketka voisivat olla avoimeen tydpaikkaan sopivia
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henkil6ita. Naita profiilissa nakyvia ilmoituksia on myds mahdollista ostaa, jolloin oma il-
moitus saadaan paremmin ja useammin nakyville halutulle kohderyhmalle. Nailla tyopaik-
ka mainoksilla saadaan herateltya LinkedInin passiivisia kayttjia, jotka eivat ole talla het-

kella etsimassa toita, mutta voisivat olla kiinnostuneita tydpaikasta. (Prodromou, 177-180.)

Ura-sivut (Careers) ovat yritys-sivuilla oleva maksullinen lisdominaisuus, jonka avulla yri-
tykset voivat kertoa millaista on tyoskennella heilla. Yritysten on mahdollista kertoa omien
tyontekijoidensa menestystarinoita, linkittaa tyontekijoista kertovia uutisia seka mainostaa
yrityksessa olevia avoimia tyopaikkoja. Ura-sivujen avulla yrityksesta kiinnostuneet ihmi-
set seka yrityksen seuraajat 16ytavat helpommin yrityksessa olevat avoimet tyopaikat.
(Prodromou, 180-182.)

LinkedInin "Work With Us”-mainokset on tarkoitettu mainostamaan yritysta sen omien
tyontekijoiden kautta. Nama mainokset nakyvat aina, kun joku katsoo yrityksen tyonteki-
jéiden profiileja tai yrityksen LinkedIn-sivua. Mainos ehdottaa tulemaan tydskentelemaan
yritykseen. Naiden mainosten avulla yritys saa mainostettua avoimia tyopaikkoja seka
samalla suojeltua yrityksen brandia, kun yrityksen tyéntekijdiden profiileja tarkasteltaessa
nakyy vain yrityksen mainoksia, eika esimerkiksi yrityksen kilpailijoiden. (Entrepreneur
2015; Prodromou, 82-183.)

Rekrytoijan on mahdollista ostaa myds isoja rekrytointi mainoksia (Recruitment Ads), jotka
nakyvat LinkedIn-kayttajien profiileissa. Nama mainokset nakyvat samalla tapaa kohden-
netusti avoimeen tydpaikkaan sopiville henkildille, kuin muutkin LinkedInin rekrytointi mai-
nokset. Koska mainokset ovat kooltaan isompia, saadaan niillda helpommin enemman

huomiota ja potentiaalisia tydhakemuksia. (Entrepreneur 2015.)
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8 Linkedinin suurimmat hyodyt B-to-B liiketoiminnassa

LinkedInin hyédyntaminen on paljon kiinni yrityksen kokoluokasta seka halusta panostaa
LinkedIniin. Mitd suurempi yritys on, sita parempi mahdollisuus silla on hyotya palvelusta.
Osa LinkedInin tarjoamista ominaisuuksista on suunnattu suuremmille yrityksille. Suu-
remmilla yrityksilla on my6s enemman nakyvyytta sosiaalisessa mediassa ja sita kautta

parempi mahdollisuus vaikuttaa siella.

Yrityksen omalla panostuksella LinkedIniin on myds todella suuri merkitys. Kayttaako yri-
tys vain muutaman kymmenen euroa kuussa vai jopa useita tuhansia. Linkedinista on
olemassa ilmaisversio, jota kayttamalla ei yritykselle aiheudu kuluja, mutta ei hirveasti
myoskaan etua. Maksulliset versiot taas tarjoavat enemman mahdollisuuksia ja ominai-
suuksia hyodyntaa LinkedInia ja saada aikaan liiketoimintaa hyddyttavaa vaikutusta.
Sita voidaan paaasiassa hyodyntaa neljalla eri osa-alueella, jotka ovat myynti, mainonta,

markkinointi ja rekrytointi.

