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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli suunnitella ja toteuttaa toimeksianta-
jayrityksena toimivan Naturest Oy:n uudelle palvelutuotteelle markkinointikam-
panja sosiaalisessa mediassa. Naturest Oy tekee saanndllista ja jatkuvaa or-
gaanista markkinointia paaosin Instagramissa. Markkinointikampanjan avulla
haluttiin tehostaa uuden tuotteen markkinointia mainostamalla sita myos Lin-
kedlnissa ja Facebookissa. Facebookin ja Linkedlnin mainoskampanjoiden tu-

eksi luotiin orgaanista sisaltda julkaistavaksi yrityksen somekanavissa.

Opinnaytetyon raportti koostuu teoriaosuudesta ja toiminnallisen osuuden ku-
vauksesta. Tyon teoriaosuudessa selvitetaan minkalaisista elementeista onnis-
tunut ja toimiva digimarkkinointikampanja sosiaalisessa mediassa muodostuu.
Perehdytaan digitaalisen markkinointikampanjan luomiseen, B2B-markkinoinnin
piirteisiin ja sosiaaliseen mediaan markkinointikeinona, seka kasitellaan orgaa-
nisen sisallon ja maksetun mainonnan eroja markkinoinnissa. Teoriaosuudessa
kerrotaan myods toiminnallisesta opinnaytetyosta ja esitellaan kehitystyossa kay-

tetyt menetelmat.

Tyon toiminnallisessa osuudessa kerrotaan kehitystyon vaiheista ja tuloksista.
Toiminnallisessa osuudessa kehitettiin noin kahden viikon mittainen sosiaalisen
median markkinointikampanja toimeksiantajan uudelle palvelutuotteelle Metsa-
pajaohjaaja-koulutukselle. Markkinointikampanjan tavoitteena oli markkinoida
lanseerattavaa koulutusta ja herattaa ihmisten kiinnostus uutta tuotetta kohtaan.
Tavoitteena oli myos saada kampanjan avulla tarpeeksi osallistujia marras-
kuussa 2022 alkaneeseen koulutukseen. Toiminnallisen osuuden lopussa ana-

lysoidaan kampanjan tulokset.

Raportin lopussa pohditaan kehitysty6ta, tuloksia ja tavoitteiden toteutumista.
Pohditaan mita kampanjasta opittiin ja miten toimeksiantaja voisi hyddyntaa tie-
toa tulevaisuudessa uusia markkinointitoimenpiteitd suunnitellessaan ja toteut-

taessaan.



Aikaisempi kokemukseni markkinoinnista on ollut tuotteiden ja palveluiden
markkinointia ja mainontaa suoraan tuotteen loppukayttajille, eli kuluttajille.
Tassa opinnaytetydssa tulen laajentamaan tietamystani B2B-markkinoinnista ja
siihen sopivista digitaalisista tyokaluista. Tarkoitus on tyon aikana syventaa

osaamista myos laajemmin digimarkkinoinnista.

2 Toimeksiantajan esittely ja yhteistyon kuvaus

2.1 Naturest Oy

Naturest Oy on Suomessa Pohjois-Pohjanmaan alueella toimiva luontopalvelu-
yritys, joka perustettiin joulukuussa 2019. Yrityksen tarjoamia palveluita toteute-
taan myos muualla Suomessa seka omana toteutuksena, etta alihankkijoita
hyodyntaen. Naturest Oy tarjoaa luontopalveluita erilaisille suomalaisille ja ulko-
maisille ryhmille, yrityksille ja organisaatioille. Luontopalveluiden keskiossa on

metsaluonnossa voimaantuminen ja uuden oppiminen. (Naturest Oy 2022.)

Alkuperainen kohderyhma yrityksen liiketoiminnalle oli kansainvaliset koulutus-
matkailuryhmat. Covid-19-pandemian vuoksi toimintaa jouduttiin heti aluksi kui-
tenkin muuttamaan ja paaasialliseksi kohderyhmaksi nousi yrityksien tyohyvin-
vointiryhmat. Koko olemassaolon ajan yrityksen paaajatuksena on ollut koulut-

taa ihmisia metsaan ja luontoon liittyen.

2.2 Metsapajaohjaajakoulutus

Metsapajaohjaajakoulutus on Naturest Oy:n uusi palvelutuote, jonka yritys lan-
seerasi syksylla 2022. Metsapajaohjaajia tullaan tarvitsemaan taas lisaa siina
vaiheessa, kun kansainvaliset koulutusryhmat saapuvat Suomeen. Metsapaja-

ohjaajakoulutus on tarkoitettu kaikille henkildille, jotka ovat kiinnostuneita



hyodyntamaan metsaluontoa omassa tydssaan oppimis- ja toimintaymparistona

ryhmien kanssa.

Koulutuksen sisalléssa perehdytaan muun muassa suomalaiseen metsaan ja
sen omistajuuteen, suoymparistoon, luonnon hyvinvointivaikutuksiin, vastuulli-
suuteen, metsassa liikkumiseen ja metsapajan suunnitteluun. Opetus jarjeste-
taan monimuoto-opintoina etaluennoilla, muutamana lahipaivana, itsenaisilla
tehtavilla ja itseopiskelumateriaaleilla. Koulutuksen laajuus on 2,5 op. Koulutuk-
sen kaytyaan metsapajaohjaajalla on hyvat valmiudet jarjestaa ohjattua toimin-

taa erilaisille rynmille metsaluonnossa. (Naturest 2022.)

Opinnaytetydssa kehitettiin sosiaalisen median markkinointikampanja osana
Metsapajaohjaajakoulutuksen lanseerausta syksylla 2022. Kampanja toteutettiin
lokakuun alussa paaosin Linkedlnissa ja Facebookissa. Markkinoinnissa kaytet-

tiin myods Youtubea ja Instagramia.

3 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi on laaja termi, jolla viitataan yleisesti markkinointiin,
jossa hyodynnetaan digitaalista teknologiaa. Digimarkkinointi tapahtuu erilaisilla
digitaalisilla alustoilla, kuten yrityksen verkkosivuilla, hakukoneessa, sosiaali-
sessa mediassa, mobiilisovelluksissa ja sahkopostissa. (Lahtinen, Pulkka, Kar-
jaluoto & Mero 2022, 17.)

Ennen digitaalisen markkinoinnin yleistymista mainonta oli paasaantoisesti yksi-
puolista keskustelua mainostajilta kuluttajille muutamassa mediakanavassa.
Yksi suurimmista eroista 1950-luvun markkinointiin onkin se, etta kuluttajat eivat
enaa ole passiivinen yleisd. Markkinoijien sijaan tavalliset kuluttajat ohjaavat
keskustelua ja toimivat suunnannayttajina. Digitaalinen markkinointi ei ole pel-
kastaan markkinoinnin kanava, vaan myos mekanismi, jonka avulla ihmiset luo-
vat sisaltoa ja jakavat kokemuksiaan toisilleen seka yrityksille, joiden kanssa he
tekevat liikketoimintaa. (SAS 2022.)



Ubiikkius, mitattavuus, kohdennettavuus ja viraalisuus ovat digitaalisen markki-
noinnin ominaispiirteita, joilla se eroaa perinteisemmista markkinointikeinoista.
Digitaalisen markkinoinnin ubiikkius tarkoittaa, etta se on aina lasna kayttajal-
l&aan alypuhelimen ja internetin kautta. Sen vuoksi on tarkeaa tunnistaa, miten
kohdeasiakas kayttaa laitteitaan, missa kanavissa han liikkuu ja miten hanet
voidaan saavuttaa. Markkinointitoimenpiteiden mitattavuus on toinen digimarkki-
noinnin ominaispiirre. Kaikkien digitaalisten markkinointitoimenpiteiden tuloksia
voidaan mitata melkeinpa reaaliaikaisesti ja tuloksia analysoimalla voidaan ym-
martaa paremmin mitka toimenpiteet toimivat ja mitka eivat. Tulosten avulla voi-
daan reagoida heti, toimenpiteet voidaan muokata tehokkaammiksi ja nain
myds markkinointibudjetin tuottoaste paranee. Kolmas ainutlaatuinen ominais-
piirre on kohdennettavuus. Hakukonemarkkinoinnissa ja sosiaalisen median
markkinoinnissa mainoksia voidaan kohdentaa rajatulle kohderyhmalle heista
saatavien tietojen mukaan. Kohdentamisessa voidaan kayttaa kohderyhman
kayttaytymiseen liittyvia tietoja, demografisia tietoja, paikkatietoja seka yleisim-
pia kaytettyja hakutermeja. Neljas ominaispiirre viraalisuus tarkoittaa, etta kayt-
tgjilla on mahdollisuus jakaa markkinointiviestintaa omissa sosiaalisen median
kanavissaan omalle verkostolleen. Viraalisuus on ominaisuus, jota yrityksien
kannattaisi hyodyntaa, koska kuluttajien keskuudessa tuttavien mielipiteella ja
suosittelulla on suurempi painoarvo maksulliseen mainontaan verrattuna.
(Blomster, Kurtti, Maatta & Sinisalo 2020, 4.)

Lahtisen ym. (2022, 159-161) mukaan tarkeimmat ja keskeisimmat digitaalisen
markkinoinnin kanavat ovat:
1. yrityksen oma verkkosivusto tai palvelu
sisaltomarkkinointi
hakukonemarkkinointi ja verkkomainonta

asiakkuusmarkkinointi

o &~ DN

sosiaalisen median markkinointi.

Digitaalista markkinointia tehdessa on tarkeaa ymmartaa, miten asiakkaat kayt-

taytyvat verkossa. Sen perusteella voidaan luoda markkinointiviestintaa oikeisiin



kanaviin niin, etta se vastaa asiakkaan tiedon etsintaan ostoprosessin eri vai-
heissa. (Blomster, Kurtti, Maatta & Sinisalo 2020, 14-15.)

4 Sosiaalinen media markkinointikanavana

Sosiaalisella medialla tarkoitetaan internetpalveluita ja -sovelluksia, joihin kayt-
tajat voivat tuottaa omaa sisaltéa ja kommunikoida keskenaan. Sosiaalisen me-
dian kayttajat voivat muun muassa tutustua toisiinsa, perustaa ryhmia, kom-

mentoida muiden julkaisuja ja jakaa sisaltoa. (Hintikka 2022.)

