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Opinnaytetyo6 tehtiin toimeksiantona Yritys X:lle, joka on juuri lanseerannut
uuden pakettiauton vuokrauspalvelun. Tavoitteena oli saada yrityksen
Facebook-sivulle nakyvyytta ja kasvattaa brandin tunnettuutta, seka tavoittaa
potentiaalisia asiakkaita.

Ty0 toteutettiin toiminnallisena opinnaytetyona, jossa yritykselle suunniteltiin
yhteensa kolme erilaista Facebook-kampanjaa. Yrityksella ei ollut entuudestaan
Facebookia kaytdssa markkinointikanavana. Jatkuvuuden varmistamiseksi
yritykselle luotiin I&hitulevaisuuteen sisaltdésuunnitelma, jota voidaan hyddyntaa
tulevaa mainontaa suunnitellessa.

Kampanjoiden suunnittelua ja toteutusta lahdettiin rakentamaan nojaten
vahvasti opinnaytetyon teoriaperustaan, joka koostuu kirjallisuudesta,
blogikirjoituksista ja aiheeseen liittyvista artikkeleista.

Tyon tulokseksi saatiin kolme erilaista kampanjaa, joista saatuja tuloksia
voidaan hyodyntaa yrityksen tulevaa somemarkkinointia suunnitellessa.
Sisaltdsuunnitelmaan on suunniteltu lahitulevaisuuden mainoskampanjoita ja
litteeksi on lisatty opas mainoskampanjoiden luomiseen, jotta yrittajan on
mahdollisimman helppo jatkaa Facebook-mainontaa saanndllisesti.
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Kaytetyt lyhenteet tai sanasto

Kattavuus

CTA

CTR

CPC

Facebook-mainonnassa kattavuudella
tarkoitetaan ihmisia, jotka ovat nahneet
mainoksen vahintaan kerran (Facebook
2023).

CTA eli Call-To-Action tarkoittaa
toimintakehotetta, joka ohjaa kayttajaa
tekemaan tietyn toiminnon (Kosola 2019).

CTR eli Click Through Rate tarkoittaa
klikkausprosenttia, eli prosentuaalisesti
kuinka moni mainoksen nahneista on
klikannut mainosta (Virtanen 2019).

CPC eli Cost Per Click tarkoittaa
hinnoittelumallia, jossa maksetaan
klikkauksen hinnasta (Virtanen 2019).



1 Johdanto

Voidaan sanoa, etta nykypaivana jo melkein jokainen yritys kamppailee
nakyvyydesta sosiaalisessa mediassa. Sosiaalisen median hydédyntaminen
markkinoinnissa pitaa sisallaan lukuisia mahdollisuuksia, mika saa yha
useamman yrittajan liittymaan eri somekanaviin. Facebook-markkinointi on
noussut yhdeksi suosituimmaksi sosiaalisen median markkinointikanavaksi ja
onkin ollut viime vuosina kasvava trendi kaiken kokoisten yritysten

markkinoinnissa.

Tama toiminnallinen opinnaytetyd keskittyy Facebookin hyddyntamiseen uuden
palvelun lanseerauksessa. Kanavaksi valikoitui Facebook sen
helppokayttdisyyden seka suosion takia niin kuluttajien, kuin yritystenkin
kesken. Monipuoliset kohdennusmahdollisuudet seka vuorovaikutus
asiakkaiden kanssa oli myds yhtena suurena tekijana Facebookin
valikoitumisessa markkinointikanavaksi. Yritys voi luoda Facebookissa

omannakaista sisaltoa ja nain kasvattaa brandin tunnettuutta.

Facebook on tarkea kanava yrityksille ja myos erittdin ajankohtainen.
Sosiaalisen median kayttajia on Suomessa yli 83% vaestdsta (Suni, 2023).
Sosiaalinen media on luonut yrityksille mahdollisuuden kommunikoida ja

tavoittaa potentiaaliset asiakkaat paikasta riippumatta.

