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1 Johdanto 

 

 

Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli suunnitella ja toteuttaa toimeksianta-

jayrityksenä toimivan Naturest Oy:n uudelle palvelutuotteelle markkinointikam-

panja sosiaalisessa mediassa. Naturest Oy tekee säännöllistä ja jatkuvaa or-

gaanista markkinointia pääosin Instagramissa. Markkinointikampanjan avulla 

haluttiin tehostaa uuden tuotteen markkinointia mainostamalla sitä myös Lin-

kedInissä ja Facebookissa. Facebookin ja LinkedInin mainoskampanjoiden tu-

eksi luotiin orgaanista sisältöä julkaistavaksi yrityksen somekanavissa. 

 

Opinnäytetyön raportti koostuu teoriaosuudesta ja toiminnallisen osuuden ku-

vauksesta. Työn teoriaosuudessa selvitetään minkälaisista elementeistä onnis-

tunut ja toimiva digimarkkinointikampanja sosiaalisessa mediassa muodostuu. 

Perehdytään digitaalisen markkinointikampanjan luomiseen, B2B-markkinoinnin 

piirteisiin ja sosiaaliseen mediaan markkinointikeinona, sekä käsitellään orgaa-

nisen sisällön ja maksetun mainonnan eroja markkinoinnissa. Teoriaosuudessa 

kerrotaan myös toiminnallisesta opinnäytetyöstä ja esitellään kehitystyössä käy-

tetyt menetelmät.  

 

Työn toiminnallisessa osuudessa kerrotaan kehitystyön vaiheista ja tuloksista. 

Toiminnallisessa osuudessa kehitettiin noin kahden viikon mittainen sosiaalisen 

median markkinointikampanja toimeksiantajan uudelle palvelutuotteelle Metsä-

pajaohjaaja-koulutukselle. Markkinointikampanjan tavoitteena oli markkinoida 

lanseerattavaa koulutusta ja herättää ihmisten kiinnostus uutta tuotetta kohtaan. 

Tavoitteena oli myös saada kampanjan avulla tarpeeksi osallistujia marras-

kuussa 2022 alkaneeseen koulutukseen. Toiminnallisen osuuden lopussa ana-

lysoidaan kampanjan tulokset.  

 

Raportin lopussa pohditaan kehitystyötä, tuloksia ja tavoitteiden toteutumista. 

Pohditaan mitä kampanjasta opittiin ja miten toimeksiantaja voisi hyödyntää tie-

toa tulevaisuudessa uusia markkinointitoimenpiteitä suunnitellessaan ja toteut-

taessaan.  
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Aikaisempi kokemukseni markkinoinnista on ollut tuotteiden ja palveluiden 

markkinointia ja mainontaa suoraan tuotteen loppukäyttäjille, eli kuluttajille. 

Tässä opinnäytetyössä tulen laajentamaan tietämystäni B2B-markkinoinnista ja 

siihen sopivista digitaalisista työkaluista. Tarkoitus on työn aikana syventää 

osaamista myös laajemmin digimarkkinoinnista.  

 

 

2 Toimeksiantajan esittely ja yhteistyön kuvaus 

 

 

2.1 Naturest Oy 

 

Naturest Oy on Suomessa Pohjois-Pohjanmaan alueella toimiva luontopalvelu-

yritys, joka perustettiin joulukuussa 2019. Yrityksen tarjoamia palveluita toteute-

taan myös muualla Suomessa sekä omana toteutuksena, että alihankkijoita 

hyödyntäen. Naturest Oy tarjoaa luontopalveluita erilaisille suomalaisille ja ulko-

maisille ryhmille, yrityksille ja organisaatioille. Luontopalveluiden keskiössä on 

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

 

Alkuperäinen kohderyhmä yrityksen liiketoiminnalle oli kansainväliset koulutus-

matkailuryhmät. Covid-19-pandemian vuoksi toimintaa jouduttiin heti aluksi kui-

tenkin muuttamaan ja pääasialliseksi kohderyhmäksi nousi yrityksien työhyvin-

vointiryhmät. Koko olemassaolon ajan yrityksen pääajatuksena on ollut koulut-

taa ihmisiä metsään ja luontoon liittyen.  

 

 

2.2 Metsäpajaohjaajakoulutus 

 

 

Metsäpajaohjaajakoulutus on Naturest Oy:n uusi palvelutuote, jonka yritys lan-

seerasi syksyllä 2022. Metsäpajaohjaajia tullaan tarvitsemaan taas lisää siinä 

vaiheessa, kun kansainväliset koulutusryhmät saapuvat Suomeen. Metsäpaja-

ohjaajakoulutus on tarkoitettu kaikille henkilöille, jotka ovat kiinnostuneita 
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hyödyntämään metsäluontoa omassa työssään oppimis- ja toimintaympäristönä 

ryhmien kanssa.  

 

Koulutuksen sisällössä perehdytään muun muassa suomalaiseen metsään ja 

sen omistajuuteen, suoympäristöön, luonnon hyvinvointivaikutuksiin, vastuulli-

suuteen, metsässä liikkumiseen ja metsäpajan suunnitteluun. Opetus järjeste-

tään monimuoto-opintoina etäluennoilla, muutamana lähipäivänä, itsenäisillä 

tehtävillä ja itseopiskelumateriaaleilla. Koulutuksen laajuus on 2,5 op. Koulutuk-

sen käytyään metsäpajaohjaajalla on hyvät valmiudet järjestää ohjattua toimin-

taa erilaisille ryhmille metsäluonnossa. (Naturest 2022.) 

 

Opinnäytetyössä kehitettiin sosiaalisen median markkinointikampanja osana 

Metsäpajaohjaajakoulutuksen lanseerausta syksyllä 2022. Kampanja toteutettiin 

lokakuun alussa pääosin LinkedInissä ja Facebookissa. Markkinoinnissa käytet-

tiin myös Youtubea ja Instagramia.  

 

 

3 Digitaalinen markkinointi 

 

 

Digitaalinen markkinointi on laaja termi, jolla viitataan yleisesti markkinointiin, 

jossa hyödynnetään digitaalista teknologiaa. Digimarkkinointi tapahtuu erilaisilla 

digitaalisilla alustoilla, kuten yrityksen verkkosivuilla, hakukoneessa, sosiaali-

sessa mediassa, mobiilisovelluksissa ja sähköpostissa. (Lahtinen, Pulkka, Kar-

jaluoto & Mero 2022, 17.)  

 

Ennen digitaalisen markkinoinnin yleistymistä mainonta oli pääsääntöisesti yksi-

puolista keskustelua mainostajilta kuluttajille muutamassa mediakanavassa. 

Yksi suurimmista eroista 1950-luvun markkinointiin onkin se, että kuluttajat eivät 

enää ole passiivinen yleisö. Markkinoijien sijaan tavalliset kuluttajat ohjaavat 

keskustelua ja toimivat suunnannäyttäjinä. Digitaalinen markkinointi ei ole pel-

kästään markkinoinnin kanava, vaan myös mekanismi, jonka avulla ihmiset luo-

vat sisältöä ja jakavat kokemuksiaan toisilleen sekä yrityksille, joiden kanssa he 

tekevät liiketoimintaa. (SAS 2022.) 
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Ubiikkius, mitattavuus, kohdennettavuus ja viraalisuus ovat digitaalisen markki-

noinnin ominaispiirteitä, joilla se eroaa perinteisemmistä markkinointikeinoista. 

Digitaalisen markkinoinnin ubiikkius tarkoittaa, että se on aina läsnä käyttäjäl-

lään älypuhelimen ja internetin kautta. Sen vuoksi on tärkeää tunnistaa, miten 

kohdeasiakas käyttää laitteitaan, missä kanavissa hän liikkuu ja miten hänet 

voidaan saavuttaa. Markkinointitoimenpiteiden mitattavuus on toinen digimarkki-

noinnin ominaispiirre. Kaikkien digitaalisten markkinointitoimenpiteiden tuloksia 

voidaan mitata melkeinpä reaaliaikaisesti ja tuloksia analysoimalla voidaan ym-

märtää paremmin mitkä toimenpiteet toimivat ja mitkä eivät. Tulosten avulla voi-

daan reagoida heti, toimenpiteet voidaan muokata tehokkaammiksi ja näin 

myös markkinointibudjetin tuottoaste paranee. Kolmas ainutlaatuinen ominais-

piirre on kohdennettavuus. Hakukonemarkkinoinnissa ja sosiaalisen median 

markkinoinnissa mainoksia voidaan kohdentaa rajatulle kohderyhmälle heistä 

saatavien tietojen mukaan. Kohdentamisessa voidaan käyttää kohderyhmän 

käyttäytymiseen liittyviä tietoja, demografisia tietoja, paikkatietoja sekä yleisim-

piä käytettyjä hakutermejä. Neljäs ominaispiirre viraalisuus tarkoittaa, että käyt-

täjillä on mahdollisuus jakaa markkinointiviestintää omissa sosiaalisen median 

kanavissaan omalle verkostolleen. Viraalisuus on ominaisuus, jota yrityksien 

kannattaisi hyödyntää, koska kuluttajien keskuudessa tuttavien mielipiteellä ja 

suosittelulla on suurempi painoarvo maksulliseen mainontaan verrattuna. 

(Blomster, Kurtti, Määttä & Sinisalo 2020, 4.) 

 

Lahtisen ym. (2022, 159–161) mukaan tärkeimmät ja keskeisimmät digitaalisen 

markkinoinnin kanavat ovat:  

1. yrityksen oma verkkosivusto tai palvelu 

2. sisältömarkkinointi 

3. hakukonemarkkinointi ja verkkomainonta  

4. asiakkuusmarkkinointi 

5. sosiaalisen median markkinointi. 