Nykypaivana sosiaalinen media on yrityksille yksi tarkeimmista digitaalisen
markkinoinnin kanavista, koska suurin osa ihnmisista viettaa siella paljon aikaa
seka tyo- etta vapaa-ajallaan. Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan jopa 70 %
suomalaisista kayttaa internetissa aikaa yhteisdpalvelujen seuraamiseen. (Ti-
lastokeskus 2022) YhteisOpalveluja ovat muun muassa Facebook, Instagram ja
LinkedIn.

Suomessa vahintaan kymmenen henkilda tyollistavista yrityksista 79 % on kay-
tossa sosiaalinen media. 76 % yrityksista kayttaa sosiaalisessa mediassa yhtei-
sOpalveluita, kuten Facebookia ja LinkedInia, 50 % yrityksista kayttda multime-
dian jakamiseen tarkoitettua mediaa (esim. Instagram ja Youtube) ja 21 % yri-

tyksista kayttaa blogeja tai mikroblogeja, kuten Twitteria. (Tilastokeskus 2022.)

Suomessa eniten kaytetyt sosiaalisen median palvelut ovat Youtube, What-
sApp, Facebook ja Instagram. (DNA 2022.) Tassa tyossa perehdytaan enem-
man LinkedIn- ja Facebook-palveluihin, koska ne ovat tyon kannalta olennai-
simmat sosiaalisen median palvelut. Facebook ja LinkedIn poikkeavat toisistaan
kayttotarkoituksen perusteella, LinkedIn on tydelamaan ja uraan painottuva so-

siaalinen media, kun taas Facebook liitetddn enemman vapaa-aikaan.
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4.1 Orgaaninen sisalto ja maksettu mainonta

Sosiaalisen median kanavissa markkinointi voi olla orgaanista tai maksettua.

Tulokselliseen markkinointiin sosiaalisessa mediassa tarvitaan molempia, seka
orgaanista sisaltoa, ettd maksettua mainontaa. Pispalan (2022) mukaan paras
tilanne on silloin, kun yritys tuottaa kohderyhmalle sopivaa, kiinnostavaa ja laa-
dukasta orgaanista sisaltda, joka saa jo itsessaan hyvin nakyvyytta ja jota vah-

vistetaan maksetulla mainonnalla.

Orgaaninen sosiaalinen media tarkoittaa sosiaalisen median palveluiden ilmais-
ten tyokalujen kayttamista. Niilla voi rakentaa yhteisoja ja jakaa kuvia, videoita
ja ajatuksia. (Gurd 2022.) Yritys voi hyddyntaa naita tyokaluja ilmaisen nakyvyy-
den saamiseen tuottamalla sometileilleen orgaanista sisaltda, kuten asiantun-
tija-artikkeleita, tuotekuvia tai fiilistelyvideoita yrityksen tapahtumasta. (Pispala
2022.)

Orgaaninen sisaltd toimii markkinoinnissa, jos yritys onnistuu tekemaan oikeasti
kiinnostavaa ja kohderyhmalle hyodyllista sisaltoa, koska sisalto nakyy algorit-
mien vuoksi vain pienelle osalle seuraajakuntaa, jos se ei saa tarpeeksi rea-
gointeja. Algoritmit vaikuttavat orgaanisten julkaisujen leviamiseen, mika tarkoit-
taa, etta julkaisut leviavat paremmin, jos niihin reagoidaan ja ne herattavat kes-
kustelua. (Gosome 2022.)

Orgaanisen sisallon lisdksi monesta sosiaalisen median palvelusta 10ytyy yrityk-
sille tydkalut myds maksulliseen mainontaan. Mainostydkaluissa voi luoda mai-
noksen jostakin jo julkaistusta orgaanisesta postauksesta tai voi luoda erillisia
mainoksia, jotka eivat ndy orgaanisen sisallon seassa. Maksetusta mainonnasta
tekee tehokkaan se, ettd mainokset voi kohdentaa tarkasti tietylle kohderyh-
malle, jolloin ne nakyvat kohderyhmaan sopivien henkildiden kuvavirrassa.
Maksettu mainonta mahdollistaa siten laajemmin uusien asiakkaiden tavoitte-
lun. Orgaaninen sisaltd puolestaan nakyy yleensa vain niille henkildille, jotka jo
seuraavat yrityksen sometilia. (Pispala 2022.)
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4.2 Mainostaminen Linkedlnissa

LinkedIn on eri alojen ammattilaisille suunnattu yhteisdpalvelu internetissa, mika
toimii tietokoneen selaimessa ja mobiilisovelluksena. Palvelussa kayttaja luo
ensin oman profiilin, johon han taydentaa tyo- ja koulutustaustaansa seka taito-
jaan ja kiinnostuksen kohteitaan. Sen jalkeen kayttaja voi verkostoitua oman
alansa ammattilaisten, yritysten ja erilaisten ryhmien kanssa ja Ioytaa uusia tyo-
tai harjoittelupaikkoja. Linkedlnissa voi luoda ja vahvistaa ammatillisia suhteita,
liittya erilaisiin ryhmiin, jarjestaa offline-tapahtumia seka julkaista kuvia, artikke-
leita ja videoita. LinkedIn tarjoaa ilmaisen jasenyyden henkildille, jotka haluavat
luoda ja yllapitaa ammatillista profiiliaan verkossa. Palvelussa on myés mahdol-
lisuus paivittda maksulliseen Premium-jasenyyteen, jolloin saa kayttdédnsa Lin-
kedInin markkinointi-, rekrytointi-, myynti- ja oppimistuotteet. (LinkedIn Help
2022a.)

Mainostilia varten yritys tarvitsee oman LinkedIn-sivun ja sen voi luoda palve-
lussa ilmaiseksi. Kun mainostili on valmis voi mainoskampanjoita luoda, mitata
ja optimoida kampanjoiden hallintaohjelmassa Campaign Manager. (LinkedIn
Marketing Solutions 2022a.)

LinkedIn-mainoskampanjan luomisen vaiheet:

Ensimmainen vaihe on valita kampanjalle tavoite. Tavoitteeksi voi valita brandin
tunnettuus, vierailut verkkosivulle, sitoutuminen, videon nayttokerrat, liidien han-

kinta, verkkosivujen konversiot, tai tydnhakijat (kuva 1).

[ campaicn ManacER

Naw Campaign Graug
Untitled Campaign

1. Choose your objective:

Select Campaign Group Objective &

Each campaign begins by choosing the objectives

that matter most, across awareness, consideration
Or CONVErsions,

Auaranass Cansideratian Conversians
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Kuva 1. Kampanjan tavoite (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Solutions.
2022b.)

Toisessa vaiheessa valitaan kohdeyleison kriteerit. Valittavissa on yli 20 eri-
laista yleisomaaritelmaa (kuva 2).

2. Select your targeting criteria ——

Reach the right audience by using Linkedin’s
targeting tools for campaign success. Choose from
over 20 different audience attribute categories.

Kuva 2. Mainoksen kohdistaminen (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Soluti-
ons. 2022b.)

Kolmannessa vaiheessa valitaan mainosmuoto. Linkedlnissa on mahdollista va-
lita neljasta eri mainosmuodosta, jotka ovat Sponsored Content, Message Ads,
Dynamic Ads ja Text Ads (kuva 3).

3. Choose your LinkedIn ad
format

Now that you are logged in to Campaign Manager,
it's time to create and manage your ad campaigns.
You can use Sponsored Content, Message Ads,
Dynamic Ads, Text Ads, or a mix of all four.

Kuva 3. Mainosmuoto (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Solutions. 2022b.)

Sponsored Content -mainokset nakyvat etusivulla muiden julkaisujen joukossa.
Valittavissa on yksittainen kuva, video, kuvakaruselli, tapahtuma tai dokumentti.
Message Ads -mainosmuodossa voi valita joko keskustelumainoksen, jossa
viestin vastaanottaja voi valita vaihtoehdoista itselleen parhaan, tai viestimai-

noksen, jossa on suora viesti vastaanottajalle.
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Dynamic Ads -mainokset nakyvat etusivun oikeassa laidassa. Ne raataloityvat
jokaiselle kayttajalle perustuen heidan profiilitietoihinsa, kuten profiilikuvaan, yri-
tyksen nimeen tai ammattinimikkeeseen. Tata mainosmuotoa voi kayttaa moni-
puolisesti erilaisiin tavoitteisiin: branditietoisuuteen, nettisivu vierailuihin, sitout-
tamiseen ja tyonhakijoihin. Erilaisia dynaamisia mainosmuotoja ovat seuraaja-

mainokset, spotlight-mainokset ja tydpaikkailmoitukset. (LinkedIn Help 2022b.)

Text Ads -mainokset ovat tekstimuotoisia mainoksia, jotka sijoittuvat etusivun
oikeaan laitaan. Niihin voi linkata yrityksen netti- ja LinkedIn-sivut mainostekstin

ja kuvan kera. (LinkedIn Marketing Solutions 2022c.)

Neljannessa vaiheessa maaritetdan kampanjalle budjetti ja aikataulu (kuva 4).

4. Select your budget and
schedule

Now that you've selected your audience, it’s time to AR oo wmm—
set the budget and schedule for your campaign. N

Kuva 4. Budjetti ja aikataulu (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Solutions.
2022b.)

LinkedIn-mainosten hinta perustuu kampanjan tavoitteeseen, eli siihen mita
kohdeyleisOn halutaan tekevan ja mita kampanjan halutaan edistavan. Esimer-
kiksi, jos kampanjan tavoitteena on saada lisaa kavijoita nettisivuille, niin veloi-
tus tapahtuu, kun joku klikkaa itsensa linkin kautta nettisivuille. (LinkedIn
2022d.)

Viimeisessa vaiheessa seurataan ja optimoidaan kampanjaa mittareiden avulla
(kuva 5).



5. Measure and optimize your
campaign

Congratulations, your LinkedIn advertising
campaign is live! Now it's time to see how your ads
are performing. You can access your analytics by :
visiting Campaign Manager and selecting the gk 4 B, T -y y B
campaigns you want to evaluate. .

Kuva 5. Seuranta ja optimointi (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Solutions.
2022b.)