8.1 Hyddyt yksittaiselle kayttajalle

Sosiaalisen median tarkeimpana tehtavana on verkostoituminen muiden ihmisten kanssa.
Jokainen LinkedIn-kayttaja voi hyotya palvelusta kasvattamalla omaa sosiaalista tyover-
kostoaan. Palvelun hyddyntaminen on paljolti kiinni kayttajasta itsestdan. Linkedln tarjoaa
sen kayttdjille useita eri mahdollisuuksia hyddyntaa heidan palveluaan. On kayttajan it-
sensa paatettdvissa mita osia Linkedlnistd han haluaa hyddyntaa. Tarkeimmat keinot,
joilla kayttaja voi hyddyntaa palvelua ovat seuraavat:

* Mahdollisuus hakea t6ita ja saada vastaan tyotarjouksia. Yha useampi suurempi
yritys kayttaa LinkedInia yhtena rekrytointikanavana. Jokaisella LinkedIn-kayttajalla
on mahdollisuus ndhda Linkedlnissa olevia tyopaikkailmoituksia. Kayttaja voi il-
moittaa myos hakevansa t6ita, jolloin yritykset saattavat tarjota kayttajan taitoihin
perustuvia tyotehtavia.

* Verkostoituminen omaan tyoelamaan liittyvien ihmisten kanssa. Kayttaja voi lisata
omassa tydssa vastaantulevia henkildita omiksi kontakteiksi LinkedInissa, jolloin
yhteydenpitaminen tulevaisuudessa heihin helpottuu. LinkedlInia voi siis kayttaa
eraanlaisena sahkoisena kayntikorttina. Kun henkild on lisatty kontaktiksi, on kayt-
tajalla taman jalkeen tiedossa henkildon yhteystiedot seka lisatylla henkildlla kaytta-
jan yhteystiedot. Talléin yhteydenottaminen tulevaisuudessa on kummallekin no-
peaa, helppoa ja vaivatonta.

* Oman ammattitaidon esiintuominen profiilipaivitysten avulla. Kirjoittamalla profiili-

paivityksia voi kayttaja tuoda esiin itsedan kiinnostavia tydelaman asioita seka
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vahvistaa kuvaa omasta osaamisesta. Kirjoittamalla hyvin argumentoituja ja paik-
kansapitavia teksteja, voi kayttaja luoda itsestaan asiantuntevaa kuvaa.
Osallistuminen LinkedIn-ryhmien keskusteluun. Kommentoimalla keskusteluja voi
kayttaja vahvistaa kuvaa omasta ammattiosaamisestaan. Hyvin perustellut vasta-
ukset ryhmissa auttavat herattamaan keskustelua. Keskustelujen kautta kayttajalla
on mahdollisuus saada uusia asiantuntevia kontakteja seka lI6ytaa potentiaalisia
liiketoimintamahdollisuuksia.

Ammattitiedon hankinta LinkedIn-ryhmista, -kontakteilta tai -artikkeleista. LinekedIn
on taynna useita eri alojen ammattilaisia, joilla riittaa tietoa omasta tyostaan. Heilta
on siis mahdollista saada sellaista tietoa, mita kenties tarvitsee omassa tyossaan.
Lukemalla artikkeleita ja kysymalla ratkaisuja omiin tydelaman ongelmiin Linke-
dlnissa, voi kayttaja saada ilmaista tietoa suoraan jonkin asian ammattilaiselta. Ai-
na ei siis tarvitse palkata kallista konsulttia, kun ilmaista tietoa on myo6s niin paljon

saatavilla.

8.2 Hyodyt kaikille yrityksille

LinkedIn tarjoaa yrityksille monia eri maksullisia lisapalveluita, joilla yritys voi saada Lin-

kedlnista maksimaalisen hyoddyn irti. Paatos siita, kuinka paljon panostetaan rahallisesti

LinkedlIniin, jaa jokaisen yrityksen omaan harkintaan. Suuret yritykset hyotyvat LinkedInis-

ta pienia yrityksia enemman, koska niille on olemassa omia lisdominaisuuksia. Kaikki yri-

tykset voivat kuitenkin hydtya palvelusta seuraavasti:

Yritysten on mahdollista kayttaa LinkedlInia hyddykseen omassa mainonnassa.
LinkedIniin on mahdollista tehda tarkasti kohdennettuja mainoksia, joilla yritykset
voivat saavuttaa halutun kohderyhman. Yritysten mahdollista mainostaa omaa tuo-
tettaan, avoimia tyopaikkoja, yrityksen kotisivuja seka yrityksen julkaisemaa aineis-
toa/artikkelia.