Toimeksiantajana toimii Yritys X, joka on lanseeraamassa palvelun, jossa
vuokrataan pakettiautoja yksityishenkilGille seka yrityksille. Opinnaytetyon
tavoitteena on saada nakyvyytta toimeksiantajayrityksen Facebook-sivulle ja
juuri julkaistulle vuokrauspalvelulle ja sita kautta tavoittaa uusia potentiaalisia

asiakkaita.
Opinnaytetydssa vastataan seuraaviin kysymyksiin:

e Miten yritys X voi hyédyntaa Facebookia uuden palvelun
lanseerauksessa?
¢ Minkalaista sisaltéa yrityksen X kannattaa luoda, jotta heratetaan

potentiaalisten asiakkaiden huomio uuden palvelun lanseeraukseen?



Opinnaytetyon teoreettisessa osuudessa kasitellaan Facebook-
mainoskampanjoita, perehdytaan Facebookin tuomiin mahdollisuuksiin
yrityskaytossa seka tarkastellaan sen tuomia hyotyja tuotteen tai palvelun
lanseerauksessa. Toiminnallisessa osuudessa esitellaan yritykselle luodut
Facebook-kampanjat ja analysoidaan naiden tuloksia ja onnistumista. Tulosten
avulla esitellaan johtopaatokset kampanjoiden toimivuudesta ja
kannattavuudesta jatkoa ajatellen. Opinnaytetydhon on myds tehty yrittajalle
lahitulevaisuuteen sisaltdsuunnitelma ja opas mainoskampanjoiden luomiseen,
jotta mainonnan jatkaminen olisi yrittajalle mahdollisimman helppoa.
Opinnaytetyon tarkeimmat lahteet ovat Komulainen (2023), Lahtinen ym. (2022)

seka Facebookin artikkelit ja ohjeistukset yrityksille.

Opinnaytetyon tekija on ollut alusta asti mukana suunnittelemassa ja
toteuttamassa yrittajan kanssa uuden palvelun lanseeraamista, joten aihe on

erittain ajankohtainen ja hyodyllinen.



2 Sosiaalinen media markkinoinnin valineena

Sosiaalisen median markkinoinnin avulla voidaan lisata yrityksen tuotteiden tai
palveluiden myyntia, |0ytaa uusia potentiaalisia asiakkaita ja vahvistaa brandia
seka suhdetta vanhoihin asiakkaisiin. Sosiaalinen media on helppo kanava
asiakkaiden kanssa keskusteluun. Monesti asiakkaat toivovat aitoa sisaltoa ja
keskustelua, eivat pelkkia myyntipuheita. Vuorovaikutuksen kautta myos
yritykset oppivat ymmartamaan asiakkaitaan paremmin. Sosiaalinen media
kasvattaa luotettavuutta yritykseen ja usein ihmiset vertailevatkin
ostopaatoksiensa tueksi sosiaalisen median kautta eri vaihtoehtoja. Yritys voi
julkaista sosiaalisessa mediassa juuri oman nakoistaan sisaltdéa ja nain ollen

voidaan rakentaa kokonaisvaltaista brandia. (Huttunen 2020.)

Oikean kanavan valinta tulee tehda tavoitetta seka kohderyhmaa miettien. On
suositeltavaa panostaa alkuun vain yhteen tai muutamaan eri kanavaan
kunnolla, jolloin saadaan todennakdisemmin parempi lopputulos kuin yrittamalla
ottaa haltuun kaikki sosiaalisen median kanavat samanaikaisesti. Jos yritykselta
|6ytyy sosiaalisen median kanava, tulee sielld olla aktiivinen ja lasna. (Huttunen
2020.) DNA:n tutkimuksen mukaan sosiaalisen median kanavista Facebook ja
WhatsApp ovat kanavista kaytetyimmat paivittain. Vastanneista 52 prosenttia
kayttaa Facebookia ja 62 prosenttia WhatsAppia paivittain. Naiden kanavien
perassa tulevat Instagram ja YouTube. Vastanneet olivat 16-74-vuotiaita
suomalaisia. (DNA 2022.)

2.1 MRACE®-malli

RACE-malli on yksi digitaalisen markkinoinnin tunnetuimpia malleja. Mallia
kuvataan myyntisuppilona, joka on ollut kaytdssa jo yli vuosikymmenen. Tasta
huolimatta RACE-malli on edelleen yksi hyddyllisimpia digimarkkinoinnin
malleja. MRACE®-mallissa (kuvio 1) perinteiseen RACE-malliin on nostettu

Measure, eli mittaaminen omaksi osa-alueekseen. Mittaamisen avulla
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mainonnasta saatuja tuloksia voidaan kehittaa ja malli onkin siksi erityisen hyva

myos somemainonnassa. (Lahtinen ym. 2022, 120-127.)