Seurattavia lukuja ovat muun muassa kampanjan kuluttama summa, halutun ta-
voitteen edistyminen, mainoksen nayttokerrat, klikkausmaara ja hinta per klik-

kaus, seka mainoksiin kaytetty summa jaettuna tuhannelle nayttokerralle.

(LinkedIn Help. 2022c.)

4.3 Mainostaminen Facebookissa

Facebook on vaihtanut nimensa Metaksi vuonna 2022. Vaikka nimi on muuttu-
nut, Meta tarjoaa silti samoja tuotteita kuin aikaisemmin, kuten Facebook-sovel-
luksen. Meta omistaa Facebookin lisaksi useita muita sosiaalisen median palve-
luita, kuten Instagramin, WhatsAppin ja Facebook Messengerin. (Facebook
2022.) Tassa raportissa kaytetaan nimea Meta, kun puhutaan koko yrityksesta

ja nimea Facebook, kun puhutaan Metan tarjoamasta Facebook-sovelluksesta.

Facebook on sosiaalisen median yhteisopalvelu, jonne kayttaja luo ilmaisen
profiilin. Omassa profiilissa voi jakaa muille omia tietoja, kuten ian ja tyo- ja
opiskelupaikan. Palvelussa voi lahettaa kaveripyyntoja niin tutuille, kuin tunte-
mattomillekin. Se mahdollistaa tutustumisen uusiin ihmisiin ja yhteydenpidon ys-
tavien, tyokavereiden, sukulaisten ja tuttavien kanssa. Kayttajat voivat julkaista

omalla aikajanallaan omia ajatuksiaan, seka kuvia, videoita, artikkeleita ja
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musiikkia. Facebookissa voi myo0s lahettaa yksityisia viesteja muille kayttajille.
(Webwice 2022.)

Metan tuottamien tuotteiden ja palveluiden kayttd ei maksa kayttajille mitaan.
Palvelut rahoitetaan niin, etta yritykset ja organisaatiot maksavat Metalle siita,
etta heidan tuotteistaan ja palveluistaan naytetaan mainoksia palvelun kaytta-
jille. Mainostajat kertovat Metalle, etta minkalaisen kohderyhman he mainoksel-
leen haluavat ja sen perusteella palvelun kayttajille naytetaan heidan tietoihinsa
ja kiinnostuksen kohteisiinsa perustuen raataloityja mainoksia ja sponsoroituja

sisaltdja, jotka heita saattaisi kiinnostaa. (Facebook 2022.)

Yritykset voivat luoda mainoksia helposti Facebookin Mainoskeskuksessa tai
Meta Business Suiten mainosten hallinnassa. Siella voi seurata ja tarkastella
mainoksen tehokkuutta sekd muokata ja parannella mainoskampanjaa. Sivulla
voi tarkastella samanaikaisesti myos muita mainoksia ja kohderyhmia. Mainos-
keskukseen ja mainostenhallintaan paasee yrityssivun ammattilaistyokalut-vali-

kon kautta. (Metan ohje- ja tukikeskus yrityksille 2022a.)

Facebook-mainoksen luomisessa ensimmainen vaihe on tavoitteen valitsemi-
nen. Valittavissa on 11 erilaista tavoitetta, riippuen mihin asiakkaan ostovaihee-
seen haluaa mainoksen kohdistaa (kuva 6). Tunnettuus tavoitteen mainoksella
pyritaan kasvattamaan brandin tunnettuutta. Harkinta tavoitteella pyritaan saa-
maan asiakas vuorovaikutukseen ja sitoutumaan sisaltoon. Konversio tavoitteet

kehottavat asiakkaita tekemaan haluttuja toimenpiteita. (Meta 2022a.)
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Tuningdbuiis

Harhinta
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Kuva 6. Markkinointitavoite. (Kuva: Meta 2022b.)
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Ko airaia

Seuraavassa vaiheessa rajataan mainoksen kohderyhma. Se voidaan tehda

demografisiin tietoihin, sijaintiin, toimintatapoihin ja kiinnostuksen kohteisiin pe-
rustuen (kuva 7). (Meta 2022b.)
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Eohderyhma
Lue lisaa.
Lue uusi H.ayld tallenneliva kohderyhmad
Mukautatul kehderyhmat &
Sulje pois | Lug uus -
Sljainnit ©  Kuka tahansa thssé palkassa »

@ Yheyswallat

§ Szallyta = Selaa
Lis&d sijainteja kerralla
K& ¥ 1B »w - 30w

Sukupuci O m Wiehet MNalaat

Kuva 7. Kohderyhman maarittdminen. (Kuva: Meta 2022b.)

Kolmannessa vaiheessa valitaan mainospaikka. Mainoksen sijoittelua valitessa
paatetdan missa palveluissa (Facebook, Instagram, Messenger ja Audience
Network) mainos esitetaan ja naytetaankdé mainosta vain tietyilla mobiililaitteilla
(kuva 8). Meta suosittelee valitsemaan automaattisen sijoittelun, jolloin mainok-
set nakyvat paikoissa, joissa ne saavuttavat todennakdisimmin oikean kohde-
ryhman. Automaattisesti sijoitellut mainokset voivat nakya Facebookissa, In-
stagramissa ja Audience Networkissa. Valitsemalla automaattiset sijoittelut, ja-
kelujarjestelma voi kayttda mainosbudjettia tehokkaammin. (Metan ohje- ja tuki-
keskus yrityksille 2022b.)
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Sijoittelut

Wiiyld mainoksesi aikeille ihmisille cikeissa paikoissa

Automaallisel sijoittelut (suositus)

Klainok i1 naAyielEEn I yhmallesi autoemaattises P kois= i lennilxGisimmin Tl
parha Talla tavaltias aitatiuihin Sigslhy acabook, Instagram (& Audiance ket
Lua lisaa.

Muckkaa sijoitteluita

: el poistarmin vl W i o
tavalllsta apatadannaki nipad. Lus BEad.

Kuva 8. Mainoksen sijoittelu. (Kuva: Meta 2022b.)

Kun sijoittelut on paatetty, tulee maarittaa sopiva budjetti ja aikataulu. Budjetin
voi maarittaa paivakohtaiseksi tai kokoaikaiseksi valitulle ajalle. Mainostaa voi
jatkuvasti paivittaisella budjetilla tai mainoksen esittamiselle voi maarittaa alka-

mis- ja paattymispaivan (kuva 9). (Meta. 2022c.)

Budijetti ja aikataulu

Huutokauppa Ennustettava kaltavuus ja naytistineys

Budjelti @  paivittsinen budjetti ¢+ = 11,00 8

11,00 LUSD

Todellinen pdivittdin kulutettu masrd saattaa vaihdella. @

Aikataulu @  # Esitd mainesjoukkoani jatkuvasti tasta pdivastd alkaen

Madrita alkamis- ja paattymispaiva

Kulutat enintadn 77,00 § viikessa.

Mayta lisaasstukset -

Kuva 9. Budijetti ja aikataulu. (Kuva: Meta 2022b.)
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Seuraavassa vaiheessa valitaan sopiva mainosmuoto. Mainostyokalussa voi
valita mainokselle sopivan muodon riippuen minkalaisen mainoksen haluaa
tehda ja missa haluaa sen tavoittavan kohderyhman (kuva 10). Valittavissa on
seuraavat mainosmuodot: kuva, video, tarinat, messenger, karuselli, diaesitys,
kokoelma ja esittely. (Meta. 2022d.)

Muoto

Yk=itidinen kuva ¥hsittiinen vides Diae=itys

Lizdd koko ndytin kokemus

Kuva 10. Mainosmuoto. (Kuva: Meta 2022b.)

Lopuksi mainos lahetetdan eteenpain. Tassa vaiheessa mainos siirtyy mainos-
huutokauppaan. Sen avulla se kohdennetaan sopivalle yleisdlle. Kun Meta esit-
taa mainoksen jollekin palvelun kayttajalle, niin mainokset, joiden kohderyh-
maan kayttaja kuuluu, kilpailevat huutokaupassa. Kilpailun voittaa se mainos,
jolla on suurin kokonaisarvo niin mainostajalle, Metalle, kuin kuluttajalle. Koko-
naisarvo koostuu mainostajan tarjouksesta, arvioidusta toimintaprosentista ja

mainoksen laadusta. (Metan ohje- ja tukikeskus yrityksille 2022c.)

Mainosta voi seurata, analysoida ja optimoida Meta Business Suitessa mainos-

ten hallintatydkalussa kampanjan ajan (kuva 11). Siella voi seurata esimerkiksi
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mainoksen kuluttamaa summaa, tavoitettua yleis6a, mainoksen kattavuutta ja
nayttokertoja. (Meta 2022e¢.)

= Kaikki raportit Nimetdn raportti

L < +
Erittalyt hALwttLjat
Kampanja = Mainosjoukko
Tasn -
Instagram-julkais.e .
v Kampanja 8093967228223 —

Instagram-julkais.
5093967228223
Jasper's Market - sivutykkayksst .
5043583858623 ki
Mainos US-18+
6043583058623

" Mainosjoukko

Kuva 11. Mainosten hallintatyokalu. (Kuva: Meta 2022b.)

5 B2B-markkinointi

Kun yritys markkinoi tuotteitaan toisille yrityksille puhutaan B2B-markkinoinnista
eli yritys- tai teollisuusmarkkinoinnista. Talldin myyjana ja ostajana toimii yritys.
Kun taas puhutaan B2C-markkinoinnista, tuotteen ostajana toimii kuluttaja. Yri-
tyksille ja kuluttajille saatetaan myyda samoja tuotteita, mutta markkinointiargu-
mentit eroavat toisistaan. Yritys ostajana haluaa tietaa, etta miten tuotteet me-
nevat kaupaksi, ovatko tuotteet hyvalaatuisia ja jaakd myynnista tarpeeksi hyva
kate. Kuluttajamarkkinointi keskittyy pakkauksen ulkonakoon, tuotteen anta-

maan hyotyyn, merkkiin ja mainontaan. (Kananen 2019,11.)