 

Digitaalista markkinointia tehdessä on tärkeää ymmärtää, miten asiakkaat käyt-

täytyvät verkossa. Sen perusteella voidaan luoda markkinointiviestintää oikeisiin 
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kanaviin niin, että se vastaa asiakkaan tiedon etsintään ostoprosessin eri vai-

heissa. (Blomster, Kurtti, Määttä & Sinisalo 2020, 14–15.) 

 

 

4 Sosiaalinen media markkinointikanavana 

 

 

Sosiaalisella medialla tarkoitetaan internetpalveluita ja -sovelluksia, joihin käyt-

täjät voivat tuottaa omaa sisältöä ja kommunikoida keskenään. Sosiaalisen me-

dian käyttäjät voivat muun muassa tutustua toisiinsa, perustaa ryhmiä, kom-

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

 

Nykypäivänä sosiaalinen media on yrityksille yksi tärkeimmistä digitaalisen 

markkinoinnin kanavista, koska suurin osa ihmisistä viettää siellä paljon aikaa 

sekä työ- että vapaa-ajallaan. Tilastokeskuksen tutkimuksen mukaan jopa 70 % 

suomalaisista käyttää internetissä aikaa yhteisöpalvelujen seuraamiseen. (Ti-

lastokeskus 2022) Yhteisöpalveluja ovat muun muassa Facebook, Instagram ja 

LinkedIn.  

 

Suomessa vähintään kymmenen henkilöä työllistävistä yrityksistä 79 % on käy-

tössä sosiaalinen media. 76 % yrityksistä käyttää sosiaalisessa mediassa yhtei-

söpalveluita, kuten Facebookia ja LinkedIniä, 50 % yrityksistä käyttää multime-

dian jakamiseen tarkoitettua mediaa (esim. Instagram ja Youtube) ja 21 % yri-

tyksistä käyttää blogeja tai mikroblogeja, kuten Twitteriä. (Tilastokeskus 2022.) 

 

Suomessa eniten käytetyt sosiaalisen median palvelut ovat Youtube, What-

sApp, Facebook ja Instagram. (DNA 2022.) Tässä työssä perehdytään enem-

män LinkedIn- ja Facebook-palveluihin, koska ne ovat työn kannalta olennai-

simmat sosiaalisen median palvelut. Facebook ja LinkedIn poikkeavat toisistaan 

käyttötarkoituksen perusteella, LinkedIn on työelämään ja uraan painottuva so-

siaalinen media, kun taas Facebook liitetään enemmän vapaa-aikaan.  
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4.1 Orgaaninen sisältö ja maksettu mainonta  

 

Sosiaalisen median kanavissa markkinointi voi olla orgaanista tai maksettua. 

Tulokselliseen markkinointiin sosiaalisessa mediassa tarvitaan molempia, sekä 

orgaanista sisältöä, että maksettua mainontaa. Pispalan (2022) mukaan paras 

tilanne on silloin, kun yritys tuottaa kohderyhmälle sopivaa, kiinnostavaa ja laa-

dukasta orgaanista sisältöä, joka saa jo itsessään hyvin näkyvyyttä ja jota vah-

vistetaan maksetulla mainonnalla.  

 

Orgaaninen sosiaalinen media tarkoittaa sosiaalisen median palveluiden ilmais-

ten työkalujen käyttämistä. Niillä voi rakentaa yhteisöjä ja jakaa kuvia, videoita 

ja ajatuksia. (Gurd 2022.) Yritys voi hyödyntää näitä työkaluja ilmaisen näkyvyy-

den saamiseen tuottamalla sometileilleen orgaanista sisältöä, kuten asiantun-

tija-artikkeleita, tuotekuvia tai fiilistelyvideoita yrityksen tapahtumasta.  (Pispala 

2022.)   

 

Orgaaninen sisältö toimii markkinoinnissa, jos yritys onnistuu tekemään oikeasti 

kiinnostavaa ja kohderyhmälle hyödyllistä sisältöä, koska sisältö näkyy algorit-

mien vuoksi vain pienelle osalle seuraajakuntaa, jos se ei saa tarpeeksi rea-

gointeja. Algoritmit vaikuttavat orgaanisten julkaisujen leviämiseen, mikä tarkoit-

taa, että julkaisut leviävät paremmin, jos niihin reagoidaan ja ne herättävät kes-

kustelua. (Gosome 2022.) 

  

Orgaanisen sisällön lisäksi monesta sosiaalisen median palvelusta löytyy yrityk-

sille työkalut myös maksulliseen mainontaan. Mainostyökaluissa voi luoda mai-

noksen jostakin jo julkaistusta orgaanisesta postauksesta tai voi luoda erillisiä 

mainoksia, jotka eivät näy orgaanisen sisällön seassa. Maksetusta mainonnasta 

tekee tehokkaan se, että mainokset voi kohdentaa tarkasti tietylle kohderyh-

mälle, jolloin ne näkyvät kohderyhmään sopivien henkilöiden kuvavirrassa. 

Maksettu mainonta mahdollistaa siten laajemmin uusien asiakkaiden tavoitte-

lun. Orgaaninen sisältö puolestaan näkyy yleensä vain niille henkilöille, jotka jo 

seuraavat yrityksen sometiliä. (Pispala 2022.)  
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4.2 Mainostaminen LinkedInissä 

 

LinkedIn on eri alojen ammattilaisille suunnattu yhteisöpalvelu internetissä, mikä 

toimii tietokoneen selaimessa ja mobiilisovelluksena. Palvelussa käyttäjä luo 

ensin oman profiilin, johon hän täydentää työ- ja koulutustaustaansa sekä taito-

jaan ja kiinnostuksen kohteitaan. Sen jälkeen käyttäjä voi verkostoitua oman 

alansa ammattilaisten, yritysten ja erilaisten ryhmien kanssa ja löytää uusia työ- 

tai harjoittelupaikkoja. LinkedInissä voi luoda ja vahvistaa ammatillisia suhteita, 

liittyä erilaisiin ryhmiin, järjestää offline-tapahtumia sekä julkaista kuvia, artikke-

leita ja videoita. LinkedIn tarjoaa ilmaisen jäsenyyden henkilöille, jotka haluavat 

luoda ja ylläpitää ammatillista profiiliaan verkossa. Palvelussa on myös mahdol-

lisuus päivittää maksulliseen Premium-jäsenyyteen, jolloin saa käyttöönsä Lin-

kedInin markkinointi-, rekrytointi-, myynti- ja oppimistuotteet. (LinkedIn Help 

2022a.) 

 

Mainostiliä 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: 

 

Ensimmäinen vaihe on valita kampanjalle tavoite. Tavoitteeksi voi valita brändin 

tunnettuus, vierailut verkkosivulle, sitoutuminen, videon näyttökerrat, liidien han-

kinta, verkkosivujen konversiot, tai työnhakijat (kuva 1). 
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Kuva 1. Kampanjan tavoite (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Solutions. 

2022b.) 

 

Toisessa vaiheessa valitaan kohdeyleisön kriteerit. Valittavissa on yli 20 eri-

laista yleisömääritelmää (kuva 2). 

 

Kuva 2. Mainoksen kohdistaminen (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Soluti-

ons. 2022b.) 

 

Kolmannessa vaiheessa valitaan mainosmuoto. LinkedInissä on mahdollista va-

lita neljästä eri mainosmuodosta, jotka ovat Sponsored Content, Message Ads, 

Dynamic Ads ja Text Ads (kuva 3). 

 

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

 

Sponsored Content -mainokset näkyvät etusivulla muiden julkaisujen joukossa. 

Valittavissa on yksittäinen 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 näkyvät etusivun oikeassa laidassa. Ne räätälöityvät 

jokaiselle käyttäjälle perustuen heidän profiilitietoihinsa, kuten profiilikuvaan, yri-

tyksen nimeen tai ammattinimikkeeseen. Tätä mainosmuotoa voi käyttää moni-

puolisesti erilaisiin tavoitteisiin: bränditietoisuuteen, nettisivu vierailuihin, sitout-

tamiseen ja työnhakijoihin. Erilaisia dynaamisia mainosmuotoja ovat seuraaja-

mainokset, spotlight-mainokset ja työpaikkailmoitukset. (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.) 

 

Neljännessä vaiheessa määritetään kampanjalle budjetti ja aikataulu (kuva 4).

 

Kuva 4. Budjetti ja aikataulu (Kuvakaappaus LinkedIn Marketing Solutions. 

2022b.) 

 

LinkedIn-mainosten hinta perustuu kampanjan tavoitteeseen, eli siihen mitä 

kohdeyleisön halutaan tekevän ja mitä kampanjan halutaan edistävän. Esimer-

kiksi, jos kampanjan tavoitteena on saada lisää kävijöitä nettisivuille, niin veloi-

tus tapahtuu, kun joku klikkaa itsensä linkin kautta nettisivuille. (LinkedIn 

2022d.) 

 

Viimeisessä vaiheessa seurataan ja optimoidaan kampanjaa mittareiden avulla 

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

2022b.) 

 

Seurattavia lukuja ovat muun muassa kampanjan kuluttama summa, halutun ta-

voitteen edistyminen, mainoksen näyttökerrat, klikkausmäärä ja hinta per klik-

kaus, sekä mainoksiin käytetty summa jaettuna tuhannelle näyttökerralle.  

(LinkedIn Help. 2022c.)  

