
Haloo Maaseutu!
Some-mainonnan koulutus

21.1.2022



Klo 13:00 – 14:00

● Agenda, alkusanat ja koulutuksen tavoitteet

● Sosiaalisen median mainonnan perusteet, Facebook & Instagram

● Facebook Business Managerin pähkinänkuoressa

● Mainoskampanjoiden rakentaminen ja julkaisujen boostaukset

Klo 14:00 

● Tauko 5-10 min (Tarvittaessa)

Klo 14:10 - 15:00

● Toimivien mainoksien rakentaminen

● Mainonnan kohdentaminen ja kohderyhmät

● Mittaaminen, raportointi, analysointi ja tuloksien tutkiminen 

● Yhteenveto, Q&A

AGENDA TÄNÄÄN



- Koulutuksen tavoitteena on tutustua antaa ymmärrys, kuinka sosiaalisen median 

mainontaa kannattaa toteuttaa Facebookissa ja Instagramissa sekä kuinka Haloo 
Maaseutu! -hanke voi hyötyä some-mainonnasta.

- Koulutuksessa tutustutaan eri tapoihin tehdä mainontaa niin julkaisujen sponsoroinnista 
isompiin kampanja kokonaisuuksiin Business Managerissa.

- Koulutuksen aikana käydään läpi mainonnan tavoitteiden asettamista, mainosmuotojen 
käyttöä, kanavavalintoja, kohderyhmien selvittämistä ja hakua sekä budjetointia.

- Lisäksi tutustutaan raportointiin ja tuloksien mittaamiseen, jotka auttavat kehittämään 
mainontaa jatkossa.

- Koko koulutuksen ajan saa esittää tarkentavia kysymyksiä ja se on suotavaa, 

lisäksi koulutuksen loppuun on varattu lyhyt aika Q&A:lle.

ALKUSANAT JA KOULUTUKSEN TAVOITTEET



Miksi mainostaa somessa?



1. Laaja ja tarkka kohdennettavuus

2. Kustannustehokkuus

3. Mainosmuotojen monipuolisuus

4. Mitattavuus

MIKSI MAINOSTAA FACEBOOKISSA JA INSTAGRAMISSA?



- Facebook ja Instagram ovat markkinointialustoina ylivoimaisia tavoittavuutensa ja 
kustannustehokkuutensa ansiosta. Erityisesti mainonnan tehokas kohdentaminen tekee 

Facebookista ja Instagramista erinomaisen vaikutuskanavan.

- Kanavien käyttäjät jakavat yksityiskohtaisesti tietoa elämästään demografisten tietojen, kuten 
iän, asuinpaikan ja työnimikkeen, lisäksi myös kiinnostuksen kohteitaan tykkäämällä 

valitsemistaan sivustoista. Tästä syystä mainoksen kohdentaminen on helppoa ja maksat 
mainoksen näyttämisestä vain parhaimmille ja potentiaalisimmille yleisöille.

- Some-mainonnan yksi kiistaton hyöty on juurikin edulliset mainosten hinnat suhteessa 
tarkkaan asiakassegmentointiin.

MAINONTA FACEBOOKISSA JA INSTAGRAMISSA



- Riittävätkö orgaaniset päivitykset tavoittamaan oikean kohdeyleisön? Facebookin 
algoritmimuutoksen myötä Facebookin orgaaninen sivujen näkyvyys laskee jatkuvasti, eikä 

enää pelkillä orgaanisilla päivityksillä pääse uutisvirran kärkeen.

- Algoritmiuudistus on johtanut siihen, että uutisvirrassa suositaan enemmän ystävien julkaisuja, 
kun taas yrityssivujen julkaisuja on vähennetty. Nykyään yritysten on lähes pakko käyttää 

rahaa mainontaan näkyvyytensä vuoksi.

- Tärkeintä on oppia tunnistamaan ja rajaamaan viestien ja palveluiden kannalta 

olennainen kohderyhmä ja sitouttamaan heidät mainosten kautta liikenteeksi verkkosivuillesi 
tai sitoutumaan julkaisuihin. 