Measure

ainseapnw
Measure

Engage
Measure

Kuvio 1. Somemarkkinoinnissa voidaan hyédyntaa MRACE®-mallia (Lahtinen
ym. 2022).

Sosiaalisen median mainonnalla on MRACE®-mallissa tehtavana herattaa
uusien kohderyhmien kiinnostusta yritysta kohtaan seka uudelleenmarkkinointia
hyodyntaen palauttaa jo ostoprosessissa aloittaneet ihmiset takaisin yrityksen
nettisivuille. Suppilon ylimpana olevassa Reach-vaiheessa luodaan kiinnostusta
uusille kohderyhmille seka tavoitellaan yrityksen palveluista tai tuotteista jo
kiinnostuneita henkliloita. Tulosten mittareina kaytetaan klikkaushintaa,
klikkausprosenttia, nayttokertoja ja valitonta poistumisprosenttia, eli kuinka moni
mainosta klikanneista poistuu verkkosivuilta valittomasti. Naiden lisaksi
seurataan, kuinka paljon mainosta tykataan, kommentoidaan, ja paljonko
klikkauksia mainos keraa. (Lahtinen ym. 2022, 149-154, 235-237.) Reach-vaihe
on olennainen etenkin uuden palvelun lanseerauksessa, kun halutaan herattaa

ihmisten kiinnostusta palvelua kohtaan.

Act-vaiheessa kohderyhma tuntee jo yrityksen tuotteet tai palvelut.

Somemainonnassa voidaan nain ollen paneutua ratkaisemaan asiakkaan
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polttava ongelma ja esitella yrityksen tuotteita ja palveluita. Act-vaiheessa
asiakas haluaa yleisesti vertailla yrityksia keskenaan, jonka vuoksi on tarkeaa
ohjata asiakas mainoksesta mahdollisimman kattavalle sivulle, joka vahvistaa
ostopaatosta tuotteesta tai palvelusta. Mittareina kaytetaan toimenpiteita, joita
ihmiset paatyvat verkkosivustolla tekemaan mainoksen klikkaamisen jalkeen.
(Lahtinen ym. 2022, 149-154, 235-237.)

Convert-vaiheessa suositellaan tehtavaksi suoraan tuotemainontaa. Tassa
vaiheessa asiakas jo tuntee yrityksen ja sen tuotteet ja palvelut.
Somemainoksella ohjataan potentiaalinen asiakas suoraan tekemaan
ostopaatds. Convert-vaiheessa voidaan mitata, kuinka paljon on saatu tuotettua
konversioita, eli esimerkiksi tarjouspyyntdja, yhteydenottoja tai ostoja. (Lahtinen
ym. 2022, 149-154, 235-237.)

Engage-vaiheessa voidaan toteuttaa top of mind -mainontaa, jonka
tarkoituksena on pitaa yritys asiakkaan mielessa. Nain asiakas saadaan
sitoutumaan brandiin seka asiakkaalle saadaan jaamaan positiivinen mielikuva
ostopaatoksesta. Engage-vaiheessa mitataan, kuinka paljon somemainonnalla
saadaan tuotearvosteluja, yritysarvosteluja, suositteluja, uudelleenostoja ja
asiakkaita, jotka palaavat yrityksen verkkosivuille. (Lahtinen ym. 2022, 145-154,
235-237.)

2.2 Facebook markkinointikanavana

Sosiaalisen median kanavista Facebook on yksi suosituimpia kanavia toteuttaa
somemarkkinointia. Tahan liittyy vahvasti se, ettd Facebook kanavana on yksi
kustannustehokkaimmista markkinointikanavista sen kohdennettavuuden
vuoksi. Facebookilla on uniikki algoritmi, joka paattaa, mitka julkaisut ihminen
nakee syotteellaan. Algoritmi arvioi ja pisteyttaa julkaisut ja taten nayttaa ne
sopiville inmisille kiinnostuskohteiden mukaisesti. Algoritmin tarkoituksena on
auttaa I0ytamaan uutta kiinnostavaa sisaltda ja sisaltda, joka on kayttajalle
mieluisinta. Tassa korostuu tarkkaan mietityn sisallon ja yrityksen oman