 

 

4.3 Mainostaminen Facebookissa 

 

Facebook on vaihtanut nimensä Metaksi vuonna 2022. Vaikka nimi on muuttu-

nut, Meta tarjoaa silti samoja tuotteita kuin aikaisemmin, kuten Facebook-sovel-

luksen. Meta omistaa Facebookin lisäksi useita muita sosiaalisen median palve-

luita, kuten Instagramin, WhatsAppin ja Facebook Messengerin. (Facebook 

2022.) Tässä raportissa käytetään nimeä Meta, kun puhutaan koko yrityksestä 

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

 

Facebook on sosiaalisen median yhteisöpalvelu, jonne käyttäjä luo ilmaisen 

profiilin. Omassa profiilissa voi jakaa muille omia tietoja, kuten iän ja työ- ja 

opiskelupaikan. Palvelussa voi lähettää kaveripyyntöjä niin tutuille, kuin tunte-

mattomillekin. Se mahdollistaa tutustumisen uusiin ihmisiin ja yhteydenpidon ys-

tävien, työkavereiden, sukulaisten ja tuttavien kanssa. Käyttäjät voivat julkaista 

omalla aikajanallaan omia ajatuksiaan, sekä kuvia, videoita, artikkeleita ja 
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musiikkia. Facebookissa voi myös lähettää yksityisiä viestejä muille käyttäjille. 

(Webwice 2022.) 

 

Metan tuottamien tuotteiden ja palveluiden käyttö ei maksa käyttäjille mitään. 

Palvelut rahoitetaan niin, että yritykset ja organisaatiot maksavat Metalle siitä, 

että heidän tuotteistaan ja palveluistaan näytetään mainoksia palvelun käyttä-

jille. Mainostajat kertovat Metalle, että minkälaisen kohderyhmän he mainoksel-

leen haluavat ja sen perusteella palvelun käyttäjille näytetään heidän tietoihinsa 

ja kiinnostuksen kohteisiinsa perustuen räätälöityjä mainoksia ja sponsoroituja 

sisältöjä, jotka heitä saattaisi kiinnostaa. (Facebook 2022.)  

 

Yritykset voivat luoda mainoksia helposti Facebookin Mainoskeskuksessa tai 

Meta Business Suiten mainosten hallinnassa. Siellä voi seurata ja tarkastella 

mainoksen tehokkuutta sekä muokata ja parannella mainoskampanjaa. Sivulla 

voi tarkastella samanaikaisesti myös muita mainoksia ja kohderyhmiä. Mainos-

keskukseen ja mainostenhallintaan pääsee yrityssivun ammattilaistyökalut-vali-

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

 

Facebook-mainoksen luomisessa ensimmäinen vaihe on tavoitteen valitsemi-

nen. Valittavissa on 11 erilaista tavoitetta, riippuen mihin asiakkaan ostovaihee-

seen haluaa mainoksen kohdistaa (kuva 6). Tunnettuus tavoitteen mainoksella 

pyritään kasvattamaan brändin tunnettuutta. Harkinta tavoitteella pyritään saa-

maan asiakas vuorovaikutukseen ja sitoutumaan sisältöön. Konversio tavoitteet 

kehottavat asiakkaita tekemään haluttuja toimenpiteitä. (Meta 2022a.) 
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Kuva 6. Markkinointitavoite. (Kuva: Meta 2022b.) 

 

 

Seuraavassa vaiheessa rajataan mainoksen kohderyhmä. Se voidaan tehdä 

demografisiin tietoihin, sijaintiin, toimintatapoihin ja kiinnostuksen kohteisiin pe-

rustuen (kuva 7). (Meta 2022b.) 
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Kuva 7. Kohderyhmän määrittäminen. (Kuva: Meta 2022b.) 

 

 

Kolmannessa vaiheessa valitaan mainospaikka. Mainoksen sijoittelua valitessa 

päätetään missä palveluissa (Facebook, Instagram, Messenger ja Audience 

Network) mainos esitetään ja näytetäänkö mainosta vain tietyillä mobiililaitteilla 

(kuva 8). Meta suosittelee valitsemaan automaattisen sijoittelun, jolloin mainok-

set näkyvät paikoissa, joissa ne saavuttavat todennäköisimmin oikean kohde-

ryhmän. Automaattisesti sijoitellut mainokset voivat näkyä Facebookissa, In-

stagramissa ja Audience Networkissa. Valitsemalla automaattiset sijoittelut, ja-

kelujärjestelmä voi käyttää mainosbudjettia tehokkaammin. (Metan ohje- ja tuki-

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

 

 

Kun sijoittelut on päätetty, tulee määrittää sopiva budjetti ja aikataulu. Budjetin 

voi määrittää päiväkohtaiseksi tai kokoaikaiseksi valitulle ajalle. Mainostaa voi 

jatkuvasti päivittäisellä budjetilla tai mainoksen esittämiselle voi määrittää alka-

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

 

 

Kuva 9. Budjetti ja aikataulu. (Kuva: Meta 2022b.) 
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Seuraavassa vaiheessa valitaan sopiva mainosmuoto. Mainostyökalussa voi 

valita mainokselle sopivan muodon riippuen minkälaisen mainoksen haluaa 

tehdä ja missä haluaa sen tavoittavan kohderyhmän (kuva 10). Valittavissa on 

seuraavat mainosmuodot: kuva, video, tarinat, messenger, karuselli, diaesitys, 

kokoelma ja esittely. (Meta. 2022d.) 

 

 

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

 

 

Lopuksi mainos lähetetään eteenpäin. Tässä vaiheessa mainos siirtyy mainos-

huutokauppaan. Sen avulla se kohdennetaan sopivalle yleisölle. Kun Meta esit-

tää mainoksen jollekin palvelun käyttäjälle, niin mainokset, joiden kohderyh-

mään käyttäjä 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 hallintatyökalussa kampanjan ajan (kuva 11). Siellä voi seurata esimerkiksi 
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mainoksen kuluttamaa summaa, tavoitettua yleisöä, mainoksen kattavuutta ja 

näyttökertoja. (Meta 2022e.) 

 

 

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

 

 

5 B2B-markkinointi 

 

 

Kun yritys markkinoi tuotteitaan toisille yrityksille puhutaan B2B-markkinoinnista 

eli yritys- tai teollisuusmarkkinoinnista. Tällöin myyjänä ja ostajana toimii yritys. 

Kun taas puhutaan B2C-markkinoinnista, tuotteen ostajana toimii kuluttaja. Yri-

tyksille ja kuluttajille saatetaan myydä samoja tuotteita, mutta markkinointiargu-

mentit eroavat toisistaan. Yritys ostajana haluaa tietää, että miten tuotteet me-

nevät kaupaksi, ovatko tuotteet hyvälaatuisia ja jääkö myynnistä tarpeeksi hyvä 

kate. Kuluttajamarkkinointi keskittyy pakkauksen ulkonäköön, tuotteen anta-

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

 

B2B-markkinointi koetaan yleisesti haastavammaksi, kuin B2C-markkinointi. 

Syynä tähän on luultavasti B2B-markkinoinnin erityispiirteet. Ostoprosessiin 

osallistuu monesti useampia ihmisiä, mikä lisää prosessin monimutkaisuutta. 

Ostoprosessi on paljon pidempi, koska yritysmaailmassa halutaan luoda pitkiä 
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asiakassuhteita. Prosessin aikana on myös useita kosketuspisteitä, eikä pro-

sessia viedä loppuun verkkosivustolla. (SDM 2022.) 

 

Perinteisesti B2B-markkinointi on tapahtunut myyjän ja ostajan tavatessa henki-

lökohtaisesti. Nykyään digitalisaation roolin kasvaessa myös tähän asiaan on 

tullut muutos. Asiantuntijayritys Accenture on tehnyt vuonna 2017 tutkimuksen 

yrityspäättäjille, josta selvisi, että yritysostajat ehtivät nykyään käydä yli puolet 

ostoprosessistaan läpi ennen kuin he ottavat yhteyttä myyjään. (Lahtinen, 

Pulkka, Karjaluoto & Mero 2022, 61.) 

 

Kuten kappaleessa 3.1 Sosiaalinen media markkinointikeinona kerrotaan, niin 

79 % suomalaisista yli kymmenen henkilöä työllistävästä yrityksestä käyttää so-

siaalista mediaa. (Tilastokeskus 2022.) Sosiaalisessa mediassa yrityksillä on 

mahdollisuus kasvattaa näkyvyyttä, osallistua keskusteluihin, ottaa kantaa, tie-

dottaa ja markkinoida. Sosiaalinen media B2B-markkinoinnin kanavana on hyvä 

siksi, että se ulottuu myös ihmisten vapaa-ajalle. Sosiaalisen median kanavista 

LinkedIn ja Facebook ovat suosituimmat maksetun markkinoinnin kanavat B2B-

markkinoinnissa.  

 

B2B-markkinointiin sosiaalisessa mediassa yritys tarvitsee erilaisen äänen ja 

sävyn B2C-markkinointiin verrattuna. Yritysasiakkaille tuotteista tulisi puhua asi-

antuntijana ja viestinnän tulisi liittyä alaan, yritykseen ja tuotteisiin, tai ainakin 

sen tulisi sivuta, tai tukea niitä. Kohderyhmää tulisi silti lähestyä ihmisenä, 

vaikka viestintä ei olekaan henkilöasioista viestimistä. Yrityksen viestintä voi 

mennä kohderyhmän lukijalta ohi, jos lukija ei koe viestiä henkilökohtaiseksi. 

(Kananen 2019, 131.) 

 

 

6 Markkinointikampanja 

 

 

Opinnäytetyönä suunniteltiin ja toteutettiin markkinointikampanja sosiaalisessa 

mediassa. Tässä luvussa perehdytään tarkemmin itse markkinointikampanjaan. 