- Kun saat potentiaalisen yleisön vierailemaan verkkosivuillasi, heitä kiinnostavan ja koukuttavan 
sisällön avulla liikenne konvertoituu uusiin yhteydenottoihin ja laadukkaaksi 

liikenteeksi.

- Toisin sanoen, kylmille asiakkaille ei kannata ensimmäisenä kohdentaa esimerkiksi 
yhtendenottoja tavoittelevaa mainosta, vaan pyrkimyksenä on kasvattaa yrityksesi tunnettuutta, 

rakentaa luottamusta ja herätellä mielenkiintoa.

MAINONTA FACEBOOKISSA JA INSTAGRAMISSA



- Vasta, kun potentiaalinen yleisö on muuttunut kylmästä lämpimäksi ja olet vakuuttanut 
heidät toimialallasi, kannattaa pyrkiä konversiokampanjan avulla sitouttamaan heistä 

säännöllisiä kävijöitä ja rakentamaan heistä uudelleenmarkkinointiyleisön.

MITEN SOME-MAINONTA TOIMII?



MEDIASTRATEGIA

T H E  F U N N E L 

A W A R E N E S S

E N G A G E M E N T  

C O N V E R S I O N

Viestintä omissa kanavissa, ansaittu 

media ja maksettu näkyvyys

→ Tunnettuus, uskottavuus, 

sitoutuminen 

Maksettu mainonta: taktiset mainosmuodot, tarkasti 

kohdennetut viestit. 

→ Liikenne verkkosivuille, konversiot kuten 

yhteydenotot



Facebook Business 

Manager pähkinänkuoressa



- Facebook Business Manager on työväline, joka on tarkoitettu organisaatioille, jotka 
tarvitsevat järeämpää alustaa Facebook-markkinointiin ja sivujen ylläpitoon.

- Business Manager on erillään käyttäjän omasta henkilökohtaisesta Facebook-tilistäsi eli sen 
avulla on kätevää erottaa yrityksen asiat henkilökohtaisista asioista.

- Business Managerin käyttö on perusteltua tai jopa välttämätöntä, kun:

- Haluat tehdä edistyneempiä ja pitkä jänteisempiä kampanjoita
- Hallitset useita sivuja ja mainostilejä

- Organisaatio hallitsee suurta määrää käyttäjiä ja sillä on mahdollisesti useita Facebook-sivuja
- Viestintä- tai mainostoimisto tekee mainontaa organisaation puolesta

- Haluat käyttää ja jakaa seurantakoodia (pikseli)
- Haluat tarkempaa raportointia ja dataa mainonnasta

- Lyhyenä yhteenvetona: 

Business Manager on työkalu, joka kokoaa yhden katon alle kaikki organisaatiosi Facebook-
markkinointiin tarvittavat erilliset työkalut.

FACEBOOK BUSINESS MANAGER PÄHKINÄNKUORESSA



- Facebook ja Instagram mainonta perustuvat huutokauppa periaatteeseen, eli mainoksen 
näkymisestä tarjotaan tiettyä hintaa, joko klikki- tai näyttömäärä perusteella, joista puhutaan 

CPC (click-per-cost) tai CPM (cost-per-mille).

- Pääsääntöisesti tarjous strategiana käytetään klikkauspohjausta mainontaa, kun halutaan 
ohjata ihmisiä esimerkiksi sivustolle, kun taas suuren yleisön ja näkyvyyden kohdalla 

näyttöpohjainen on perustellumpaa.

- Mainonnan tuloskohtainen hinta, eli klikkihinta, lähtee 0,01 eurosta ja vaihtelee muutamaan 
euroon. Hintaan vaikuttaa pitkälti toimiala, kilpailu, itse mainos ja sen kohdennus. Useimmiten 

Facebook-mainosten klikkihinta Suomessa osuu 0,10–1,50 euron välille. CPM-hinta taas 
vaihtelee 4 -10€ välillä.