B2B-markkinointi koetaan yleisesti haastavammaksi, kuin B2C-markkinointi.
Syyna tahan on luultavasti B2B-markkinoinnin erityispiirteet. Ostoprosessiin
osallistuu monesti useampia ihmisia, mika lisda prosessin monimutkaisuutta.

Ostoprosessi on paljon pidempi, koska yritysmaailmassa halutaan luoda pitkia
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asiakassuhteita. Prosessin aikana on my0s useita kosketuspisteita, eika pro-

sessia vieda loppuun verkkosivustolla. (SDM 2022.)

Perinteisesti B2B-markkinointi on tapahtunut myyjan ja ostajan tavatessa henki-
I0kohtaisesti. Nykyaan digitalisaation roolin kasvaessa myos tahan asiaan on
tullut muutos. Asiantuntijayritys Accenture on tehnyt vuonna 2017 tutkimuksen
yrityspaattajille, josta selvisi, etta yritysostajat ehtivat nykyaan kayda yli puolet
ostoprosessistaan lapi ennen kuin he ottavat yhteytta myyjaan. (Lahtinen,
Pulkka, Karjaluoto & Mero 2022, 61.)

Kuten kappaleessa 3.1 Sosiaalinen media markkinointikeinona kerrotaan, niin
79 % suomalaisista yli kymmenen henkil6a tyodllistavasta yrityksesta kayttaa so-
siaalista mediaa. (Tilastokeskus 2022.) Sosiaalisessa mediassa yrityksilla on
mahdollisuus kasvattaa nakyvyytta, osallistua keskusteluihin, ottaa kantaa, tie-
dottaa ja markkinoida. Sosiaalinen media B2B-markkinoinnin kanavana on hyva
siksi, etta se ulottuu myos ihmisten vapaa-ajalle. Sosiaalisen median kanavista
LinkedIn ja Facebook ovat suosituimmat maksetun markkinoinnin kanavat B2B-

markkinoinnissa.

B2B-markkinointiin sosiaalisessa mediassa yritys tarvitsee erilaisen aanen ja
savyn B2C-markkinointiin verrattuna. Yritysasiakkaille tuotteista tulisi puhua asi-
antuntijana ja viestinnan tulisi liittya alaan, yritykseen ja tuotteisiin, tai ainakin
sen tulisi sivuta, tai tukea niita. Kohderyhmaa tulisi silti I1ahestya ihmisena,
vaikka viestinta ei olekaan henkildasioista viestimista. Yrityksen viestinta voi
menna kohderyhman lukijalta ohi, jos lukija ei koe viestia henkildkohtaiseksi.
(Kananen 2019, 131.)

6 Markkinointikampanja

Opinnaytetyona suunniteltiin ja toteutettiin markkinointikampanja sosiaalisessa
mediassa. Tassa luvussa perehdytaan tarkemmin itse markkinointikampanjaan.

Miten onnistunut markkinointikampanja luodaan ja kehitetaan? Minkalaisia
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tyovaiheita kampanjan suunnittelussa ja toteuttamisessa on? Mitka ovat hyvia
mittareita kampanjan tuloksien mittaamiseen? Enta miten markkinointi- ja mai-

noskampanja eroavat kasitteena toisistaan?

Yrityksissa tuotteiden ja palveluiden markkinointitoimenpiteita tehdaan yleensa
jatkuvasti ja saanndllisesti, mutta valilla voi tulla tilanne, etta markkinointia tay-
tyy tehostaa lyhyemmalla aikavalilla, jolloin on tarpeellista toteuttaa markkinoin-
tikampanja. Nama tilanteet voivat olla esimerkiksi rekrytoiminen, uuden tuotteen
lanseeraaminen, tietoisuuden levittaminen ja myynnin kasvattaminen. (Oksanen
2022.) Laadukkaassa markkinointikampanjassa edistetaan yrityksen tavoitetta
hyvin organisoiduilla, strategisilla toimenpiteilla. Kampanjassa pyritaan tavoitta-
maan asiakkaat eri tavoilla yhdistelemalla useita markkinointikanavia ja medi-
oita. (Hubspot 2022.)

Markkinointi on toimintaa, jolla yritys levittaa tietoisuutta brandistaan ja pyrkii va-
kuuttamaan asiakkaansa tekemaan ostopaatoksen. Mainonta on yksi osa mark-
kinointia ja tukee yrityksen laajempia tavoitteita. Mainonnalla pyritaan valitta-
maan haluttu viesti kuluttajille. Mainoskampanja voi siis olla osa markkinointi-
kampanjaa, mutta mainosten lisaksi markkinoinnissa voi hyodyntaa esimerkiksi
uutiskirjetta, hakukoneoptimointia ja -markkinointia, seka sosiaalista mediaa.
(Hubspot 2022.)

Markkinointikampanjan suunnittelun vaiheita ovat
1. tavoitteiden asettaminen
seurantamenetelmien ja mittareiden maarittaminen
kohderyhman valinta
sisallon suunnittelu ja tuottaminen

media- ja kanavavalinta

2L T

budjetointi.

Kampanjan suunnittelussa tulee ottaa huomioon kampanjan tavoitteet ja bud-
jetti. Niiden rajoissa suunnitellaan sisallot, tehdaan kanavavalinnat, maaritetaan
onnistumisen mittarit ja aikataulutetaan yksittaiset toimenpiteet. Suunnitelmaan

voi tehda listan toteutettavista sisalldista ja toimenpiteista, seka nimeta
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vastuuhenkilot niiden toteuttamiseen. Kampanjoiden suunnittelu ei eroa suuresti
jatkuvien markkinointitoimenpiteiden suunnittelusta, myos sen tulee perustua
myos yrityksen brandielementteihin ja olla tarvittaessa sovellettavissa markkina-
tilanteen mukaan. Myds kampanjan edistymista ja tuloksia tulee seurata ja ana-
lysoida kuten muita markkinoinnin toimenpiteita. (Blomster, Kurtti, Maatta & Si-
nisalo 2020, 111-112.)

Suunnittelun jalkeen voidaan siirtya toteuttamiseen. Tassa vaiheessa luodaan
sisallot valittuihin markkinointikanaviin ja seurataan kampanjan etenemista valit-
tujen mittareiden avulla. Samalla varmistetaan, etta kayttajat tekevat haluttuja
toimintoja. Mittareita kannattaa olla muitakin, kuin nayttokerrat, tuotettu liikenne
ja napsautussuhde. Niiden lisaksi kannattaa valita konkreettisempia mittareita,
joilla voidaan mitata kampanjan tehokkuus saaduilla tuloksilla. Kun kampanja
on ohi, analysoidaan kertynyt data ja mietitaan, etta miten siita saatua tietoa
voidaan hyodyntaa jatkossa uusien toimenpiteiden suunnittelussa. Tietojen ana-
lysointi kannattaa hyddyntaa, koska sen avulla yritys saa arvokasta tietoa koh-
deyleisosta ja erilaisten markkinointimenetelmien toimivuudesta. (Hubspot
2022.)

7 Toiminnallinen opinnaytetyo

Toiminnallinen opinnaytetyd on yksi tapa toteuttaa opinnaytetyd ammattikorkea-
koulussa. Sen tavoite on, ettd opiskelija nayttdd oman asiantuntijuutensa kehit-
tamalla tuotoksen, joka voi olla esimerkiksi joku konkreettinen esine, digitaali-
nen tuote, suunnitelma tai tapahtuma. Tuotoksen lisaksi opiskelija kirjoittaa ra-
portin, jossa han esittelee tuotoksen lahtokohdat, kertoo, minkalaisia valintoja
han on tehnyt toteutuksen aikana ja perustelee tekemansa ratkaisut. (Kostamo,
Airaksinen & Vilkka 2022, 11.) Opinnaytetyoraportti koostuu teoriaosuudesta, eli

tietoperustasta ja toiminnallisen osuuden kuvauksesta.

Toiminnallisen opinnaytetyon prosessi etenee seuraavasti. Ennen tekemisen

aloittamista maaritellaan tyolle tavoitteet. Sen jalkeen voidaan alkaa
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suunnittelemaan toteutusta. Suunnitelmavaiheessa valitaan tuotoksen kehitta-
miseen sopiva menetelma, luodaan aikataulu tyon etenemiselle ja pohditaan,

miten lopuksi tuotosta tai tuloksia arvioidaan ja palautetta kerataan.

Toiminnallisen opinnaytetydn tuotoksen kehittdmisessa tulisi olla tutkimukselli-
nen ote. Kehittamistydssa voi hyodyntaa erilaisia laadullisia ja maarallisia tutki-
musmenetelmia, joiden avulla saadun tutkimustiedon analysointi auttaa teke-
maan tuotoksesta paremmin kohderyhmaa palvelevan. (Kostamo ym. 2022,
126.) Tassa opinnaytetydssa hyodynnettiin suunnitteluvaiheessa SWOT-analyy-
sia ja kohderyhmaanalyysia. SWOT-analyysissa perehdyttiin yrityksen digimark-
kinoinnin nykytilanteeseen ja kohderyhmaanalyysissa tarkasteltiin markkinoita-

van tuotteen kohderyhmaa.

Suunnittelun jalkeen voidaan ruveta etsimaan opinnaytetydn aiheeseen liittyvaa
kirjallisuutta ja tietolahteita. Niista valitaan tietoperustaan, eli raportin teoria-
osuuteen olennaisimmat sisallot. Tietoperustaan jasennellaan tyon kannalta
keskeiset kasitteet, aiempi tutkittu tieto ja asiantuntijatieto. Ennen tuotoksen te-
kemista sen kehittamiseen valitun menetelman kayttd opetellaan ja suunnitel-
laan, etta miten tietoa kerataan ja analysoidaan. Sen jalkeen paastaan teke-
maan kehittamistyota toimeksiantajan kanssa. (Kostamo ym. 2022, 15.) Kehitta-
mistyon vaiheet kuvataan opinnaytetyoraportin toiminnallisessa osuudessa. Lo-
puksi tuotosta ja siita saatuja tuloksia analysoidaan, arvioidaan ja pohditaan yh-

dessa toimeksiantajan kanssa.