Miten onnistunut markkinointikampanja luodaan ja kehitetään? Minkälaisia 
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työvaiheita kampanjan suunnittelussa ja toteuttamisessa on? Mitkä ovat hyviä 

mittareita kampanjan tuloksien mittaamiseen? Entä miten markkinointi- ja mai-

noskampanja eroavat käsitteenä toisistaan? 

 

Yrityksissä tuotteiden ja palveluiden markkinointitoimenpiteitä tehdään yleensä 

jatkuvasti ja säännöllisesti, mutta välillä voi tulla tilanne, että markkinointia täy-

tyy tehostaa lyhyemmällä aikavälillä, jolloin on tarpeellista toteuttaa markkinoin-

tikampanja. Nämä tilanteet voivat olla esimerkiksi rekrytoiminen, uuden tuotteen 

lanseeraaminen, tietoisuuden levittäminen ja myynnin kasvattaminen. (Oksanen 

2022.) Laadukkaassa markkinointikampanjassa edistetään yrityksen tavoitetta 

hyvin organisoiduilla, strategisilla toimenpiteillä. Kampanjassa pyritään tavoitta-

maan asiakkaat eri tavoilla yhdistelemällä useita markkinointikanavia ja medi-

oita. (Hubspot 2022.) 

 

Markkinointi on toimintaa, jolla yritys levittää tietoisuutta brändistään ja pyrkii va-

kuuttamaan asiakkaansa tekemään ostopäätöksen. Mainonta on yksi osa mark-

kinointia ja tukee yrityksen laajempia tavoitteita. Mainonnalla pyritään välittä-

mään haluttu viesti kuluttajille. Mainoskampanja voi siis olla osa markkinointi-

kampanjaa, mutta mainosten lisäksi markkinoinnissa voi hyödyntää esimerkiksi 

uutiskirjettä, hakukoneoptimointia ja -markkinointia, sekä sosiaalista mediaa. 

(Hubspot 2022.)  

 

Markkinointikampanjan suunnittelun vaiheita ovat  

1. tavoitteiden asettaminen 

2. seurantamenetelmien ja mittareiden määrittäminen 

3. kohderyhmän valinta 

4. sisällön suunnittelu ja tuottaminen  

5. media- ja kanavavalinta 

6. budjetointi. 

 

Kampanjan suunnittelussa tulee ottaa huomioon kampanjan tavoitteet ja bud-

jetti. Niiden rajoissa suunnitellaan sisällöt, tehdään kanavavalinnat, määritetään 

onnistumisen mittarit ja aikataulutetaan yksittäiset toimenpiteet. Suunnitelmaan 

voi tehdä listan toteutettavista sisällöistä ja toimenpiteistä, sekä nimetä 
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vastuuhenkilöt niiden toteuttamiseen. Kampanjoiden suunnittelu ei eroa suuresti 

jatkuvien markkinointitoimenpiteiden suunnittelusta, myös sen tulee perustua 

myös yrityksen brändielementteihin ja olla tarvittaessa sovellettavissa markkina-

tilanteen mukaan. Myös kampanjan edistymistä ja tuloksia tulee seurata ja ana-

lysoida kuten muita markkinoinnin toimenpiteitä. (Blomster, Kurtti, Määttä & Si-

nisalo 2020, 111–112.) 

 

Suunnittelun jälkeen voidaan siirtyä toteuttamiseen. Tässä vaiheessa luodaan 

sisällöt valittuihin markkinointikanaviin ja seurataan kampanjan etenemistä valit-

tujen mittareiden avulla. Samalla varmistetaan, että käyttäjät tekevät haluttuja 

toimintoja. Mittareita kannattaa olla muitakin, kuin näyttökerrat, tuotettu liikenne 

ja napsautussuhde. Niiden lisäksi kannattaa valita konkreettisempia mittareita, 

joilla voidaan mitata kampanjan tehokkuus saaduilla tuloksilla. Kun kampanja 

on ohi, analysoidaan kertynyt data ja mietitään, että miten siitä saatua tietoa 

voidaan hyödyntää jatkossa uusien toimenpiteiden suunnittelussa. Tietojen ana-

lysointi kannattaa hyödyntää, koska sen avulla yritys saa arvokasta tietoa koh-

deyleisöstä ja erilaisten markkinointimenetelmien toimivuudesta. (Hubspot 

2022.) 

 

 

7 Toiminnallinen opinnäytetyö 

 

 

Toiminnallinen opinnäytetyö on yksi tapa toteuttaa opinnäytetyö ammattikorkea-

koulussa. Sen tavoite on, että opiskelija näyttää oman asiantuntijuutensa kehit-

tämällä tuotoksen, joka voi olla esimerkiksi joku konkreettinen esine, digitaali-

nen tuote, suunnitelma tai tapahtuma. Tuotoksen lisäksi opiskelija kirjoittaa ra-

portin, jossa hän esittelee tuotoksen lähtökohdat, kertoo, minkälaisia valintoja 

hän on tehnyt toteutuksen aikana ja perustelee tekemänsä ratkaisut. (Kostamo, 

Airaksinen & Vilkka 2022, 11.) Opinnäytetyöraportti koostuu teoriaosuudesta, eli 

tietoperustasta ja toiminnallisen osuuden kuvauksesta.  

 

Toiminnallisen opinnäytetyön prosessi etenee seuraavasti. Ennen tekemisen 

aloittamista määritellään työlle tavoitteet. Sen jälkeen voidaan alkaa 



24 

 

suunnittelemaan toteutusta. Suunnitelmavaiheessa valitaan tuotoksen kehittä-

miseen sopiva menetelmä, luodaan aikataulu työn etenemiselle ja pohditaan, 

miten lopuksi tuotosta tai tuloksia arvioidaan ja palautetta kerätään.  

 

Toiminnallisen opinnäytetyön tuotoksen kehittämisessä tulisi olla tutkimukselli-

nen ote. Kehittämistyössä voi hyödyntää erilaisia laadullisia ja määrällisiä tutki-

musmenetelmiä, joiden avulla saadun tutkimustiedon analysointi auttaa teke-

mään tuotoksesta paremmin kohderyhmää palvelevan. (Kostamo ym. 2022, 

126.) Tässä opinnäytetyössä hyödynnettiin suunnitteluvaiheessa SWOT-analyy-

siä ja kohderyhmäanalyysiä. SWOT-analyysissä perehdyttiin yrityksen digimark-

kinoinnin nykytilanteeseen ja kohderyhmäanalyysissä tarkasteltiin markkinoita-

van tuotteen kohderyhmää.  

 

Suunnittelun jälkeen voidaan ruveta etsimään opinnäytetyön aiheeseen liittyvää 

kirjallisuutta ja tietolähteitä. Niistä valitaan tietoperustaan, eli raportin teoria-

osuuteen olennaisimmat sisällöt. Tietoperustaan jäsennellään työn kannalta 

keskeiset käsitteet, aiempi tutkittu tieto ja asiantuntijatieto. Ennen tuotoksen te-

kemistä sen kehittämiseen valitun menetelmän käyttö opetellaan ja suunnitel-

laan, että miten tietoa kerätään ja analysoidaan. Sen jälkeen päästään teke-

mään kehittämistyötä toimeksiantajan kanssa. (Kostamo ym. 2022, 15.) Kehittä-

mistyön vaiheet kuvataan opinnäytetyöraportin toiminnallisessa osuudessa. Lo-

puksi tuotosta ja siitä saatuja tuloksia analysoidaan, arvioidaan ja pohditaan yh-

dessä toimeksiantajan kanssa.  

 

Tämä opinnäytetyöprosessi alkoi keväällä 2022 aiheen ja toimeksiantajan etsi-

misellä. Toukokuussa löytyi Pohjois-Suomesta kiinnostava yritys Naturest Oy. 

Yrityksen toimitusjohtajan Rita Porkan kanssa pohdittiin sopivaa opinnäytetyön 

aihetta, josta olisi hyötyä sekä työn tekijälle, että toimeksiantajalle. Elokuussa 

juteltiin vielä aiheesta ja Rita kertoi, että marraskuussa 2022 alkaa uusi koulu-

tus, jonka markkinoimiseen tarvittaisiin kampanja. Tämän tarpeen pohjalta läh-

dettiin käynnistämään toiminnallisen opinnäytetyön prosessi ja kehittämään 

markkinointikampanjaa.  
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Opinnäytetyön muodoksi valittiin toiminnallinen opinnäytetyö, koska työssä ke-

hitettiin markkinointikampanja toimeksiantajayrityksen uudelle tuotteelle. Kam-

panjan avulla pyrittiin lisäämään tietoa uudesta tuotteesta ja herättämään asiak-

kaiden kiinnostus tuotetta kohtaan. Konkreettinen tavoite kampanjalle oli, että 

markkinointikampanjan avulla lanseerattavaan koulutukseen saadaan tarpeeksi 

osallistujia. Toimeksiantaja voi myös tulevaisuudessa hyödyntää kampanjan 

materiaalia tuotteen markkinoinnissa.  

 

Koko kampanjan ajan tehtiin seurantaa siitä, miten kampanja eteni eri kana-

vissa. Tarpeen mukaan tehtiin muutoksia, jotta kampanja olisi toimivampi. Lo-

puksi analysoitiin kampanjan tulokset ja pohdittiin tavoitteiden täyttymistä. 

 

 

8 Menetelmälliset valinnat 

 

 

8.1 SWOT-analyysi 

 

Nelikenttä- eli SWOT-analyysi on yksinkertainen menetelmä, jota voidaan hyö-

dyntää monipuolisesti yritystoiminnan analysointiin. Sitä voidaan soveltaa tutki-

malla koko yritystä, tai tarkemmin jotain osaa yrityksen toiminnassa. (Suomen 

Riskienhallintayhdistys 2022.) Tässä opinnäytetyössä SWOT-analyysiä käytet-

tiin Naturest Oy:n digitaalisen markkinoinnin nykytilan tarkasteluun ja analysoin-

tiin. Sillä saatiin hyvä kuva tämänhetkisestä tilanteesta, yrityksen vahvuuksista, 

heikkouksista, uhkatekijöistä ja mahdollisuuksista digimarkkinoinnissa. 