FACEBOOK BUSINESS MANAGER JA MAINONTA PÄHKINÄNKUORESSA



Kampanjoiden luonti ja 

postausten boostaus



TAVOITE 1.: 

ORGANISAATION TUNNETTUUDEN 
KASVATTAMINEN

KAMPANJAMUOTO: 

BRÄNDIN TUNNETTUUS
BRAND AWARENESS

VAIHE MYYNTIFUNNELISSA:

1. VAIHE: TUNNETTUUS

Jos tavoitteenasi on kasvattaa tunnettuutta ja 
haluat useamman ihmisen tietävän 
organisaatiostasi, voit valita brändin 
tunnettuuden kampanjan. Brändin 
tunnettuuden kampanjassa mainos 

kohdennetaan ihmisille, jotka 
todennäköisimmin muistavat sen myöhemmin 

mainoksen nähtyään.

ERI TAVOITTEITA ERI KAMPANJAMUODOILLE

TAVOITE 2.: 

LISÄÄ LIIKENNETTÄ ORGANISAATION 
KOTISIVUILLE

KAMPANJAMUOTO: 

LIIKENNE
TRAFFIC

VAIHE MYYNTIFUNNELISSA:

2. VAIHE: HARKINTA

Jos tavoitteenasi on kerätä lisää liikennettä 
Facebookin ulkopuolelle, kuten 

verkkosivustollesi, niin kannattaa valita 
liikenteen lisäämisen tavoite. Tällöin mainosta 

jaetaan niille, jotka todennäköisimmin 
klikkaavat mainoslinkkiä.

TAVOITE 3.: 

LISÄÄ OSALLISTUJIA FACEBOOK-
ARVONTAAN TAI TAPAHTUMAAN

KAMPANJAMUOTO: 

SITOUTUMINEN

ENGAGEMENT

VAIHE MYYNTIFUNNELISSA:

2. VAIHE: HARKINTA

Sitoutumisen tavoite pyrkii lisäämään 
sitoutumista, tapahtumavastauksia, tykkääjiä 

ja kommentteja.



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA - ENSINÄKYMÄ



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA - ADS MANAGER ENSINÄKYMÄ, KAMPANJAT



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA - TAVOITTEEN VALINTA KAMPANJAN LUONNIN ALUSSA



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA - UUDEN KAMPANJAN LUONTI

Kampanjan budjetin 

asettaminen



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA - UUDEN MAINOSRYHMÄN LUONTI

Mainosryhmän luonti

Mainosryhmän 

kampanja-aika



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA - UUDEN MAINOSRYHMÄN LUONTI, KOHDENNUKSET

Maantieteellisen 

kohdennuksen valinta

Ikäkohdennuksen 

valinta

Kohderyhmän valinta / 

luonti



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA - UUDEN MAINOSRYHMÄN LUONTI, KOHDENNUKSET

Demografia, 

kiinnostuksen kohteiden 

kohdennuksien valinta



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA  - UUDEN MAINOSRYHMÄN LUONTI, SIJOITTELUT

Tässä vaiheessa voit 

valita, missä mainoksia 

näytetään, eli 

mainospaikat ja FB vai 

IG. Instagram mainonta 

edellyttää, että tili on 

linkitetty Business 

Managerissa.



KAMPANJAN RAKENTAMINEN BUSINESS MANAGERISSA  - UUDEN MAINOKSEN LUONTI MAINOSRYHMÄÄN

Mainosformaatin valinta

Tässä vaiheessa voit 

valita, missä mainoksia 

näytetään, eli 

mainospaikat ja FB vai 

IG. Instagram mainonta 

edellyttää, että tili on 

linkitetty Business 

Managerissa.

Mainostajan valinta



Julkaisujen sponsorointi / 

boostaus



- Facebook ja Instagram tarjoavat helpoimmillaan mainostamista vain muutaman napin 
painalluksella, painamalla Boost post -painiketta, joka sopii ad hoc -tilanteisiin.