kohderyhman Idytamisen tarkeys. (Laine 2022.) Facebookin algoritmi suosii
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postauksia, joissa on eniten vuorovaikutusta ihmisten kanssa eli kommentteja,
jakoja seka tykkayksia. Facebookia kannattaa erityisesti kayttaa, mikal
tavoitteena on uusien asiakkaiden Idytaminen tai nykyisten asiakkaiden
sitouttaminen. Hyva perussaanto julkaisutahdille Facebookissa on yksi postaus
paivassa, tai vaihtoehtoisesti viisi postausta viikossa. Tahankin vaikuttaa
kuitenkin esimerkiksi seuraajien maara ja tarkeinta onkin vain olla lasna.
(Komulainen 2023, 117-122, 137.)

Kohdennusperusteita Facebookissa on laajasti. Tallaisia ovat esimerkiksi ika,
sukupuoli, koulutus, asuinpaikka, parisuhdetilanne, ostokayttaytyminen tai
erilaiset kiinnostuksen kohteet. Facebook-kayttajat Suomessa ovat noin 20-70-
vuotiaita. (GOSOME 2022.) Tasta voidaan paatella, etta Facebookissa on
mahdollista tavoittaa hyvinkin laajasti erilaisia kohderyhmia, ja Facebook onkin

loistava kanava uuden palvelun lanseeraukseen.

Facebook-markkinointia mietittaessa on hyva erotella orgaanisen ja maksetun
mainonnan erot. Orgaaninen ja maksettu mainonta voidaan lyhyesti maaritella
siten, etta orgaaninen mainonta on julkaisu, jonka markkinointiin ei kayteta
rahaa. Maksetusta mainonnasta on kyse, kun julkaisuja markkinoidaan
rahallisella panoksella. Maksettua mainontaa voidaan kohdentaa, orgaanista ei.
Nama molemmat vaihtoehdot tukevat toisiaan, mutta suurin osa tulosta
tekevasta Facebook-markkinoinnista on maksettua mainontaa juurikin sen
kohdennettavuuden vuoksi. Orgaaninen nakyvyys voi taas olla suuremmassa
roolissa erilaisissa yhteisoissa ja Facebook-ryhmissa. (Trustmary 2023.)
Yritysten kannattaa siis panostaa maksettuun mainontaan, mutta on kuitenkin
tarkeaa tuottaa myos orgaanista sisaltdoa. Pelkastaan mainospostauksia
julkaisemalla voi karkoittaa potentiaaliset asiakkaat pois. Orgaanisia
postausideoita voi olla esimerkiksi ajankohtaiset tarjoukset, postaukset uusista
tuotteista tai palveluista, kuvat tai videot tyopaikalta — tama tuo tekijoita esiin ja
antaa yrityksesta helposti Iahestyttadvan vaikutelman. (Komulainen 2023, 125-
126.)

Maksetussa mainonnassa on yksinkertaisesti kyse siita, etta yrityksella on
viesti, jonka se haluaa tuoda esille kohderyhmalleen. Facebookin tavoitteena on
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maksimoida kayttajien kayttokokemus Facebookissa seka mainostajan saama
hyoty. Mainosten nayttokerroista kaydaan niin sanottua huutokauppaa.
Lopputulokseen vaikuttaa se, kuinka hyvin kohderyhma suhtautuu viestiin ja
kuinka paljon yritys on valmis maksamaan kyseisesta nayttokerrasta.
Facebook-mainontaa voi hyodyntaa myos oikean viestin [0ytamisessa
kohderyhmalle. Facebook tuottaa tehdysta mainonnasta dataa, josta voidaan

analysoida, minkalainen mainonta on toiminut parhaiten. (Trustmary 2023.)