 

SWOT-analyysissä paloitellaan tarkasteltava kokonaisuus neljään laatikkoon: 

yrityksen vahvuudet, yrityksen heikkoudet, sekä ulkoiset mahdollisuudet ja ul-

koiset uhat (taulukko 1).  

 

Taulukko 1. SWOT-analyysi 
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          sisäiset 

 

VAHVUUDET 

 

HEIKKOUDET 

 

ulkoiset 

 

MAHDOLLISUU-

DET 

 

UHAT 

 

 

Vahvuudet ovat yritykselle eduksi, ne auttavat menestymään ja saavuttamaan 

tavoitteita. Heikkouksia tulisi välttää ja pyrkiä poistamaan niitä. Ulkoiset mahdol-

lisuudet kannattaa hyödyntää, koska ne auttavat yritystä menestymään parem-

min. Ulkoiset uhat taas tulisi kiertää, koska ne vaikeuttavat yrityksen menesty-

mistä. (Kananen 2019.) 

 

 

8.2 Kohderyhmäanalyysi 

 

Markkinoinnin suunnittelussa yksi tärkeimmistä vaiheista on kohderyhmän mää-

rittäminen. Se auttaa kohdistamaan mainonnan henkilöille, jotka voisivat olla 

kiinnostuneita tarjottavasta tuotteesta ja tuote voisi vastata heidän tarpeitaan. 

Markkinoinnin suunnittelu ja mainosten kohdentaminen ilman asiakasymmär-

rystä ja tietoa kohderyhmästä on vaikeaa, ja haluttujen tuloksien saavuttaminen 

voi olla jopa mahdotonta. Sosiaalisen median seuraajista saatavien demografis-

ten tietojen, kuten iän, sukupuolen, ammatin, työnimikkeen tai asuinkaupungin 

lisäksi olisi hyvä tietää myös asiakkaan käyttäytymistä ohjaavia tietoja, kuten ar-

voja ja kiinnostuksen kohteita. (Ikonen 2022.) 

 

Kohderyhmän analysoimisessa käytettiin toimeksiantajalta saatua palvelumuo-

toilukonseptin asiakassegmentointia, lisäksi pohdittiin toimeksiantajan kanssa 

yhdessä sopivia asiakasryhmiä Metsäpajaohjaaja-koulutukselle. Mainoskam-

panjoiden kohdentamista varteen tehtiin kooste toimeksiantajayrityksen nykyi-

sistä someseuraajista Metan ja LinkedInin yrityssivuilta saatavien tietojen 
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mukaan. Kampanjan loputtua voitiin näin verrata, että onko seuraajamääriin tul-

lut muutoksia ja miten kampanja on vaikuttanut seuraajakuntaan. LinkedIn mai-

noskampanjan kohdennukset tehtiin aluksi nykyisten seuraajien demografian 

mukaan. 

 

 

9 Työn suunnittelu ja toteutus 

 

 

9.1 SWOT-analyysi yrityksen digimarkkinoinnista 

 

Suunnittelu aloitettiin perehtymällä toimeksiantajayritykseen ja digitaaliseen 

markkinointiin toimintaympäristönä. Lähtötilannetta hahmottamaan tehtiin 

SWOT-analyysi, jossa keskityttiin analysoimaan yrityksen digimarkkinointia 

(taulukko 2).  

 

 

Taulukko 2. Naturest Oy:n digimarkkinoinnin SWOT-analyysi 

Vahvuudet 

• laadukkaat nettisivut, jossa eri 

tuotteet esitelty selkeästi 

• erottuva brändi 

• aktiivinen Instagram-tili 

• monta eri alustaa käytössä ja 

niissä alustoille ominaista si-

sältöä 

• mielenkiintoista ja monipuolista 

sisältöä (tekstejä, kuvia, vide-

oita, live-lähetyksiä) 

Heikkoudet 

• yrityksen tarjoamat erilaiset 

palvelupaketit eivät erotu sel-

keästi sosiaalisessa mediassa 

• julkaisuihin reagointi on vä-

häistä seuraajamääriin nähden  

• vähäinen aktiivisuus muissa 

somekanavissa paitsi In-

stagramissa 

Mahdollisuudet 

• LinkedIn-palvelun tarjoamat 

mahdollisuudet markkinointiin 

yrityksille ja organisaatioille 

Uhat 

• kilpailijat 

• verkkopalveluiden haavoittu-

vuus 
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• verkkosivun hakukoneopti-

mointi ja -markkinointi 

• maksullinen markkinointi 

• ilmastonmuutokseen ja maail-

mantilanteeseen vastaten met-

sän hyvinvointivaikutuksista ja 

vastuullisuudesta kertominen 

• uutiskirje  

 

 

 

9.2 Tavoite 

 

Markkinointikampanjan tavoitteiksi asetettiin toimeksiantajan kanssa uuden pal-

velutuotteen markkinointi ja kiinnostuksen herättäminen. Konkreettisemmaksi 

tavoitteeksi asetettiin, että ensimmäiseen marraskuussa aloittavaan koulutus-

ryhmään ilmoittautuisi tarpeeksi osallistujia.  

 

Facebookiin ja LinkedIniin mainoskampanjoita rakentaessa piti asettaa niille so-

pivat tavoitteet. LinkedIn-kampanjan tavoitteeksi asetettiin bränditietoisuuden le-

vittäminen. Facebook-kampanjan tavoitteeksi laitettiin lisää sivustolla kävijöitä.  

 

9.3 Kohderyhmä 

 

Metsäpajaohjaaja-koulutuksen kohderyhmään kuuluvat henkilöt, jotka ohjaavat 

työkseen erilaisia ryhmiä ja ovat kiinnostuneita oppimaan lisää metsäluonnosta 

ja haluaisivat ottaa metsät osaksi toimintaympäristöä. Metsäpajojen yksi tarkoi-

tus on, että niihin osallistuvat oppivat jotain uutta ja metsää käytetään oppimis-

ympäristönä. Koulutuksen kohderyhmään voi kuulua siis ihmisiä erilaisilla työn-

kuvilla, kuten valmentajia, opettajia, ryhmänohjaajia, nuoriso- ja liikuntaohjaajia, 

sekä hyvinvointi- ja matkailualan yrittäjiä.  

 

Metsäpajaohjaaja-koulutukseen osallistuvat henkilöit voivat olla kiinnostuneita 

lisäksi muun muassa luonnon hyvinvointivaikutuksista, ulkoilusta, retkeilystä ja 

eräilystä, erilaisten ryhmien kanssa työskentelemisestä, yrittäjyydestä ja 
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hyvinvoinnista. Näitä kiinnostuksen kohteita hyödynnettiin markkinointimateriaa-

lin suunnittelussa ja Facebookin mainoskampanjan kohdennuksissa (kuva 12).  

 

Aluksi mietittiin toimeksiantajan kanssa, että yhdeksi markkinointikanavaksi olisi 

otettu myös Google Ads, mutta tultiin tulokseen, että tässä työssä keskitytään 

pelkästään sosiaaliseen mediaan markkinointikanavana. Päätettiin toteuttaa 

kampanja LinkedIn:ssä, Facebookissa ja Instagramissa. Yksi video julkaistiin 

myös Youtubessa, josta jaettiin linkki Instagramiin. 

 

LinkedIn-mainoskampanjan tavoitteeksi asetettiin bränditietoisuuden lisäämi-

nen. Mainoksen kohdeyleisö rajattiin työnkuvan (Job Functions) ja viran (Job 

Seniorities) mukaan. Aluksi yleisön kohdennukset tehtiin yrityksen seuraajien 

sen hetkisen demografian mukaan ja siitä 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 päivän kuluttua tajuttiin, että kohdennukset ei palvele kovin hyvin op-

timaalista kohdeyleisöä. Kampanja tavoitti valtion työntekijöiden lisäksi IT-alan 

työntekijöitä, jälleenmyyjiä ja rakennusalan henkilöitä. 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 

 

Tämä kohderyhmä oli selkeästi toimivampi, koska muutoksen jälkeen syntyi 

enemmän liikennettä yrityksen nettisivuille ja tilille tuli uusia seuraajia.  

 

Kuvassa 12 näkyy Facebook-mainoskampanjan kohdeyleisö: 
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Kuva 12. Kuvakaappaus Facebook-mainoksen kohderyhmän tiedoista 

 

 

9.4 Sisältö 

 

Kohderyhmään perehtymisen jälkeen alettiin suunnittelemaan tarkemmin kam-

panjan toteuttamista. Toimeksiantajalta saatiin materiaalia markkinointikampan-

jan toteuttamiseen. Materiaaleissa oli palvelumuotoilukonsepti koulutustuot-

teesta, yrityksen graafinen ohjeistus, koemarkkinointikampanjan suunnitelma ja 

pari väriversiota yrityksen logosta. Opinnäytetyötä tehdessä päästiin myös osal-

listumaan syksyn aikana Metsäpajaohjaaja-koulutuksen pilottiryhmään. Sitä 

kautta käytössä oli myös koulutuksen materiaalit ja niitä pystyttiin hyödyntä-

mään markkinointimateriaalin suunnittelussa.  