- Yksinkertaisimmillaan se mahdollistaa valitsemaan kohdeyleisön, mainossijoittelun, budjetin ja 
aikajakson, jolloin halutaan mainonnan olevan päällä.

- Jos mainontaa tehdään säännöllisesti ja jatkuvasti, on perustellumpaa tehdä mainontaa 

Business Managerin kautta, joka tarjoaa mahdollisuuden tarkempaan raportointiin, 
monipuolisimpia ominaisuuksia sekä yhtenäisen näkymän tehdyille kampanjoille.

JULKAISUJEN SPONSOROINTI JA BOOSTAUS



JULKAISUJEN SPONSOROINTI / BOOSTAUS

Boost post -button



JULKAISUJEN SPONSOROINTI / BOOSTAUS

Kohdentaminen ja sen 

parametrit

Tavoitteet



JULKAISUJEN SPONSOROINTI / BOOSTAUS

Budjetti

Mainossijoittelut, 

pikseli ja maksutavat



Toimivien mainoksien 

rakentaminen



- Kaikki markkinointi alkaa tavoitteen asettamisesta, niin myös some-markkinointi. 
Ensimmäisenä tulee määritellä mainonnan tavoite, joista jokaiselle löytyy oma kampanjamuoto. 

- Miten valita oikea tavoitemuoto? Facebookin mainostyökalu tarjoaa jopa 11 erilaista 
tavoitetta valittavaksi. Tavoitteella tarkoitetaan sitä, mitä ihmisen halutaan tekevän mainoksen 

nähtyään. 

- Oikean tavoitteen valitseminen on ratkaiseva vaihe, sillä se määrittää, millaista optimointia, 
jakelua ja tarjousstrategiaa Facebook tarjoaa kampanjaan

- Laadukas sisältö on avainasemassa siinä, päätyykö potentiaalinen asiakas vierailemaan 
verkkosivuillasi tai sitoutuuko hän sisältöösi.

LAADUKAS KOHDEYLEISÖÄ PUHUTTELEVA MAINOS



- Kun haluat ohjata verkkosivustolle, pidä viestisi lyhyenä, käytä laadukkaita kuvia ja 
visuaaleja, jotka ovat Facebookin ja Instagram ohjeistuksen mukaisia. Sekä tietysti hyödynnä 

vahvoja call-to-actioneita eli kehoituksia copyissa.

- Kun haluat nostaa tietoisuutta ja sitouttaa ihmisiä, viestin tulisi olla mukaansa tempaava 
ja tarjota ihmiselle jotain olennaista, kuten opettaa, hyödyllistä tietoa, opastaa, viihdyttää. 
Lisäksi kuten kaikissa sosiaalisen median mainosmuodoissa, visuaalisuus on tärkeässä 

roolissa.

- Tällä hetkellä videoiden ja story formaattien käyttö on nosteessa, joita kannattaa 
hyödyntää perinteisten stillkuvien sijaan. Videoformaatteja käyttäessä muista, ettei copyjen ja 

postaustekstien tule olla liian pitkiä ja itse tärkeimmän sisällön tulisi olla itse videossa. 

LAADUKAS KOHDEYLEISÖÄ PUHUTTELEVA MAINOS



- Erilaisia mainosmuotoja ovat esimerkiksi:

Yksittäiset kuvamainokset 
Videot ja slideshow-videot 

Karusellit 
Liidimainokset 

- Parhaimpia tuloksia saavuttaa rohkeasti kokeilemalla mikä organisaatiolle ja kyseessä olevaan 
viestiin, tuotteeseen tai palveluun toimii parhaiten

TOIMIVIEN MAINOKSIEN RAKENTAMINEN



- Tyypillinen Facebook-mainos koostuu muutamasta tärkeimmästä seikasta:

1. Otsikko - tee otsikosta houkutteleva ja asiakkaan saamilla eduilla puhutteleva

2. Mainosteksti - kuvaa palvelusi tuomia etuja ja pidä tässäkin asiakas aina mielessä

3. Kuva tai video - kuvalla ja videolla on suuri vaikutus mainoksen toimivuuteen ja mainokset 
toimivat yleisesti paremmin, mikäli kuvassasi on ihminen kasvot “kameraan” päin. Eli huomioi 

inhimillinen kulma visuaaleissa.