Yrityksen myyjat voivat kayttaa LinkedInia potentiaalisten asiakkaiden etsintaan.
Myyjat voivat etsia LinkedInistd omaan kohderyhmaan kuuluvia henkil6ita ja ottaa
yhteytta potentiaalisiin asiakkaisiin.

Yritykset voivat lisdtd omaa tunnettavuutta olemalla esilld Linkedlnissa. Olemalla
esilla Linkedlnissa, voi yritys tuoda esiin omaa brandiaan seka lisaa uskottavuutta
markkinoilla.

Yritykset voivat julkaista artikkeleita, tiedotteita, dokumentteja ja kuvia yrityksesta
kiinnostuneille henkildille, eli heidan seuraajilleen Linkedlnissa. Jokaisella yrityksel-
1& on siis mahdollisuus rakentaa omaa brandidan haluttuun suuntaan, tuomalla

esiin yritykselle tarkeitd asioita ja tiedottamalla yrityksen tulevaisuuden tavoitteista.
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LinkedIn-yrityssivuilta 16ytyvan analytiikan avulla yritykset saavat tietoa heidan yri-
tyssivuilla vierailleista henkildista seka sivun tapahtumista. Taman tiedon perus-
teella yritykset voivat tehda kehittamistoimenpiteitd heidan LinkedIn strategiaansa.
Tiedon avulla saadaan parempaa kuvaa yrityksen asiakkaista, nahdaan onko yri-
tyksen LinkedIn-strategia toimiva seka voidaan luoda paremmin toimivaa mainon-

taa LinkedIniin.

8.3 Hyddyt suurille yrityksille

Vain kokoluokaltaan suuremmat yritykset, voivat saada kaiken hyodyn irti LinkedInin mak-

sullisista lisdominaisuuksista. Osa ominaisuuksista on tarkoitettu yrityksille, joilla suurempi

tuotevalikoima, enemman alabréndeja tai oma rekrytoimisosasto. Naita suuremmille yri-

tyksille tarkoitettuja ominaisuuksia ovat:

Showcase-sivut, joilla yritykset voivat esitelld omia tuotekategorioitaan tai alabran-
dejaan. Nama sivut on tarkoitettu suuremmille yrityksille, joilla on riittda useita suu-
ria tuotekategorioita. Esimerkiksi elektroniikkaa valmistava yritys voisi tehda show-
case-sivut sen eri tuotekategorioille: puhelimet, televisiot ja tietokoneet.
Career-sivut, joilla yritykset voivat kertoa omien tyétekijdidensa uratarinoita yrityk-
sessa seka tuoda esiin, millaista on tyoskennella yrityksessa. Tama osio hyddyn-
taa lahinna suurempia yrityksia, joissa on olemassa useita erilaisia tyotehtavia.
Naiden ura-tarinoiden avulla yritys saa avattua sen seuraajille tarkemmin millaista
on arki yrityksessa seka mita etenemismahdollisuuksia yritys tarjoaa sen tyonteki-
joille.

LinkedIn recruiter, joka on tarkoitettu uusien tydntekijéiden etsimiseen. Sen avulla
yrityksen rekrytoijalla on mahdollisuus etsia LinkedInista potentiaalisia tyontekijoita
avoimiin tyOtehtaviin seka lahettaa heille tydhaastattelupyyntoja. Kaytannossa rec-
ruiter hyddyntaa vain sellaisia yrityksia, jotka etsivat jatkuvasti uutta tydvoimaa ja
joissa on oma erillinen henkild, jonka tehtavana on I6ytaa uutta potentiaalista tyo-
voimaa. Recruiter sopii siis suuremmille yrityksille, joissa tapahtuu paljon vaihdun-

taa tyontekijoiden maarassa.
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