 

Kuvamateriaalia kuvattiin pilottikoulutusryhmän lähipäivältä. Päivän aikana ku-

vattiin ryhmästä kuvia ja videoklippejä, sekä muutama videohaastattelu, joissa 

esiintyi pari koulutettavaa. Haastatteluista tehtiin video, joka julkaistiin yrityksen 

Youtube- ja LinkedIn-tileillä. Kuvamateriaalia hyödynnettiin LinkedIn- ja Face-

book-mainoksissa ja orgaanisissa somepostauksissa.  

 

Facebook- ja LinkedIn-mainokset olivat yksinkertaisia (kuvat 13–16). Niissä oli 

kuvattu pilottiryhmää syksyisen metsän keskellä oppimassa. Ajatuksena oli, että 

kuva ryhmästä syksyisessä luonnossa herättäisi katsojan mielenkiinnon ja jät-

täisi muistikuvan tuotteesta ja yrityksestä, jossa toimintaympäristönä 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. Mainosteksteissä kerrottiin uudesta 
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Metsäpajaohjaajakoulutuksesta ja kenelle se sopii. Mainoksissa oli kehotus siir-

tyä linkkiä painamalla verkkosivuille lukemaan lisää ja ilmoittautumaan koulutuk-

seen.  

 

Orgaanista sisältöä julkaistiin somekanavissa mainoskampanjan tukena. Mai-

nokset eivät näkyneet Naturestin profiileissa, joten orgaaninen sisältö toimi 

markkinointina myös nykyisille seuraajille. Yrityksen seinälle julkaistut postauk-

set toimivat myös mainosten tukena, jos mainoksen nähnyt henkilö klikkaisi 

mainoksen linkin sijaan yrityksen LinkedIn- tai Facebook- profiiliin, niin sieltä 

löytyisi myös lisätietoa Metsäpajaohjaajakoulutuksesta. (Liite 1.) Toimeksiantaja 

ei ollut aikaisemmin päivittänyt aktiivisesti LinkedIniä, joten siellä ei ollut ai-

heesta valmiiksi tietoa.  

 

 

 

Kuva 13, kuva 14 ja kuva 15 LinkedIn mainokset 
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Kuva 16. Facebook mainos 

 

 

Kuvien lisäksi luotiin video, joka oli aluksi tarkoitus lisätä maksulliseen mainos-

kampanjaan LinkedIniin. Mainoskampanjaan ei voinut lisätä valitun kuvamai-

nosmuodon takia videota, niin latasimme videon Youtubeen ja LinkedIniin. Toi-

meksiantaja jakoi Youtube-linkin myös yrityksen Instagram-tarinassa. Videolla 

näkyi hetkiä Metsäpajaohjaaja-koulutuksen pilottiryhmän ensimmäiseltä lähipäi-

viltä. Siinä esiintyi Naturestin yrittäjä, sekä pilottiryhmän osallistujia. Yrittäjä ker-

toi videolla, kenelle koulutus soveltuu ja pilottiryhmäläiset jakoivat ajatuksiaan 

siitä, että mikä on ollut heidän mielestään antoisinta koulutuksessa tähän asti. 

Videon editoinnissa päästiin opettelemaan uutta editointiohjelmaa. Videopätkät 

ja haastattelut kuvattiin koulutuksen lähipäivänä Oulussa Sanginsuussa ja yrit-

täjältä saatiin videona hänen puheenvuoronsa. Editointi tehtiin DaVinci Resolve-

editointiohjelmalla. Videossa on musiikkia ja äänet, mutta siihen lisättiin teksti-

tykset, että puheosuudet voi katsoa myös ilman ääntä.   

 

 

9.5 Toteutus 

 

Toimeksianto työlle saatiin elokuun lopussa, jolloin marraskuussa alkavan Met-

säpajaohjaaja-koulutuksen ilmoittautumisen sulkeutumiseen oli vähän alle kaksi 

kuukautta. Kampanjan toteuttamiseen oli sen vuoksi hyvin vähän aikaa, koska 

samalla käynnistyi opinnäytetyöprosessi, tiedon hankinta ja raportin kirjoittami-

nen. Työn toteuttaminen vaati myös uusien työkalujen, kuten LinkedIn-markki-

nointityökalun ja videoeditointiohjelman opettelua. 

 

Suunnitelmavaiheessa perehdyttiin yritykseen ja uuteen tuotteeseen, kohderyh-

mään ja nykyisten seuraajien demografiaan, sekä LinkedIn-markkinointiin ja 

Google-markkinointiin. Päädyttiin lopulta toimeksiantajan kanssa, että toteute-

taan kampanja sosiaalisen median kanavissa, joista tärkeimpänä LinkedIn ja 

Facebook.  

 

https://youtu.be/T27TMPKeDNk
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Seuraavaksi tehtiin kampanjasuunnitelma PowerPoint tiedostona, johon eritel-

tiin tarkemmin käytössä olevat kanavat (Facebook, LinkedIn ja Instagram) ja 

markkinoinnin toimenpiteet (maksullinen kampanja, orgaaniset somejulkaisut). 

Suunnitelmaan kirjattiin ylös kampanjan tavoitteet, budjetti, ajankohta ja kana-

vat, kohderyhmä ja kampanjasisältö. Sen jälkeen listattiin jokaiseen kanavaan 

tehtävät toimenpiteet ja julkaisut, sekä ideoitiin aihepiireittäin sisältöideoita jul-

kaisuihin Instagramiin ja Facebookiin. Suunnitelman loppuun lisättiin myös kam-

panjassa käytettävät aihetunnisteet, eli hastagit. Tässä vaiheessa ajatuksena 

oli, että maksullinen mainoskampanja toteutetaan LinkedInissä ja orgaanista si-

sältöä tehdään Facebookiin ja Instagramiin. Lopulta päädyttiin muuttamaan to-

teutus niin, että maksulliset mainoskampanjat toteutettiin LinkedInissä ja Face-

bookissa. Niihin tehtiin lisäksi orgaanista sisältöä. (Liite 1.) Instagramiin suunni-

teltiin myös sisältöideoita ja julkaisuja, joita toimeksiantaja toteutti ja julkaisi.  

 

Markkinointikampanja toteutettiin lokakuussa 1.10.-15.10.2022 Facebookissa, 

LinkedInissä ja Instagramissa. Lopulta myös Youtubessa julkaistiin yksi video. 

Kun kampanjasuunnitelma oli hyväksytty, tehtiin aikataulu toimenpiteille ja alkoi 

sisältöjen luominen mainoskampanjoihin ja somejulkaisuihin. Luonnosten val-

mistuttua ne hyväksytettiin toimeksiantajalla ennen julkaisua. LinkedIn-mainos-

kampanjan pituus oli vajaa kaksi viikkoa. 4.-15.10.2022 ja Facebook-mainos-

kampanja alkoi päivän myöhemmin 5.10.2022 ja se kesti kymmenen päivää 

15.10.2022 saakka. Opinnäytetyön tekijä loi mainoskampanjan LinkedIniin ja 

Facebookiin ja julkaisi niissä orgaanisia julkaisuja ja toimeksiantaja teki sisältöjä 

ja julkaisut Instagramiin suunnitelman pohjalta. 

 

Koko kampanjan ajan tavoitteiden saavuttamista mitattiin seuraamalla sosiaali-

sen median sivustojen liikennettä, seuraajamääriä ja postauksiin sitoutumista 

sometilien hallintatyökaluissa. Facebook- ja LinkedIn-mainoskampanjoiden tu-

loksia, mainosten klikkausmäärää, sekä saavutettujen henkilöiden määrää ja 

demografisia tietoja seurattiin mainosten hallintatyökaluissa. Facebookissa 

kampanja eteni tasaiseen tahtiin alusta loppuun. LinkedIn-kampanja ei lähtenyt 

aluksi kovin hyvin tavoittamaan haluttua kohdeyleisöä. Tarkistettiin kohdeyleisö 

ja huomattiin, että se ei vastannut tuotteen haluttua kohderyhmää. Yleisön 
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kohdennuksia muokattiin ja sen jälkeen kampanja lähti paremmin liikkeelle 

(katso luku 7.3). 

 

 

10 Tulosten analysointi 

 

 

Kampanjan vaikutuksia seurattiin koko toteutuksen ajan, mutta tulokset kerättiin 

yhteen ja analysoitiin vasta kampanjan jälkeen. Markkinointikampanjan tulok-

sena seuraajamäärät nousivat hieman, LinkedIn-tilille tuli 15 uutta seuraajaa ja 

Facebookiin 9. Kampanjamainoksissa olevan linkin kautta oli klikattu Lin-

kedIn:ssä 54 kertaa ja Facebookissa 386 kertaa yrityksen verkkosivuille, jossa 

kerrottiin tarkemmin koulutuksesta. Näyttökertoja mainoksille kertyi LinkedIn:ssä 

27 258 ja Facebookissa 10 909. Kampanja budjetti Facebookissa oli 40 € ja Lin-

kedIn:ssä 200 €. Taulukossa 3 vertailussa LinkedInin ja Facebookin kampanja-

tulokset.   

 

 

Taulukko 3. Kampanjatuloksia 

 LinkedIn Facebook 

näyttökerrat  27 258 10 909 

klikkaukset 54 386 

uudet seuraajat 15 9 

budjetti (€) 200 40 

 

 

Datan lisäksi toimeksiantaja sai joitain kyselyitä koulutukseen liittyen, mikä tar-

koittaa, että mielenkiinto uuteen tuotteeseen on herännyt. Ilmoittautumisia uu-

teen ryhmään ei kuitenkaan tullut kampanjan mukana toivotusti.  

 

Kampanjan toteutusaika oli melko lyhyt uuden tuotteen markkinointiin. Tuloksia 

voisi saavuttaa paremmin pitkäaikaisella säännöllisellä sisällöntuotolla ja 
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pidemmillä kampanjoilla. Mainonnassa tulisi keskittyä sekä brändi-, että liidimai-

nontaan. Tässä kampanjassa päätarkoitus oli tehdä brändimainontaa ja levittää 

tietoisuutta uudesta tuotteesta.  