2.3 Facebook yrityskaytossa

Facebookissa on yli miljardi kayttajaa paivittain, jonka vuoksi yrityksen
kasvupotentiaali Facebookissa on rajaton (Facebook 2023). Facebook tarjoaa
on useampia erilaisia yrityskayttdon suunnattuja tyokaluja, joita yritykset voivat
Facebook-mainonnassa hyddyntaa. Keskeisimpia ovat yrityssivu, Meta
Business Suite, seka Metan mainosten hallinta eli Ads Manager. Facebook-
yrityssivu on paikka, josta asiakkaat Ioytavat yrityksen ja voivat olla sen kanssa
vuorovaikutuksessa. Jotta maksullinen mainostaminen Facebookissa onnistuu,
on yrityksella oltava Facebook-yrityssivu. Facebook-sivun avulla yritysta
voidaan hallinnoida kattavasti, seka sivu mahdollistaa sisaltjen julkaisun ja

myoOs mainostettujen julkaisujen luomisen. (Facebook 2023.)

Meta Business Suitessa voidaan hallita Facebook- ja Instagram-mainonnan
toimintoja samasta paikasta. Nain ollen tyokalu mahdollistaa Facebookissa ja
Instagramissa mainostamisen joutumatta vaihtamaan valissa tilia. Meta
Business Suiten avulla voidaan myos luoda mainoksia ja tydkalua on
mahdollista kayttaa poytakoneella sekd mobiilissa. Sen avulla voidaan myds

ajastaa mainoskampanijoita ja seurata niiden tuloksia. (Facebook 2023.)

Ads Manager eli mainosten hallinta on mainostydkalu, jossa luodaan ja hallitaan
mainoksia. Tyokalu ei ole sama kuin esimerkiksi Business Suiten kautta luodut
mainokset, vaan mainosten hallinnassa saadaan mukaan enemman
ominaisuuksia. Facebookin mainosten hallinta mahdollistaa mainosten

nayttamisen erilaisilla sijoituspaikoilla Facebookissa, Instagramissa,



Messengerissa ja Audience Networkissa. Mainosten nayttaminen Audience
Networkissa tarkoittaa sita, etta niita voidaan nayttaa eri julkaisijoiden
palveluissa Facebookin ulkopuolella, kayttaen kuitenkin Facebookin
mainosmuotoja ja kohdennuksia. Mainosten hallinnasta on mahdollista myos
testata mainosten toimivuutta keskenaan ja luoda niihin erilaisia sisaltoja.
TyoOkalun avulla voidaan saadella kohderyhmia, budjetteja ja kampanja-aikoja.
Mainosten hallinta on nain ollen erittain kattava tyokalu mainosten luontiin.
Lisaksi voidaan myds seurata kampanjoiden tuloksia ja sita, miten kampanjat

ovat saavuttaneet niille asetetut tavoitteet. (Facebook 2023.)

14
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3 Sosiaalisen median mainoskampanjat

Sosiaalisen median mainoskampanjoiden avulla yrityksen on mahdollista
saavuttaa juuri oikeat henkilot eli yrityksen potentiaalista kohderyhmaa.
Kampanjoissa on ensimmaiseksi maariteltava tavoite eli mita kyseisella
mainoskampanijalla halutaan saavuttaa. Tavoitteeksi yritys voi maarittaa
esimerkiksi brandin rakentamisen tai vaikka tuotteen tai palvelun myynnin.
Facebook tarjoaa mainostavoitteiksi seuraavia vaihtoehtoja: sitoutuminen,
tunnettuus, liikenne, liidit, myynti ja sovelluksen markkinointi (Facebook 2023).
Selkeat tavoitteet takaavat mainoskampanjasta maksimaalisen hyoédyn.
Tavoitteista saadaan konkreettisia, kun ne suunnitellaan mahdollisimman
tarkasti. Tahan voidaan hydodyntaa SMART-mallia (Tanskanen 2022):

1. Specific — tavoitteiden on oltava tarkasti maariteltyja

2. Measurable — asetetaan tavoite, joka on mitattavissa numeroilla

3. Achievable — tavoitteiden tulee olla aina saavutettavissa suhteutettuna
yrityksen tilanteeseen

4. Relevant — tavoitteiden on oltava hyddyllisia yrityksen toiminnalle

5. Time-bound — tavoitteisiin paasemiselle maaritellaan selkea aikataulu

On hyva asettaa muutama erilainen tavoite, joilla voidaan saada yritykselle
strategista hyotya. Mikali tavoitteita on useampia, ndma on hyva asettaa
tarkeysjarjestykseen, tai alatavoitteisiin ja paatavoitteisiin. (Tanskanen 2022.)
Tavoitteen maarittelemisen jalkeen voidaan lahtea rakentamaan itse

mainoskampanjaa, jota kaydaan tarkemmin lapi luvussa 3.2.