Tama opinnaytetyoprosessi alkoi kevaalla 2022 aiheen ja toimeksiantajan etsi-
miselld. Toukokuussa I0ytyi Pohjois-Suomesta kiinnostava yritys Naturest Oy.
Yrityksen toimitusjohtajan Rita Porkan kanssa pohdittiin sopivaa opinnaytetyon
aihetta, josta olisi hyotya seka tyon tekijalle, etta toimeksiantajalle. Elokuussa
juteltiin viela aiheesta ja Rita kertoi, ettd marraskuussa 2022 alkaa uusi koulu-
tus, jonka markkinoimiseen tarvittaisiin kampanja. Taman tarpeen pohjalta lah-
dettiin kaynnistamaan toiminnallisen opinnaytetyon prosessi ja kehittdmaan

markkinointikampanjaa.
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Opinnaytetyon muodoksi valittiin toiminnallinen opinnaytetyd, koska tyossa ke-
hitettiin markkinointikampanja toimeksiantajayrityksen uudelle tuotteelle. Kam-
panjan avulla pyrittiin lisaamaan tietoa uudesta tuotteesta ja herattamaan asiak-
kaiden kiinnostus tuotetta kohtaan. Konkreettinen tavoite kampanijalle oli, etta
markkinointikampanjan avulla lanseerattavaan koulutukseen saadaan tarpeeksi
osallistujia. Toimeksiantaja voi myos tulevaisuudessa hyodyntaa kampanjan

materiaalia tuotteen markkinoinnissa.

Koko kampanjan ajan tehtiin seurantaa siita, miten kampanja eteni eri kana-
vissa. Tarpeen mukaan tehtiin muutoksia, jotta kampanja olisi toimivampi. Lo-

puksi analysoitiin kampanjan tulokset ja pohdittiin tavoitteiden tayttymista.

8 Menetelmalliset valinnat

8.1 SWOT-analyysi

Nelikentta- eli SWOT-analyysi on yksinkertainen menetelma, jota voidaan hyo-
dyntaa monipuolisesti yritystoiminnan analysointiin. Sita voidaan soveltaa tutki-
malla koko yritysta, tai tarkemmin jotain osaa yrityksen toiminnassa. (Suomen
Riskienhallintayhdistys 2022.) Tassa opinnaytetydssa SWOT-analyysia kaytet-
tiin Naturest Oy:n digitaalisen markkinoinnin nykytilan tarkasteluun ja analysoin-
tiin. Silla saatiin hyva kuva tamanhetkisesta tilanteesta, yrityksen vahvuuksista,

heikkouksista, uhkatekijoista ja mahdollisuuksista digimarkkinoinnissa.

SWOT-analyysissa paloitellaan tarkasteltava kokonaisuus neljaan laatikkoon:
yrityksen vahvuudet, yrityksen heikkoudet, seka ulkoiset mahdollisuudet ja ul-
koiset uhat (taulukko 1).

Taulukko 1. SWOT-analyysi
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sisaiset VAHVUUDET HEIKKOUDET
ulkoiset MAHDOLLISUU- UHAT
DET

Vahvuudet ovat yritykselle eduksi, ne auttavat menestymaan ja saavuttamaan
tavoitteita. Heikkouksia tulisi valttaa ja pyrkia poistamaan niita. Ulkoiset mahdol-
lisuudet kannattaa hyodyntaa, koska ne auttavat yritysta menestymaan parem-
min. Ulkoiset uhat taas tulisi kiertaa, koska ne vaikeuttavat yrityksen menesty-

mista. (Kananen 2019.)

8.2 Kohderyhmaanalyysi

Markkinoinnin suunnittelussa yksi tarkeimmista vaiheista on kohderyhman maa-
rittdminen. Se auttaa kohdistamaan mainonnan henkildille, jotka voisivat olla
kiinnostuneita tarjottavasta tuotteesta ja tuote voisi vastata heidan tarpeitaan.
Markkinoinnin suunnittelu ja mainosten kohdentaminen ilman asiakasymmar-
rysta ja tietoa kohderyhmasta on vaikeaa, ja haluttujen tuloksien saavuttaminen
voi olla jopa mahdotonta. Sosiaalisen median seuraajista saatavien demografis-
ten tietojen, kuten ian, sukupuolen, ammatin, tyonimikkeen tai asuinkaupungin
lisaksi olisi hyva tietdd myds asiakkaan kayttaytymista ohjaavia tietoja, kuten ar-

voja ja kiinnostuksen kohteita. (Ikonen 2022.)

Kohderyhman analysoimisessa kaytettiin toimeksiantajalta saatua palvelumuo-
toilukonseptin asiakassegmentointia, lisaksi pohdittiin toimeksiantajan kanssa
yhdessa sopivia asiakasryhmia Metsapajaohjaaja-koulutukselle. Mainoskam-
panjoiden kohdentamista varteen tehtiin kooste toimeksiantajayrityksen nykyi-

sista someseuraajista Metan ja LinkedInin yrityssivuilta saatavien tietojen
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mukaan. Kampanjan loputtua voitiin nain verrata, ettd onko seuraajamaariin tul-
lut muutoksia ja miten kampanja on vaikuttanut seuraajakuntaan. LinkedIn mai-
noskampanjan kohdennukset tehtiin aluksi nykyisten seuraajien demografian

mukaan.

9 Tyon suunnittelu ja toteutus

9.1 SWOT-analyysi yrityksen digimarkkinoinnista

Suunnittelu aloitettiin perehtymalla toimeksiantajayritykseen ja digitaaliseen
markkinointiin toimintaymparistona. Lahtotilannetta hahmottamaan tehtiin
SWOT-analyysi, jossa keskityttiin analysoimaan yrityksen digimarkkinointia
(taulukko 2).

Taulukko 2. Naturest Oy:n digimarkkinoinnin SWOT-analyysi

Vahvuudet Heikkoudet

e laadukkaat nettisivut, jossa eri e yrityksen tarjoamat erilaiset
tuotteet esitelty selkeasti palvelupaketit eivat erotu sel-

e erottuva brandi keasti sosiaalisessa mediassa

e aktiivinen Instagram-tili e julkaisuihin reagointi on va-

e monta eri alustaa kaytdssa ja haista seuraajamaariin ndhden
niissa alustoille ominaista si- e vahainen aktiivisuus muissa
saltéa somekanavissa paitsi In-

e mielenkiintoista ja monipuolista stagramissa

sisaltéa (teksteja, kuvia, vide-

oita, live-lahetyksia)

Mahdollisuudet Uhat
e LinkedIn-palvelun tarjoamat e Kilpailijat
mahdollisuudet markkinointiin e verkkopalveluiden haavoittu-

yrityksille ja organisaatioille vuus
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e verkkosivun hakukoneopti-
mointi ja -markkinointi

e maksullinen markkinointi

¢ ilmastonmuutokseen ja maail-
mantilanteeseen vastaten met-
san hyvinvointivaikutuksista ja
vastuullisuudesta kertominen

e uutiskirje

9.2 Tavoite

Markkinointikampanjan tavoitteiksi asetettiin toimeksiantajan kanssa uuden pal-
velutuotteen markkinointi ja kiinnostuksen herattaminen. Konkreettisemmaksi
tavoitteeksi asetettiin, ettda ensimmaiseen marraskuussa aloittavaan koulutus-

ryhmaan ilmoittautuisi tarpeeksi osallistujia.

Facebookiin ja LinkedIniin mainoskampanjoita rakentaessa piti asettaa niille so-
pivat tavoitteet. LinkedIn-kampanjan tavoitteeksi asetettiin branditietoisuuden le-

vittaminen. Facebook-kampanjan tavoitteeksi laitettiin lisaa sivustolla kavijoita.

9.3 Kohderyhma

Metsapajaohjaaja-koulutuksen kohderyhmaan kuuluvat henkilot, jotka ohjaavat
tyokseen erilaisia ryhmia ja ovat kiinnostuneita oppimaan lisaa metsaluonnosta
ja haluaisivat ottaa metsat osaksi toimintaymparistda. Metsapajojen yksi tarkoi-
tus on, etta niihin osallistuvat oppivat jotain uutta ja metsaa kaytetaan oppimis-
ymparistona. Koulutuksen kohderyhmaan voi kuulua siis ihmisia erilaisilla tyon-
kuvilla, kuten valmentajia, opettajia, ryhmanohjaajia, nuoriso- ja liikuntaohjaajia,

seka hyvinvointi- ja matkailualan yrittajia.

Metsapajaohjaaja-koulutukseen osallistuvat henkildit voivat olla kiinnostuneita
lisaksi muun muassa luonnon hyvinvointivaikutuksista, ulkoilusta, retkeilysta ja

erailysta, erilaisten ryhmien kanssa tyoskentelemisesta, yrittajyydesta ja
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hyvinvoinnista. Naita kiinnostuksen kohteita hyddynnettiin markkinointimateriaa-

lin suunnittelussa ja Facebookin mainoskampanjan kohdennuksissa (kuva 12).

Aluksi mietittiin toimeksiantajan kanssa, ettéa yhdeksi markkinointikanavaksi olisi
otettu myos Google Ads, mutta tultiin tulokseen, etta tassa tyossa keskitytaan
pelkastaan sosiaaliseen mediaan markkinointikanavana. Paatettiin toteuttaa
kampanja LinkedIn:ssa, Facebookissa ja Instagramissa. Yksi video julkaistiin

myOs Youtubessa, josta jaettiin linkki Instagramiin.

LinkedIn-mainoskampanjan tavoitteeksi asetettiin branditietoisuuden lisaami-
nen. Mainoksen kohdeyleisé rajattiin tydnkuvan (Job Functions) ja viran (Job
Seniorities) mukaan. Aluksi yleisén kohdennukset tehtiin yrityksen seuraajien

sen hetkisen demografian mukaan ja siita tuli seuraavanlainen:

Job Functions: Business Development, Sales, Education, Opera-
tions, Community and Social Services, Program and Project Man-
agement, Arts and Design AND Job Seniorities: Entry, Seniot,
Owner, Director, CXO, Manager

Muutaman paivan kuluttua tajuttiin, ettd kohdennukset ei palvele kovin hyvin op-
timaalista kohdeyleis6a. Kampanja tavoitti valtion tyontekijoiden lisaksi IT-alan
tyontekijoita, jalleenmyyijia ja rakennusalan henkiléita. Sen perusteella mu-

okattiin kohdennuksia sopivammaksi:
Job functions: Community and Social Services, Education, Entre-
preneurship, Healthcare Services, Operations AND Job seniorities:

CXO, Director, Entry, Senior, Manager, Owner

Tama kohderyhma oli selkeasti toimivampi, koska muutoksen jalkeen syntyi

enemman likkennetta yrityksen nettisivuille ja tilille tuli uusia seuraajia.