 

 

11 Pohdinta 

 

 

Koko opinnäytetyöprosessi käynnistyi kevättalvella 2022, mutta aiheen valinta 

ja toimeksiantajan löytäminen veivät aikaa. Kun elokuussa sovittiin toimeksian-

tajan kanssa opinnäytetyön aihe ja tuotos, prosessi lähti etenemään vauhdilla. 

Opinnäytetyön raportti eteni työn ohella tasaiseen tahtiin syksyn 2022 aikana. 

Kehitystyönä toteutettu markkinointikampanja toteutettiin lokakuun alussa. Työ 

sijoittui aikataulullisesti hyvin opintojen loppuun, jolloin pystyi keskittymään täy-

sin työn tekemiseen. Kampanjan puolesta aikataulu oli tiukka ja se vaikutti kam-

panjan toteutukseen jonkun verran.  

 

Toimeksiantajalta saatiin hyvää ennakkomateriaalia kampanjan suunnittelua 

varten. Opinnäytetyötä tehdessä päästiin myös osallistumaan syyskuussa 2022 

alkaneeseen Metsäpajaohjaaja-pilottikoulutukseen. Koulutuksen materiaaleista 

oli paljon hyötyä kampanjan suunnittelussa ja sen avulla saatiin parempi kuva 

markkinoitavasta tuotteesta. Siitä oli hyötyä kampanjan suunnittelun lisäksi 

markkinointimateriaalin kuvaamisessa. Tapaamalla muita koulutukseen ilmoit-

tautuneita, pääsi myös juttelemaan heidän syistään hakeutua koulutukseen ja 

kuulemaan miten he aikovat hyödyntää oppeja työssään. Se auttoi ymmärtä-

mään paremmin potentiaalista asiakasryhmää, heidän kiinnostuksensa kohteita, 

työtä ja arvoja. Suunnitteluvaiheessa apuna oli myös SWOT-analyysi ja kohde-

ryhmäanalyysi. SWOT-analyysin avulla pystyi hahmottamaan paremmin yrityk-

sen digimarkkinoinnin tilanteen ja tunnistamaan vahvuuksia, heikkouksia, mah-

dollisuuksia ja uhkia. Kohderyhmäanalyysistä oli apua mainoskampanjoiden 

kohdeyleisön rajaamisessa.  

 

Opinnäytetyön aikana opin paljon uutta. Laajensin digitaalisen markkinoinnin 

ymmärrystä ja osaamista myös sosiaalisen median markkinoinnin ulkopuolelta. 
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Ymmärsin mistä elementeistä onnistunut markkinointikampanja sosiaalisessa 

mediassa rakentuu ja mitä keinoja sen toteuttamiseen on käytettävissä. Tutus-

tuin B2B-markkinointiin ja LinkedIniin markkinointikanavana. Yritysmaailmassa 

ostoprosessi on erilainen, kuin kuluttajan ostoprosessi. Opin ymmärtämään pa-

remmin näiden asiakasryhmien eroavaisuuksia ja mistä näkökulmista markki-

noinnissa tulisi lähestyä yritysasiakasta. Sisällön tuottamiseen liittyen opettelin 

käyttämään DaVinci Resolve-editointiohjelmaa ja opin uusia asioita videoiden 

tekemisestä.  

 

Kappaleessa viisi esitellään markkinointikampanjan vaiheet. Siinä kerrotaan, 

että suunnitteluvaiheessa sisällön suunnittelu ja tuottaminen tulisi tehdä ennen 

media- ja kanavavalintaa. Olen kuitenkin sitä mieltä, että nämä vaiheet kulkevat 

lomittain tai jopa toisinpäin. Eri sosiaalisen median palveluilla on omat määritel-

mät missä muodossa julkaisut palveluun tulisi tehdä (kuvakoko, muoto, video-

muoto yms.). Näiden määritelmien mukaan tehty sisältö toimii parhaiten juuri 

kyseisessä palvelussa ja myös algoritmit suosivat tiettyjä julkaisumuotoja. Ajat-

telen, että kun tunnetaan kohderyhmä ja tiedetään missä he viettävät aikaansa, 

tulee kanavavalinnat tehdä sen mukaan. Kun sosiaalisen median markkinointi-

kanavat on päätetty, voidaan sen jälkeen suunnitella sisältöä, joka toimii parhai-

ten kyseisessä palvelussa.  

 

Toimeksiantajan kanssa pohdimme, että markkinointimateriaaliin olisi voinut si-

sällyttää enemmän konkreettista ja selkeästi kerrottua tietoa tuotteesta. Tämän 

oivalluksen perusteella olisi voinut kokeilla myös yhtä aivan kokonaan poikkea-

vaa kuvamainosta, jossa olisi ollut eri kuvasuhde, väritys, enemmän graafista 

kuviota tai tekstiä. LinkedIn:ssä toimiva mainosmuoto olisi voinut olla myös ku-

vakaruselli. Siihen olisi voinut tehdä myös yrityksen visuaalisen ilmeen mukaisia 

graafisia kuvia ja lisätä tekstiä, jossa olisi kerrottu yleistietoja koulutuksesta. 

Kampanjaa toteuttaessa kannattaisikin kokeilla, että minkälainen mainos pureu-

tuu kohderyhmään parhaiten. Toteutuneissa kuvamainoksissa ajatuksena oli, 

että syksyinen värikäs kuva ryhmästä luonnon keskellä herättäisi katsojan mie-

lenkiinnon ja ajatus työskentelystä metsäluonnossa välittyisi voimakkaammin 

positiivisten mielikuvien kautta, joita luontokuva toivottavasti katsojassa herät-

tää.  
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Kampanjan pituus oli lyhyt uuden tuotteen markkinointiin. Tämä on hyvä huomi-

oida jatkossa uusien tuotteiden lanseeraamista suunnitellessa. Kampanjasta 

saatiin hyvää kokemusta LinkedIn- ja Facebook-markkinoinnista ja erilaisten 

kohderyhmien tavoittamisesta. Myös markkinointimateriaalin suunnitteluun ja to-

teutukseen saatiin uusia ideoita. Toimeksiantajaa oli lähestytty kysymyksillä liit-

tyen markkinoituun tuotteeseen, joten voisi olettaa, että kampanja on onnistunut 

herättämään mielenkiinnon. Ilmoittautuneita alkavaan koulutukseen ei kuiten-

kaan kampanjan myötä tullut tarpeeksi. Se olisi edellyttänyt parempaa asiak-

kaan tuntemista ja oikein kohdistettua markkinointia ja myyntiä. Luultavasti pi-

demmällä markkinointikampanjalla yhdistettynä myyntiin, olisi voinut saada pa-

rempia myynnillisiä tuloksia. Toisaalta markkinointi on yleensä pitkä ja jatkuva 

prosessi, jota pyritään tehostamaan lyhytaikaisilla kampanjoilla. Tässä kampan-

jassa keskityttiin näkyvyyteen, joten myynnin osuus jäi pieneksi. Positiivista nä-

kyvyyttä ja tietoisuuden leviämistä saatiin aikaan lyhyelläkin kampanjalla.  

 

Opinnäytetyö vastasi toimeksiantajan toiveeseen herättää mielenkiintoa ja tie-

toisuutta uudesta tuotteesta. Yhteistyö toimeksiantajan kanssa oli helppoa ja 

antoisaa. Seuraavan koulutusryhmän aloitus siirrettiin kevättalveen 2023, joten 

yritykselle jää aikaa hioa koulutusta pilottiryhmän palautteen avulla ja siirtää 

koulutuksen materiaalit verkko-oppimisalustalle. Samalla yritys saa lisäaikaa 

markkinoida alkavaa koulutusta. Markkinoinnissa yritys voi halutessaan hyödyn-

tää kampanjasisältöä ja kuvamateriaalia, jota kuvasin Metsäpajaohjaajakoulu-

tuksen lähipäiviltä. Toimeksiantaja sai yrityksen digimarkkinoinnin SWOT-ana-

lyysistä ja kohderyhmän analyysistä tärkeää tietoa, jota voidaan hyödyntää tule-

vaisuudessa digimarkkinointia tehdessä. 
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1. 

 

Marraskuussa alkaa uusi Metsäpajaohjaaja-koulutus. Nyt on aika avata vähän 
tännekin, että mitä tämä koulutus tarjoaa, kenelle se sopii ja miten se toteute-
taan. 
 
● Metsäpajaohjaaja-koulutus sopii kaikille, jotka työssään ohjaavat erilaisia ryh-
miä ja ovat kiinnostuneet hyödyntämään metsää oppimisympäristönä. 
● Koulutuksesta saa hyvät valmiudet ohjata metsäpajoja vastuullisesti erilaisille 
suomalaisille ja ulkomaalaisille kohderyhmille. Samalla oppii ymmärtämään li-
sää suomalaisista metsistä ja niiden merkityksestä ihmisille, taloudelle ja ympä-
ristölle. 
● Koulutus toteutetaan monimuoto-opiskeluna. Etäluennot pidetään Teams- tai 
Zoom-yhteydellä. Luentojen lisäksi opiskelijalle annetaan oppimista tukevia teh-
täviä ja osoitetaan itseopiskelumateriaalit. Kaksi lähipäivää opiskellaan met-
sässä Oulun seudulla. 
● Koulutuksen laajuus on 2 op. Sen suoritettuaan opiskelija saa NaturEST® 
Metsäpajaohjaaja-todistuksen ja pääsee halutessaan mukaan yhdeksi toimijaksi 
Naturestin kumppanuusverkostoon. 
Lue lisää ja ilmoittaudu: https://lnkd.in/d7x_7KxS 
#metsäpajaohjaaja #naturest #hengitämmemetsää #lisäkoulutus #ohjaus #oh-
jaaminen #oppimisympäristö #valmennus #valmentaja #työpaja #ryhmänoh-
jaus #nepsy #oppiminen 
 

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

Videolla tunnelmia pilottikoulutuksen ensimmäiseltä lähipäivältä ja ajatuksia uu-

desta Metsäpajaohjaaja-koulutuksesta. 🍂 

Ilmoittaudu mukaan marraskuussa alkavaan koulutukseen 20.10.2022 men-

nessä. 