3.1 Mainoskampanjoiden suunnitteleminen

Mainoskampanjaa suunniteltaessa on erityisen tarkeaa keskittya luomaan
hyvaa sisaltoa. Inmiset kyllastyvat helposti liialliseen mainostamiseen ja sita
tulee valttaa. Sisalldon tulee olla kiinnostavaa, viihdyttavaa tai tuottaa jollain
tavalla lisdarvoa sisallon nakevalle ihmiselle. Persoonallisuus tulee ottaa

huomioon, jotta erottuu Kilpailijoista ja jaa inmisten mieleen. (GOSOME 2022.)
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Kampanjan sisaltda miettiessa yrityksen tulee keskittya ainakin seuraaviin
asioihin (Laine 2022) :

1. Seuraajakunnan ymmartaminen. On ymmarrettava, minkalaisista asioista
seuraajat ovat kiinnostuneita.

2. Tarkan ja autenttisen sisallon luominen seuraajille.

3. Seuraajien osallistaminen.

4. Peruspostauksien lisaksi on hyva hyddyntaa myos muita

postausmuotoja, kuten Facebookissa Reels ja Stories -muotoja.

Ihmisten vuorovaikutus julkaisujen kanssa on tarkeaa. Ihmiset tulee saada
tykkdamaan, kommentoimaan, ja jakamaan postauksia, jolloin myos
tavoitettavuus kasvaa. Sosiaalinen media on vuorovaikutusta varten. Toimiva
idea vuorovaikutuksen lisaamiseen voi olla ajoittain jarjestaa esimerkiksi
erilaisia kilpailuja tai arvontoja, joissa pyydetaan asiakasta kommentoimaan,
tykkdamaan tai jakamaan postausta. Asiakkaita voi myos kehottaa
julkaisemaan omilla tileillaan yritykseen liittyvia postauksia ja taman jalkeen
uudelleenpostata naita julkaisuja yrityksen omilla sivuilla. Tama tuo yrityksesta
helposti Iahestyttdvamman kuvan ja lisaa luotettavuutta. Huomiota kannattaa
kKiinnittda myos postausaikoihin. Jollekin yritykselle ja sen kohderyhmalle voi
toimia postausaika illalla, kun taas jollekin toiselle paivalla. Tatakin voidaan

parhaiten oppia testaamalla eri vaihtoehtoja. (Chambers ym. 2020, 136-139.)

3.2 Facebook-mainoskampanjan luominen

Mainoskampanjan tekeminen Facebookissa on melko yksinkertaista, mutta
tehokkaan mainoskampanjan tekeminen vaatii vaivannakoa ja pohdintaa (Olin,
2014, 25). Facebookissa on mahdollista luoda maksettua mainontaa
muutamalla eri tavalla. Voidaan luoda mainostettu julkaisu, eli luodaan julkaisu
yrityksen Facebook-aikajanalle, jota mainostetaan rahallisesti. Mainostetuilla
julkaisuilla ei ole samanlaisia mukautusominaisuuksia kuin mainoksilla, jotka
luodaan Facebookin mainosten hallinnasta. (Facebook, 2023.) Prosessi on

kuitenkin paapiirteittdin melko samankaltainen luotiin mainos Facebookissa
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milla tavalla tahansa. Seuraavissa kohdissa kaydaan lapi tehokkaan
kohdennetun Facebook-mainoskampanjan luominen alusta loppuun mainosten

hallinnasta.

Tavoitteen Mainosjoukon

. : - . Mainoksen
maaritteleminen luominen, Mainoksen aiNOKSE

tulosten
seuranta

ja kampanjan budjetti ja sisaltoé
luominen kohdentaminen

Kuvio 2. Facebook-mainoskampanjan luominen (tekijan muokkaama).