Kuvassa 12 nakyy Facebook-mainoskampanjan kohdeyleiso:
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Kohderyhman tiedot ~

Kuva 12. Kuvakaappaus Facebook-mainoksen kohderyhman tiedoista

9.4 Sisalto

Kohderyhmaan perehtymisen jalkeen alettiin suunnittelemaan tarkemmin kam-
panjan toteuttamista. Toimeksiantajalta saatiin materiaalia markkinointikampan-
jan toteuttamiseen. Materiaaleissa oli palvelumuotoilukonsepti koulutustuot-
teesta, yrityksen graafinen ohjeistus, koemarkkinointikampanjan suunnitelma ja
pari variversiota yrityksen logosta. Opinnaytetyota tehdessa paastiin myds osal-
listumaan syksyn aikana Metsapajaohjaaja-koulutuksen pilottiryhmaan. Sita
kautta kaytossa oli myos koulutuksen materiaalit ja niita pystyttiin hyodynta-

maan markkinointimateriaalin suunnittelussa.

Kuvamateriaalia kuvattiin pilottikoulutusryhman lahipaivalta. Paivan aikana ku-
vattiin ryhmasta kuvia ja videoklippeja, seka muutama videohaastattelu, joissa
esiintyi pari koulutettavaa. Haastatteluista tehtiin video, joka julkaistiin yrityksen
Youtube- ja LinkedIn-tileillda. Kuvamateriaalia hyodynnettiin LinkedIn- ja Face-

book-mainoksissa ja orgaanisissa somepostauksissa.

Facebook- ja LinkedIn-mainokset olivat yksinkertaisia (kuvat 13—16). Niissa ol
kuvattu pilottirynmaa syksyisen metsan keskelld oppimassa. Ajatuksena oli, etta
kuva ryhmasta syksyisessa luonnossa herattaisi katsojan mielenkiinnon ja jat-
taisi muistikuvan tuotteesta ja yrityksesta, jossa toimintaymparistona on suoma-
lainen luonto. Kuviin oli sijoiteltu yrityksen valkoinen logo kuvan oikealle puo-
lelle. LinkedIn-mainokseen valitsin kolme hieman toisistaan poikkeavaa kuva-

mainosta ja Facebookiin yhden. Mainosteksteissa kerrottiin uudesta
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Metsapajaohjaajakoulutuksesta ja kenelle se sopii. Mainoksissa oli kehotus siir-
tya linkkia painamalla verkkosivuille lukemaan lisaa ja ilmoittautumaan koulutuk-

seen.

Orgaanista sisaltoa julkaistiin somekanavissa mainoskampanjan tukena. Mai-
nokset eivat nakyneet Naturestin profiileissa, joten orgaaninen sisaltd toimi
markkinointina myos nykyisille seuraajille. Yrityksen seinalle julkaistut postauk-
set toimivat myos mainosten tukena, jos mainoksen nahnyt henkilo klikkaisi
mainoksen linkin sijaan yrityksen LinkedIn- tai Facebook- profiiliin, niin sielta
l6ytyisi myds lisatietoa Metsapajaohjaajakoulutuksesta. (Liite 1.) Toimeksiantaja
ei ollut aikaisemmin paivittanyt aktiivisesti LinkedInia, joten siella ei ollut ai-

heesta valmiiksi tietoa.

m Naturest Finland m Naturest Finland
whlisesti Koul kentelet ryhmien kanssa ja haluaisit hyddynt3a metsad

NaturEST® Metsipajachjaaja-koulutus

Pian starttaa uusi NaturEST® Metsapajachjaaja-koulutus! ( Learn more ) NatwrEST® Metsdpajzohjas)

B Gue  Ocommem Ot s H- &ue o hshore Hfsend Qe G comme 3 Share

E- o send
H Comment 25 Naturist Frnand e m Commant z: Naturest Fnlznd e a m Comment == Nstures: Fiand o @

Kuva 13, kuva 14 ja kuva 15 LinkedIn mainokset

@ Naturest Finland e

Woulutus sinule, joka ohjaat tyossasi erlaisia
ryhrid ja haluaisit hyddyni3s metsss
oppimisymparistind

naturestfi
Metsapajachjaaja-koulutus Lue lisas
Faoulutukset j3 valmennuksa. ..
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Kuva 16. Facebook mainos

Kuvien lisaksi luotiin video, joka oli aluksi tarkoitus lisatd maksulliseen mainos-
kampanjaan LinkedIniin. Mainoskampanjaan ei voinut lisata valitun kuvamai-
nosmuodon takia videota, niin latasimme videon Youtubeen ja LinkedIniin. Toi-
meksiantaja jakoi Youtube-linkin myos yrityksen Instagram-tarinassa. Videolla
nakyi hetkia Metsapajaohjaaja-koulutuksen pilottiryhnman ensimmaiselta lahipai-
vilta. Siina esiintyi Naturestin yrittaja, seka pilottiryhman osallistujia. Yrittaja ker-
toi videolla, kenelle koulutus soveltuu ja pilottiryhmalaiset jakoivat ajatuksiaan
siita, ettd mika on ollut heidan mielestaan antoisinta koulutuksessa tahan asti.
Videon editoinnissa paastiin opettelemaan uutta editointiohjelmaa. Videopatkat
ja haastattelut kuvattiin koulutuksen lahipaivana Oulussa Sanginsuussa ja yrit-
tajalta saatiin videona hanen puheenvuoronsa. Editointi tehtiin DaVinci Resolve-
editointiohjelmalla. Videossa on musiikkia ja aanet, mutta siihen lisattiin teksti-

tykset, ettd puheosuudet voi katsoa myds ilman aanta.

9.5 Toteutus

Toimeksianto ty0lle saatiin elokuun lopussa, jolloin marraskuussa alkavan Met-
sapajaohjaaja-koulutuksen ilmoittautumisen sulkeutumiseen oli vahan alle kaksi
kuukautta. Kampanjan toteuttamiseen oli sen vuoksi hyvin vahan aikaa, koska
samalla kaynnistyi opinnaytetydprosessi, tiedon hankinta ja raportin kirjoittami-
nen. Tyon toteuttaminen vaati myds uusien tyokalujen, kuten LinkedIn-markki-

nointityOkalun ja videoeditointiohjelman opettelua.

Suunnitelmavaiheessa perehdyttiin yritykseen ja uuteen tuotteeseen, kohderyh-
maan ja nykyisten seuraajien demografiaan, seka LinkedIn-markkinointiin ja
Google-markkinointiin. Paadyttiin lopulta toimeksiantajan kanssa, etta toteute-
taan kampanja sosiaalisen median kanavissa, joista tarkeimpana LinkedIn ja

Facebook.


https://youtu.be/T27TMPKeDNk
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Seuraavaksi tehtiin kampanjasuunnitelma PowerPoint tiedostona, johon eritel-
tiin tarkemmin kaytdssa olevat kanavat (Facebook, LinkedIn ja Instagram) ja
markkinoinnin toimenpiteet (maksullinen kampanja, orgaaniset somejulkaisut).
Suunnitelmaan kirjattiin ylos kampanjan tavoitteet, budjetti, ajankohta ja kana-
vat, kohderyhma ja kampanjasisaltd. Sen jalkeen listattiin jokaiseen kanavaan
tehtavat toimenpiteet ja julkaisut, seka ideoitiin aihepiireittain sisaltoideoita jul-
kaisuihin Instagramiin ja Facebookiin. Suunnitelman loppuun lisattiin myoés kam-
panjassa kaytettavat aihetunnisteet, eli hastagit. Tassa vaiheessa ajatuksena
oli, ettd maksullinen mainoskampanja toteutetaan LinkedInissa ja orgaanista si-
saltdoa tehdaan Facebookiin ja Instagramiin. Lopulta paadyttiin muuttamaan to-
teutus niin, etta maksulliset mainoskampanjat toteutettiin LinkedInissa ja Face-
bookissa. Niihin tehtiin lisaksi orgaanista sisaltoa. (Liite 1.) Instagramiin suunni-

teltiin myos sisaltdideoita ja julkaisuja, joita toimeksiantaja toteutti ja julkaisi.

Markkinointikampanja toteutettiin lokakuussa 1.10.-15.10.2022 Facebookissa,
Linkedlnissa ja Instagramissa. Lopulta myos Youtubessa julkaistiin yksi video.
Kun kampanjasuunnitelma oli hyvaksytty, tehtiin aikataulu toimenpiteille ja alkoi
sisaltdjen luominen mainoskampanjoihin ja somejulkaisuihin. Luonnosten val-
mistuttua ne hyvaksytettiin toimeksiantajalla ennen julkaisua. LinkedIn-mainos-
kampanjan pituus oli vajaa kaksi viikkoa. 4.-15.10.2022 ja Facebook-mainos-
kampanja alkoi paivan myohemmin 5.10.2022 ja se kesti kymmenen paivaa
15.10.2022 saakka. Opinnaytetydn tekija loi mainoskampanjan Linkedlniin ja
Facebookiin ja julkaisi niissa orgaanisia julkaisuja ja toimeksiantaja teki sisaltoja

ja julkaisut Instagramiin suunnitelman pohjalta.

Koko kampanjan ajan tavoitteiden saavuttamista mitattiin seuraamalla sosiaali-
sen median sivustojen liikennetta, seuraajamaaria ja postauksiin sitoutumista
sometilien hallintatyokaluissa. Facebook- ja LinkedIn-mainoskampanjoiden tu-
loksia, mainosten klikkausmaaraa, seka saavutettujen henkildiden maaraa ja
demografisia tietoja seurattiin mainosten hallintatyokaluissa. Facebookissa
kampanja eteni tasaiseen tahtiin alusta loppuun. LinkedIn-kampanja ei lahtenyt
aluksi kovin hyvin tavoittamaan haluttua kohdeyleis6a. Tarkistettiin kohdeyleiso

ja huomattiin, etta se ei vastannut tuotteen haluttua kohderyhmaa. Yleison
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kohdennuksia muokattiin ja sen jalkeen kampanja lahti paremmin liikkeelle
(katso luku 7.3).