4. Linkki - valitse houkutteleva ja lyhyt teksti sivustollesi ohjaavaan linkkiin

5. Linkin kuvaus - linkille voit lisäksi antaa kuvauksen ja kertoa hieman lisää lisäeduista

- Instagramissa on otettavaan huomioon, että mainoksissa usein on vain kuva, 

karuselli tai video, postausteksti ja CTA-button, jotka käyttäjä näkee.

- Story formaatin mainoksissa suositaan vain videota tai kuvaa, sekä mainoksissa 

näkyy asetettu CTA-button.

LAADUKAS KOHDEYLEISÖÄ PUHUTTELEVA MAINOS



ESIMERKKI MAINOKSIA



ESIMERKKI MAINOKSIA



Mainonnan kohdentaminen 

ja kohderyhmät



- Tunne kohdeyleisösi, kenelle halutaan viestin näkyvän, ketkä ovat potentiaalisia yksilöitä, joita 
haluamme puhutella?

- Perinteisiä kohdeyleisön määrityksiä: 

- Sijainti 
- Ikä 

- Koulutus 
- Tehtävänimike 

- Parisuhdetilanne
- Ostokäyttäytyminen 

- Kiinnostuksen kohteet

- Lisäksi kohdeyleisönä voi toimia:

- Verkkosivustolla vierailleet 
- Kaksoisolentoryhmät

- Videon katsoneet 
- Omat asiakaslistat

MAINONNAN KOHDENTAMINEN JA KOHDERYHMÄT



- Uudelleenmarkkinointi on hyvä keino tavoittamaan yleisöjä, jotka ovat vierailleet sivustolla. 
Lisäksi myös mahdollisuus tehdä yleisöjä uudelleenmarkkinointia varten, jotka ovat sitoutuneet 

Facebookissa sisältöihin, esimerkiksi katsoneet videoita 50% pituudesta.
Verkkosivustolla käyneiden listoihin Facebook suosittelee min. 1000 kävijää vähintään.

- Kaksoisolentoryhmät / look-a-like audiences, Facebook mahdollistaa luomaan 
kohdeyleisöjä, joihin se hakee esimerkiksi sivusta tykänneiden profiilien perusteella vastaavia 

yleisöjä, jotka eivät ole olleet kontaktissa Facebook sivuun aiemmin.

MAINONNAN KOHDENTAMINEN JA KOHDERYHMÄT



MAINONNAN KOHDENTAMINEN - KOHDERYHMIEN LUONTI, AUDIENCES / YLEISTÖ BUSINESS MANAGERISSA



MAINONNAN KOHDENTAMINEN - KOHDERYHMIEN LUONTI, VALINNAT



MAINONNAN KOHDENTAMINEN - KOHDERYHMIEN LUONTI, OMA MUKAUTETTU YLEISÖ

Yleisön määrittely samaan 

tapaan kuin kampanjan 

luonnissa, 

tätä kautta pystyy 

tallentamaan valmiiksi 

yleisöjä, joita halutaan 

hyödyntää jatkuvasti.



MAINONNAN KOHDENTAMINEN - KOHDERYHMIEN LUONTI, OMA UUDELLEENMARKKINOINTI YLEISÖ

Käytettävä pikseli 

Pikselin kautta 

valittavat yleisöt, esim. 

tietty alasivu.