Tavoitteen maaritteleminen ja kampanjan luominen

Mainoksen suunnitteleminen voidaan verrainnollistaa minka tahansa muun
kaupallisen viestin suunnittelemiseen. Ensimmainen vaihe on suunnitella
markkinointitavoite. Tavoitteina voi olla esimerkiksi edistaa yrityksen
tunnettuutta, sitoutumista, liideja, liikennetta tai myyntia. Myos budjetin
suuruutta kannattaa miettia tavoitteita miettiessa. Jos budjetti ei ole kovin suuri,
voi olla helpointa on aloittaa "likenne” tai "sitoutuminen” tavoitteista. Nailla
tavoitteilla on mahdollista rakentaa monikayttdisia mainoksia seka ohjata
asiakasta haluttuun suuntaan toimintonappien avulla. Myynnin ja liidin luonti
saattaa vaatia jo vahan suurempaa budjettia. On suositeltavaa aina valilla
muuttaa kampanjatavoitteita ja kokeilla uusia vaihtoehtoja. Aluksi voi olla
olennaista keskittya tunnettuuden lisdamiseen ja uusasiakashankintaan, mutta
myohemmissa kampanjoissa asiakkaita voidaan jo vaikka kannustaa ostamaan
palvelua tai tuotetta. Hyva tapa on kokeilla Facebookin tarjoamia malleja ja
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vaihtoehtoja, joiden avulla voidaan vertailla niiden toimivuutta keskenaan.
(Komulainen 2023, 143-148.)

Mainosjoukon luominen, budjetti ja kohdentaminen

Seuraava vaihe on mainosjoukon luominen. Mainosjoukolle tulee antaa
tunnistettava nimi, varsinkin jos mainosjoukkoja tulee useampia. Taman
jalkeen, jos kampanjan tavoitteena on esimerkiksi sitoutuminen, valitaan mita
Facebook-sivua halutaan markkinoida, tai jos tavoitteena oli liikenne, valitaan

minkalaista konversiota tavoitellaan. (Komulainen 2023, 143-148.)

Kohdentaminen on yksi tarkeimmista vaiheista mainoskampanjan
toteuttamisessa. Jos kohdennukset ovat vaarat, niin talldin vaarat inimiset
nakevat mainokset. Taman myota ei ole valia, kuinka onnistunut itse mainos on,
silla on mahdotonta saavuttaa tavoitetta, jos kohdentaminen on tehty heikosti.
Ennen mainoksen luomista on tarkeaa pohtia omaa asiakaskuntaa ja
minkalaisia potentiaaliset ostajat ovat. (Olin 2014, 32.) Kohderyhmia voidaan
kohdentaa sijainnin, ian, sukupuolen tai esimerkiksi kielen mukaan. Tarkan
kohdentamisen myo6ta mainosta voidaan rajata kiinnostuksen kohteiden
mukaan ja niitd voidaan myds sulkea pois. Olemassa olevien kohderyhmien
lisdksi on mahdollista my0s luoda uusi kohderyhma. Facebook arvioi
automaattisesti kohderyhman koon ja arvion tuloksista, eli klikeista ja
kattavuudesta. (Komulainen 2023, 143-148.)

Jos yrityksen tuotteella tai palvelulla on tarkka kohderyhma, voi olla
kannattavaa rajata kohdennukset kielen, sukupuolen, ian tai kiinnostuksen
kohteiden mukaan. Nama on tarkeaa miettia tarkkaan, jotta mainosbudjettia ei
kulu turhaan. Esimerkiksi pakettiauton vuokrauspalvelussa voi olla hyva
kohdentaa mainokset ainakin taysi-ikaisille. Kohderyhmaa ei tule kuitenkaan
rajata lilkaa, jotta kohderyhmasta ei tule liian pienta. Tata voi katevasti
tarkastella arvioidun kohderyhmakoon avulla. Saman kampanjan alle on
mahdollista tehda useampia mainosjoukkoja, joilla on erilaisia kohdennuksia.

Nain voidaan tavoittaa monipuolisesti potentiaalisia asiakkaita ja kampanjoiden
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tuloksia seuraamalla voidaan oppia, mitka kohderyhmat toimivat parhaiten.

Lopuksi kohderyhma nimetaan ja tallennetaan. (Komulainen 2023, 143-148.)