10 Tulosten analysointi

Kampanjan vaikutuksia seurattiin koko toteutuksen ajan, mutta tulokset kerattiin
yhteen ja analysoitiin vasta kampanjan jalkeen. Markkinointikampanjan tulok-
sena seuraajamaarat nousivat hieman, LinkedIn-tilille tuli 15 uutta seuraajaa ja
Facebookiin 9. Kampanjamainoksissa olevan linkin kautta oli klikattu Lin-
kedlIn:ssa 54 kertaa ja Facebookissa 386 kertaa yrityksen verkkosivuille, jossa
kerrottiin tarkemmin koulutuksesta. Nayttokertoja mainoksille kertyi LinkedIn:ssa
27 258 ja Facebookissa 10 909. Kampanja budjetti Facebookissa oli 40 € ja Lin-
kedlIn:ssa 200 €. Taulukossa 3 vertailussa LinkedInin ja Facebookin kampanja-

tulokset.

Taulukko 3. Kampanjatuloksia

LinkedIn Facebook
nayttokerrat 27 258 10 909
klikkaukset 54 386
uudet seuraajat 15 9
budjetti (€) 200 40

Datan lisaksi toimeksiantaja sai joitain kyselyita koulutukseen liittyen, mika tar-
koittaa, etta mielenkiinto uuteen tuotteeseen on herannyt. limoittautumisia uu-

teen ryhmaan ei kuitenkaan tullut kampanjan mukana toivotusti.

Kampanjan toteutusaika oli melko lyhyt uuden tuotteen markkinointiin. Tuloksia

voisi saavuttaa paremmin pitkdaikaisella saanndllisella sisallontuotolla ja
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pidemmilla kampanjoilla. Mainonnassa tulisi keskittya seka brandi-, etta liidimai-
nontaan. Tassa kampanjassa paatarkoitus oli tehda brandimainontaa ja levittaa

tietoisuutta uudesta tuotteesta.

11 Pohdinta

Koko opinnaytetyoprosessi kaynnistyi kevattalvella 2022, mutta aiheen valinta
ja toimeksiantajan I6ytaminen veivat aikaa. Kun elokuussa sovittiin toimeksian-
tajan kanssa opinnaytetyon aihe ja tuotos, prosessi lahti etenemaan vauhdilla.
Opinnaytetyon raportti eteni tydon ohella tasaiseen tahtiin syksyn 2022 aikana.
Kehitystyona toteutettu markkinointikampanja toteutettiin lokakuun alussa. Tyo
sijoittui aikataulullisesti hyvin opintojen loppuun, jolloin pystyi keskittymaan tay-
sin tyon tekemiseen. Kampanjan puolesta aikataulu oli tiukka ja se vaikutti kam-

panjan toteutukseen jonkun verran.

Toimeksiantajalta saatiin hyvaa ennakkomateriaalia kampanjan suunnittelua
varten. Opinnaytetyota tehdessa paastiin myos osallistumaan syyskuussa 2022
alkaneeseen Metsapajaohjaaja-pilottikoulutukseen. Koulutuksen materiaaleista
oli paljon hydtya kampanjan suunnittelussa ja sen avulla saatiin parempi kuva
markkinoitavasta tuotteesta. Siita oli hyétya kampanjan suunnittelun lisaksi
markkinointimateriaalin kuvaamisessa. Tapaamalla muita koulutukseen ilmoit-
tautuneita, paasi myds juttelemaan heidan syistdan hakeutua koulutukseen ja
kuulemaan miten he aikovat hyddyntaa oppeja tydssaan. Se auttoi ymmarta-
maan paremmin potentiaalista asiakasryhmaa, heidan kiinnostuksensa kohteita,
ty6ta ja arvoja. Suunnitteluvaiheessa apuna oli myés SWOT-analyysi ja kohde-
ryhmaanalyysi. SWOT-analyysin avulla pystyi hahmottamaan paremmin yrityk-
sen digimarkkinoinnin tilanteen ja tunnistamaan vahvuuksia, heikkouksia, mah-
dollisuuksia ja uhkia. Kohderyhmaanalyysista oli apua mainoskampanjoiden

kohdeyleison rajaamisessa.

Opinnaytetyon aikana opin paljon uutta. Laajensin digitaalisen markkinoinnin

ymmarrysta ja osaamista myos sosiaalisen median markkinoinnin ulkopuolelta.
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Ymmarsin mista elementeista onnistunut markkinointikampanja sosiaalisessa
mediassa rakentuu ja mita keinoja sen toteuttamiseen on kaytettavissa. Tutus-
tuin B2B-markkinointiin ja LinkedIniin markkinointikanavana. Yritysmaailmassa
ostoprosessi on erilainen, kuin kuluttajan ostoprosessi. Opin ymmartamaan pa-
remmin naiden asiakasryhmien eroavaisuuksia ja mista nakokulmista markki-
noinnissa tulisi lahestya yritysasiakasta. Sisallon tuottamiseen liittyen opettelin
kayttamaan DaVinci Resolve-editointiohjelmaa ja opin uusia asioita videoiden

tekemisesta.

Kappaleessa viisi esitellaan markkinointikampanjan vaiheet. Siina kerrotaan,
etta suunnitteluvaiheessa sisallon suunnittelu ja tuottaminen tulisi tehda ennen
media- ja kanavavalintaa. Olen kuitenkin sita mielta, etta nama vaiheet kulkevat
lomittain tai jopa toisinpain. Eri sosiaalisen median palveluilla on omat maaritel-
mat missa muodossa julkaisut palveluun tulisi tehda (kuvakoko, muoto, video-
muoto yms.). Naiden maaritelmien mukaan tehty sisaltoé toimii parhaiten juuri
kyseisessa palvelussa ja myds algoritmit suosivat tiettyja julkaisumuotoja. Ajat-
telen, ettd kun tunnetaan kohderyhma ja tiedetaan missa he viettavat aikaansa,
tulee kanavavalinnat tehda sen mukaan. Kun sosiaalisen median markkinointi-
kanavat on paatetty, voidaan sen jalkeen suunnitella sisaltda, joka toimii parhai-

ten kyseisessa palvelussa.

Toimeksiantajan kanssa pohdimme, etta markkinointimateriaaliin olisi voinut si-
sallyttaa enemman konkreettista ja selkeasti kerrottua tietoa tuotteesta. Taman
oivalluksen perusteella olisi voinut kokeilla myos yhta aivan kokonaan poikkea-
vaa kuvamainosta, jossa olisi ollut eri kuvasuhde, varitys, enemman graafista
kuviota tai tekstia. LinkedIn:ssa toimiva mainosmuoto olisi voinut olla myds ku-
vakaruselli. Siihen olisi voinut tehda myds yrityksen visuaalisen ilmeen mukaisia
graafisia kuvia ja lisata tekstia, jossa olisi kerrottu yleistietoja koulutuksesta.
Kampanjaa toteuttaessa kannattaisikin kokeilla, ettd minkalainen mainos pureu-
tuu kohderyhmaan parhaiten. Toteutuneissa kuvamainoksissa ajatuksena oli,
etta syksyinen varikas kuva ryhmasta luonnon keskella herattaisi katsojan mie-
lenkiinnon ja ajatus tydskentelysta metsaluonnossa valittyisi voimakkaammin
positiivisten mielikuvien kautta, joita luontokuva toivottavasti katsojassa herat-

taa.
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Kampanjan pituus oli lyhyt uuden tuotteen markkinointiin. Tama on hyva huomi-
oida jatkossa uusien tuotteiden lanseeraamista suunnitellessa. Kampanjasta
saatiin hyvaa kokemusta LinkedIn- ja Facebook-markkinoinnista ja erilaisten
kohderyhmien tavoittamisesta. My6s markkinointimateriaalin suunnitteluun ja to-
teutukseen saatiin uusia ideoita. Toimeksiantajaa oli lahestytty kysymyksilla liit-
tyen markkinoituun tuotteeseen, joten voisi olettaa, etta kampanja on onnistunut
herattamaan mielenkiinnon. limoittautuneita alkavaan koulutukseen ei kuiten-
kaan kampanjan myo6ta tullut tarpeeksi. Se olisi edellyttanyt parempaa asiak-
kaan tuntemista ja oikein kohdistettua markkinointia ja myyntia. Luultavasti pi-
demmalla markkinointikampanijalla yhdistettyna myyntiin, olisi voinut saada pa-
rempia myynnillisia tuloksia. Toisaalta markkinointi on yleensa pitka ja jatkuva
prosessi, jota pyritaan tehostamaan lyhytaikaisilla kampanjoilla. Tassa kampan-
jassa keskityttiin nakyvyyteen, joten myynnin osuus jai pieneksi. Positiivista na-

kyvyytta ja tietoisuuden leviamista saatiin aikaan lyhyellakin kampanjalla.