Yleisön iän määrittely, 

millä ajalla ovat 

käyneet sivustolla

Yleisön nimi ja kuvaus



Mittaaminen ja raportointi



MITTAAMINEN JA RAPORTOINTI

- Kuinka tuloksia mitataan ja analysoidaan some-mainonnassa?

Mittaamiseen ja analysointiin vaikuttavat paljon kohdeyleisön koko, käytetty budjetti ja 
kampanjan kesto. Kampanjoiden tulokset näkyvät Business Managerin Ads Managerissa, jota 

voi muokata haluamansa näköiseksi.

- Tärkeimpiä seurattavia mittareita ovat mm.

CPM/CPC-hinnat, näyttömäärät, reach (tavoittavuus), CTR (klikkausprosentti) sekä mahdolliset 
konversiot.

- Kun mainonnasta ohjataan sivustolle, on tärkeää, että sivustolla on käytössä Google 

Analytics sekä sivustolle ohjattu liikenne on UTM-tagitetty.

- UTM-tageilla pystymme kertomaan Google Analyticsille mistä liikenne on saapunut sivustolle 
sekä tarkastelemaan mitä hankitun liikenteen kautta yleisöt tekevät sivustolla. Jos esimerkiksi 

sivustolle on asetettu konversiopisteitä / maaleja, niin pystytään seuraamaan moniko 
kampanjan liikenteen kautta tulleista konvertoi.

Campaign URL builder

- Mitkä ovat hyviä lukuja? Tähän vaikuttavat suuresti kohdeyleisö, itse mainos sekä toimiala.
Keskiarvo CTR mainoksissa on 1,11%, jota kannattaa tavoitella, alle 1,00€/CPC ja 4,00€/CPM 

hintoja voidaan pitää hyvinä.  

https://ga-dev-tools.web.app/campaign-url-builder/


MITTAAMINEN JA RAPORTOINTI - ADS MANAGER NÄKYMÄ

Mukautettavat 

sarakkeet

Ladattavat 

raportit



MITTAAMINEN JA RAPORTOINTI - ADS MANAGER RESOURCE CENTRE

Resource centre 

näyttää kehitysideoita 

mainonnan 

optimointiin, kun 

mainoskampanjat ovat 

käynnissä.



MITTAAMINEN JA RAPORTOINTI - GOOGLE ANALYTICS, CAMPAIGNS

UTM-tagitetyt 

kampanjat

Polku kampanjoihin:

Acquisition -> 

Campaigns ->

All campaigns ->



Q&A!
Sana on vapaa ja kiperiä kysymyksiä saa esittää



1. WhatsAppin pystyy nykyään linkittämään Facebook-sivulle. 

Pystyykö sitä hyödyntämään mainonnassa?

Business Managerissa pystyy luomaan linkityksen jälkeen “click to WhatsApp” mainoksia, joka 
ohjaa käyttäjän ottamaan yhteyttä. 

https://www.facebook.com/business/help/1583303048513172?id=2129163877102343

2. FB-pikselin asennus ja hyödyntäminen?

FB-pikselin suurimpana hyötynä on se, että sen avulla pystytään kohdentamaan mainontaa 
sivustolla käyneille tai vain tietyllä alasivulla käyneelle.

https://www.facebook.com/business/learn/facebook-ads-pixel

3. Kannattaako Facebook-sivusta tehdä oma profiili? Vaikuttaako markkinointiin?

Yleensä organisaatioilla riittää, että on vain oma FB-sivu ja mahdollisesti Business Manager, 
joten “käyttäjäprofiilin” luonti ei ole perusteltua. Lisäksi Facebook on nykyään tarkka käyttäjien 

suhteen ja saattaa bannata käyttäjiä, jotka eivät ole oikeita ihmisiä.

ENNAKKOKYSYMYKSIÄ

https://www.facebook.com/business/help/1583303048513172?id=2129163877102343
https://www.facebook.com/business/learn/facebook-ads-pixel


KIITOS.

Mikko Huuskonen, Digital Marketing Strategist

mikko.huuskonen@dqcomms.com