Lue lisää ja ilmoittaudu: https://lnkd.in/d7x_7KxS 

https://lnkd.in/d7x_7KxS
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=mets%C3%A4pajaohjaaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=naturest&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=hengit%C3%A4mmemets%C3%A4%C3%A4&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=lis%C3%A4koulutus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppimisymp%C3%A4rist%C3%B6&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmennus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmentaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ty%C3%B6paja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ryhm%C3%A4nohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ryhm%C3%A4nohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=nepsy&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppiminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6983772110745681920
https://youtu.be/T27TMPKeDNk
https://lnkd.in/d7x_7KxS


Liite 1 4(8) 

 

#metsäpajaohjaaja #naturest #hengitämmemetsää #lisäkoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisympäristö #valmennus #valmentaja #työpaja #oppimi-

nen #ryhmänohjaus #nepsy 

 

3. 

 

Metsäluonnolla on tutkitusti hyviä vaikutuksia ihmisten terveyteen. Lisäksi se 

soveltuu erinomaisesti toimintaympäristöksi monenlaiseen tekemiseen. 

Ennen ryhmän viemistä luontoon, on kuitenkin muutamia käytännön asioita, 

jotka olisi hyvä huomioida. Näin opetustuokio on mahdollisimman vastuullinen 

ja turvallinen.  

Mistä löytyy sopiva paikka, jonne ryhmän voi viedä? Entä onko mahdollisesti 

tarvittavat luvat kunnossa, jos ryhmän vie jonkun toisen omistamaan metsään? 

Miten järjestää toiminta niin, että se on mahdollisimman vastuullista ottaen huo-

mioon ympäristön ja muut ihmiset? Onko paikka turvallinen ja kohderyhmälle 

sopiva? Kuinka metsäluontoa olisi mahdollista hyödyntää ryhmän toiminnassa? 

Muun muassa näihin kysymyksiin saat vastauksia Metsäpajaohjaajakoulutuk-

sessa. Opit tiedostamaan oman toimintasi vastuun ja velvollisuudet sekä varau-

tumaan mahdollisiin riskeihin, joita luonnossa on. 

#metsäpajaohjaaja #naturest #hengitämmemetsää #lisäkoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisympäristö #valmennus #valmentaja #työpaja #oppimi-

nen #ryhmänohjaus #nepsy 

 

4. 

https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=mets%C3%A4pajaohjaaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=naturest&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=hengit%C3%A4mmemets%C3%A4%C3%A4&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=lis%C3%A4koulutus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppimisymp%C3%A4rist%C3%B6&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmennus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmentaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ty%C3%B6paja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppiminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppiminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ryhm%C3%A4nohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=nepsy&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6985208482257866753
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=mets%C3%A4pajaohjaaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=naturest&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=hengit%C3%A4mmemets%C3%A4%C3%A4&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=lis%C3%A4koulutus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppimisymp%C3%A4rist%C3%B6&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmennus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmentaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ty%C3%B6paja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppiminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppiminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ryhm%C3%A4nohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=nepsy&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6986221490278961153
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Ensimmäiset NaturEST® metsäpajaohjaajat ovat valmistuneet! 🥳 

Seitsemän henkilöä aloitti syyskuussa koulutuksen pilottiryhmässä. Kokoon-

nuimme koulutuksen ajan lähes viikoittain etänä, sekä kahtena lähipäivänä Ou-

lussa Sanginsuussa. Osallistujat oppivat uutta Suomen metsistä toimintaympä-

ristönä ja saivat keinoja hyödyntää metsäluontoa omassa työssään. 

Pilottiryhmän palautteen avulla koulutusta hiotaan entistä paremmaksi. Seuraa-

vaa koulutusryhmää varten siirrämmekin materiaalit verkko-oppimisalustalle ja 

aiemmin ilmoitetusta poiketen uusi ryhmä aloittaa ensi vuoden puolella 

1.2.2023. Metsäpajaohjaaja™ -koulutukseen voi osallistua eri puolilta Suomea, 

luennot pidetään etänä ja lähipäivät toteutetaan Oulussa ja Evolla. 

Ilmoittautuminen seuraavaan koulutukseen on jo auki. Lue li-

sää: https://lnkd.in/d7x_7KxS 

#hengitämmemetsää #metsäpajaohjaaja #naturest #lisäkoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisympäristö #valmennus #valmentaja #oppiminen #ryhmänoh-

jaus #nepsy 

 

 

 

Facebook-julkaisut: 

1. 

https://lnkd.in/d7x_7KxS
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=hengit%C3%A4mmemets%C3%A4%C3%A4&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=mets%C3%A4pajaohjaaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=naturest&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=lis%C3%A4koulutus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ohjaaminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppimisymp%C3%A4rist%C3%B6&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmennus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=valmentaja&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=oppiminen&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ryhm%C3%A4nohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=ryhm%C3%A4nohjaus&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=nepsy&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A6995360517074636800
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Terveisiä Metsäpajaohjaaja -pilottikoulutuksen ensimmäiseltä lähipäivältä!  
 
Vietettiin tänään kaunis syyspäivä Sanginsuun Ahinmajalla. Suunnistettiin met-

sässä ja tutkittiin samalla ympäröivää luontoa, lajistoa ja kasvupaikkatyyppejä. 

Kerrattiin etäluennoilta opittuja asioita ja syötiin maittavaa ruokaa nuotion ää-

rellä.  

Huippuporukka koolla, tästä on hyvä jatkaa omien metsäpajojen suunnittelua! 

 

Lue lisää Metsäpajaohjaaja-koulutuksesta: https://naturest.fi/koulutukset/ 

#naturest #hengitämmemetsää #metsäpajaohjaaja #lisäkoulutus #ohjaus #oh-

jaaminen #oppimisympäristö #valmennus #valmentaja #työpaja #oppiminen 

#ryhmänohjaus #nepsy 

 

2. 

 

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 Metsäpajaohjaajakoulutus joka sopii erinomaisesti si-

nulle, joka ohjaat työssäsi erilaisia ryhmiä ja olet kiinnostunut hyödyntämään 

metsää oppimisympäristönä.  

Koulutuksesta saat hyvät valmiudet ohjata metsäpajoja erilaisille asiakasryh-

mille. Opit käyttämään metsää toimintaympäristönä ja opit lisää suomalaisista 

metsistä, sekä niiden merkityksestä ihmisille, taloudelle ja ympäristölle.  

Opinnot toteutetaan monimuoto-opiskeluna. Etäluennot pidetään Zoom-yhtey-

dellä. Luentojen lisäksi opiskelijalle annetaan oppimista tukevia tehtäviä ja osoi-

tetaan itseopiskelumateriaalit. Kaksi lähipäivää opiskellaan metsässä Oulun 

seudulla tai Evolla, mikäli eteläisestä Suomesta saadaan useampi opiskelija.  

Koulutuksen laajuus on 2,5 op ja sen suoritettuasi saat NaturEST® Metsäpaja-

ohjaaja-todistuksen ja pääset halutessasi mukaan yhdeksi toimijaksi Naturestin 

kumppanuusverkostoon. Ja ainakin rohkaistut ottamaan metsän osaksi omaa 

toimintaympäristöäsi. 

Lue lisää ja ilmoittaudu: https://naturest.fi/koulutukset/ 

 

 

3. 

 

Metsäluonnolla on tutkitusti hyviä vaikutuksia ihmisten terveyteen. Lisäksi se 
soveltuu erinomaisesti toimintaympäristöksi monenlaiseen tekemiseen.  
Ennen ryhmän viemistä luontoon, on kuitenkin muutamia käytännön asioita, 
jotka olisi hyvä huomioida. Näin opetustuokio on mahdollisimman vastuullinen 
ja turvallinen.  
Mistä löytyy sopiva paikka, jonne ryhmän voi viedä? Entä onko mahdollisesti 
tarvittavat luvat kunnossa, jos ryhmän vie jonkun toisen omistamaan metsään? 
Miten järjestää toiminta niin, että se on mahdollisimman vastuullista ottaen huo-
mioon ympäristön ja muut ihmiset? Onko paikka turvallinen ja kohderyhmälle 
sopiva? Kuinka metsäluontoa olisi mahdollista hyödyntää ryhmän toiminnassa? 

https://naturest.fi/koulutukset/?fbclid=IwAR0hPjxjKYWUBPUxkA7CtJAavKQ1EQBVsPfg01tRYt6ImAUzcW9lpxPgnUY
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Muun muassa näihin kysymyksiin saat vastauksia Metsäpajaohjaajakoulutuk-
sessa. Opit tiedostamaan oman toimintasi vastuun ja velvollisuudet sekä varau-
tumaan mahdollisiin riskeihin, joita luonnossa on. 
 
#metsäpajaohjaaja #naturest #hengitämmemetsää #lisäkoulutus #ohjaus #oh-
jaaminen #oppimisympäristö #valmennus #valmentaja #työpaja #oppiminen 
#ryhmänohjaus #nepsy 
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