Opinnaytetyo vastasi toimeksiantajan toiveeseen herattaa mielenkiintoa ja tie-
toisuutta uudesta tuotteesta. Yhteistyo toimeksiantajan kanssa oli helppoa ja
antoisaa. Seuraavan koulutusryhman aloitus siirrettiin kevattalveen 2023, joten
yritykselle jaa aikaa hioa koulutusta pilottiryhman palautteen avulla ja siirtaa
koulutuksen materiaalit verkko-oppimisalustalle. Samalla yritys saa lisaaikaa
markkinoida alkavaa koulutusta. Markkinoinnissa yritys voi halutessaan hyodyn-
taa kampanjasisaltda ja kuvamateriaalia, jota kuvasin Metsapajaohjaajakoulu-
tuksen lahipaivilta. Toimeksiantaja sai yrityksen digimarkkinoinnin SWOT-ana-
lyysista ja kohderyhman analyysista tarkeaa tietoa, jota voidaan hyddyntaa tule-

vaisuudessa digimarkkinointia tehdessa.
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Haluaisitko oppia hyddyntimasan metzis oppimisympdrnstona? NaturEsT2

MMetzzpajachjagia-koulutuksesta saat hyvat valmivide: jgrjestas vastuullizia

LinkedIn-mainokset

Youtube-video: https://youtu.be/T27TMPKeDNk

LinkedIn-julkaisut:
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https://youtu.be/T27TMPKeDNk
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Marraskuussa alkaa uusi Metsapajaohjaaja-koulutus. Nyt on aika avata vahan
tannekin, etta mita tama koulutus tarjoaa, kenelle se sopii ja miten se toteute-
taan.

e Metsapajaohjaaja-koulutus sopii kaikille, jotka tydssaan ohjaavat erilaisia ryh-
mia ja ovat kiinnostuneet hydodyntamaan metsaa oppimisymparistona.

e Koulutuksesta saa hyvat valmiudet ohjata metsapajoja vastuullisesti erilaisille
suomalaisille ja ulkomaalaisille kohderyhmille. Samalla oppii ymmartamaan li-
saa suomalaisista metsista ja niiden merkityksesta ihmisille, taloudelle ja ympa-
ristolle.

e Koulutus toteutetaan monimuoto-opiskeluna. Etaluennot pidetaan Teams- tai
Zoom-yhteydella. Luentojen lisaksi opiskelijalle annetaan oppimista tukevia teh-
tavia ja osoitetaan itseopiskelumateriaalit. Kaksi lahipaivaa opiskellaan met-
sassa Oulun seudulla.

e Koulutuksen laajuus on 2 op. Sen suoritettuaan opiskelija saa NaturEST®
Metsapajaohjaaja-todistuksen ja paasee halutessaan mukaan yhdeksi toimijaksi
Naturestin kumppanuusverkostoon.

Lue lisaa ja ilmoittaudu: https://Inkd.in/d7x_7KxS

#metsapajaohjaaja #naturest #hengitimmemetsaa #lisdkoulutus #ohjaus #oh-
jaaminen #oppimisymparistd #valmennus #valmentaja #tydpaja #ryhmanoh-
jaus #nepsy #oppiminen

2. Video https://youtu.be/T27TMPKeDNk

Videolla tunnelmia pilottikoulutuksen ensimmaiselta lahipaivalta ja ajatuksia uu-

desta Metsapajaohjaaja-koulutuksesta.

[Imoittaudu mukaan marraskuussa alkavaan koulutukseen 20.10.2022 men-
nessa.

Lue lisaa ja ilmoittaudu: https://Inkd.in/d7x_7KxS
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#metsapajaohjaaja #naturest #hengitdmmemetsaa #lisakoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisymparistd #valmennus #valmentaja #tyopaja #oppimi-

nen #ryhmanohjaus #nepsy

Metsaluonnolla on tutkitusti hyvia vaikutuksia inmisten terveyteen. Lisaksi se
soveltuu erinomaisesti toimintaymparistoksi monenlaiseen tekemiseen.

Ennen ryhman viemista luontoon, on kuitenkin muutamia kaytannon asioita,
jotka olisi hyva huomioida. Nain opetustuokio on mahdollisimman vastuullinen
ja turvallinen.

Mista 10ytyy sopiva paikka, jonne ryhman voi vieda? Enta onko mahdollisesti
tarvittavat luvat kunnossa, jos ryhman vie jonkun toisen omistamaan metsaan?
Miten jarjestaa toiminta niin, ettd se on mahdollisimman vastuullista ottaen huo-
mioon ymparistdn ja muut ihmiset? Onko paikka turvallinen ja kohderyhmalle
sopiva? Kuinka metsaluontoa olisi mahdollista hyodyntaa ryhman toiminnassa?
Muun muassa naihin kysymyksiin saat vastauksia Metsapajaohjaajakoulutuk-
sessa. Opit tiedostamaan oman toimintasi vastuun ja velvollisuudet seka varau-
tumaan mahdollisiin riskeihin, joita luonnossa on.

#metsapajaohjaaja #naturest #hengitammemetsaa #lisakoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisymparistd #valmennus #valmentaja #tyopaja #oppimi-

nen #ryhmanohjaus #nepsy
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Ensimmaiset NaturEST® metsapajaohjaajat ovat valmistuneet!

Seitseman henkil6a aloitti syyskuussa koulutuksen pilottiryhmassa. Kokoon-
nuimme koulutuksen ajan lahes viikoittain etana, seka kahtena lahipaivana Ou-
lussa Sanginsuussa. Osallistujat oppivat uutta Suomen metsista toimintaympa-
ristona ja saivat keinoja hyddyntaa metsaluontoa omassa tydssaan.
Pilottiryhman palautteen avulla koulutusta hiotaan entista paremmaksi. Seuraa-
vaa koulutusryhmaa varten siirrammekin materiaalit verkko-oppimisalustalle ja
aiemmin ilmoitetusta poiketen uusi ryhma aloittaa ensi vuoden puolella
1.2.2023. Metsapajaohjaaja™ -koulutukseen voi osallistua eri puolilta Suomea,
luennot pidetaan etana ja lahipaivat toteutetaan Oulussa ja Evolla.
lImoittautuminen seuraavaan koulutukseen on jo auki. Lue li-

saa: https://Inkd.in/d7x_7KxS

#hengitammemetsaa #metsapajaohjaaja #naturest #lisdkoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisymparistd #valmennus #valmentaja #oppiminen #ryhmanoh-

jaus #nepsy
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Terveisia Metsapajaohjaaja -pilottikoulutuksen ensimmaiselta lahipaivalta! £

Vietettiin tdnaan kaunis syyspaiva Sanginsuun Ahinmajalla. Suunnistettiin met-
sassa ja tutkittiin samalla ympardivaa luontoa, lajistoa ja kasvupaikkatyyppeja.
Kerrattiin etaluennoilta opittuja asioita ja syotiin maittavaa ruokaa nuotion aa-
rella.

Huippuporukka koolla, tasta on hyva jatkaa omien metsapajojen suunnittelua!
©

Lue lisaa Metsapajaohjaaja-koulutuksesta: https://naturest.fi/koulutukset/

#naturest #hengitammemetsaa #metsapajaohjaaja #lisakoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisymparisto #valmennus #valmentaja #tydpaja #oppiminen

#ryhmanohjaus #nepsy



https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fnaturest.fi%2Fkoulutukset%2F%3Ffbclid%3DIwAR3kgMh8cu-uVXEa8LJEKFHvAOObzPC2sakBXHIQQhQW5QjV0_MlmkhLbNo&h=AT1iRmAe45fo-s1K5JdGzwQvh8rurW2yXgJsPclAG-mkDyXmpt3q7YvVijL-nloGe8uqjCCQe6VePBSaB2qjnNaOVMm2fPcJ7sFd8FCLP_UnynpwD7NOsDstSNeHA1twM27L&__tn__=-UK-R&c%5b0%5d=AT2HtWa-nJsBNFl4dmdp3GyN8SOMDtK9efI7KQjHNq5z538W_j4oFnilzjJbR0P7ZhFKyhjDXakJx_p6XVihvRT33F3SQsFNdK2MxzW31qnfz48NVExRzZLKCJCIzkBzHnE7Kw6zYlkHjWuTl9leVbxKLMVzbrl0JwuTsoVxxUQMzMIIVLOi1bVBKvSOwKbAu3Vpdr3NL9Si
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Marraskuussa alkaa uusi Metsapajaohjaajakoulutus joka sopii erinomaisesti si-
nulle, joka ohjaat tyossasi erilaisia rynmia ja olet kiinnostunut hyddyntamaan
metsaa oppimisymparistona.

Koulutuksesta saat hyvat valmiudet ohjata metsapajoja erilaisille asiakasryh-
mille. Opit kayttamaan metsaa toimintaymparistona ja opit lisdad suomalaisista
metsista, seka niiden merkityksesta ihmisille, taloudelle ja ymparistolle.
Opinnot toteutetaan monimuoto-opiskeluna. Etaluennot pidetdan Zoom-yhtey-
delld. Luentojen lisaksi opiskelijalle annetaan oppimista tukevia tehtavia ja osoi-
tetaan itseopiskelumateriaalit. Kaksi Iahipaivaa opiskellaan metsassa Oulun
seudulla tai Evolla, mikali eteldisestd Suomesta saadaan useampi opiskelija.
Koulutuksen laajuus on 2,5 op ja sen suoritettuasi saat NaturEST® Metsapaja-
ohjaaja-todistuksen ja paaset halutessasi mukaan yhdeksi toimijaksi Naturestin
kumppanuusverkostoon. Ja ainakin rohkaistut ottamaan metsan osaksi omaa
toimintaymparistoasi.

¥ |_ue lisaa ja ilmoittaudu: https://naturest.fi/koulutukset/

Metsaluonnolla on tutkitusti hyvia vaikutuksia inmisten terveyteen. Lisaksi se
soveltuu erinomaisesti toimintaymparistoksi monenlaiseen tekemiseen.

Ennen ryhman viemista luontoon, on kuitenkin muutamia kaytannon asioita,
jotka olisi hyva huomioida. Nain opetustuokio on mahdollisimman vastuullinen
ja turvallinen.

Mista 16ytyy sopiva paikka, jonne ryhman voi vieda? Enta onko mahdollisesti
tarvittavat luvat kunnossa, jos ryhman vie jonkun toisen omistamaan metsaan?
Miten jarjestaa toiminta niin, ettd se on mahdollisimman vastuullista ottaen huo-
mioon ymparistdn ja muut ihmiset? Onko paikka turvallinen ja kohderyhmalle
sopiva? Kuinka metsaluontoa olisi mahdollista hyodyntaa ryhman toiminnassa?


https://naturest.fi/koulutukset/?fbclid=IwAR0hPjxjKYWUBPUxkA7CtJAavKQ1EQBVsPfg01tRYt6ImAUzcW9lpxPgnUY
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Muun muassa naihin kysymyksiin saat vastauksia Metsapajaohjaajakoulutuk-
sessa. Opit tiedostamaan oman toimintasi vastuun ja velvollisuudet seka varau-
tumaan mahdollisiin riskeihin, joita luonnossa on.

#metsapajaohjaaja #naturest #hengitdammemetsaa #lisakoulutus #ohjaus #oh-
jaaminen #oppimisymparistd #valmennus #valmentaja #tydpaja #oppiminen
#ryhmanohjaus #nepsy
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