Budjetti voidaan maarittaa joko kokonaisbudjettina tai paivakohtaisena
budjettina. Tassa maaritellaan myods kampanja-aika, eli milloin kampanja alkaa
ja loppuu. Kampanja-ajan maarittely on tarkeaa etenkin silloin, jos valitaan
paivakohtainen budjetti, silla kustannukset voivat nousta hyvinkin korkealle, jos
kampanja jatkuu hyvin pitkdan. Kun budjettia valitaan, voidaan samalla
katevasti seurata, miten budjetin maara vaikuttaa mainoksen kattavuuteen ja
arvioon ihmisten sitoutumisesta. Budjetin ei tarvitse olla alkuun kovin suuri,
vaan voidaan aloittaa melko pienillakin summilla. Paikallisesti kohdennetussa
kampanjassa budjetti voi olla kympeista satoihin euroihin ja taas
valtakunnallisesti kohdennetussa kampanjassa tarpeellinen budjetti voi olla
esimerkiksi 5 000 euroa. Analytiikasta voidaan seurata, miten mainos suoriutuu
ja saako mainos klikkeja seka minkalaisia kommentteja. On hyva tehda
mieluummin lyhyita kampanjoita tasaisin valiajoin kuin kovin pitkia. Talldin viesti
sailyy tuoreena ja herattaa taas yha useamman potentiaalisen asiakkaan
mielenkiinnon. (Komulanen 2023, 143-148.)

Mainoksen sisalto

Mainoksen rakentamisen viimeisessa vaiheessa luodaan mainoksen sisalto. Eli
kun muut asetukset ovat valmiit, voidaan keskittya luovaan puoleen.
Mainokselle annetaan nimi, ja maaritellaan, milla Facebook- ja Instagram-tililla
mainosta halutaan markkinoida. Taman jalkeen luodaan mainos tekemalla joko
uusi tai kayttamalla jo valmista postausta. Erilaisia valittavia mainosmuotoja on
kuva, video, kuvakaruselli ja kokoelma. Kun media on lisatty, kirjoitetaan
mainokselle kuvaava otsikko seka sisaltd. Ydinasiat on hyva olla kolmella
ensimmaisella rivilla. Kun mainoksella on kuva ja tekstit, valitaan CTA-painike
eli toimintakehote. Tama ohjaa asiakasta klikkiin, eli tekstina voi olla
esimerkiksi "Lue lisaa” tai "Katso tasta”. Tahan linkataan haluama

laskeutumissivu, johon asiakas mainosta klikkaamalla paatyy. Lopuksi mainos
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ja sen ulkoasu on tarkea viela tarkastaa ennen julkaisua. (Komulainen 2023,
143-148.)

Tulosten seuranta

Analytiikasta voidaan seurata, miten kampanja suoriutuu. Mainosten hallinnasta
voidaan seurata klikkausten maaria, nakyvyytta ja demografisia tietoja, el
esimerkiksi minka ikaisia ja mita sukupuolta tavoitetut kohderyhmat ovat. Nain
voidaan myos tarkastella minkalaiset ihmiset kiinnostuvat mainoksesta ja
paatyvat klikkaamaan sita. Analytiikkaa on hyva seurata tarkkaan, silla sita
kautta on nopein nahda, jos kampanja ei toimi odotetusti, tai jos mainosta
klikanneet eivat kuulu kohderyhmaan. Talldin on hyva miettid mainoksen
sisaltéa ja tarvittaessa muokata sita. (Komulainen 2023, 143-148.) Jos
kaynnissa on ollut useampi eri kampanja, voidaan naiden tuloksia vertailla, ja

nain oppia lisda, minkalainen mainonta toimii yrityksen omalle kohderyhmalle.
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4 Mainoskampanjoiden toteutus

Tassa opinnaytetyossa toteutettiin kolme sisalloltaan, tavoitteiltaan ja
kohdennuksiltaan erilaista Facebook-kampanjaa PakuAjoon-nimiselle
pakettiauton vuokrauspalvelulle. Palvelu on uusi ja sita ollaan vasta
lanseeraaamassa, eli esimerkiksi yrityksen Facebook-sivuilla ei ole viela
lainkaan seuraajia tai tykkayksia. Kampanjoiden tavoitteena on saada
yritykselle nakyvyytta ja kasvattaa brandin tunnettuutta ja saada yrityksen
Facebook-sivuille tykkaajia. Tavoitteena on myos ohjata yrityksen kotisivuille

lisaa liikkennetta ja saada ajanvarauskalenteriin varauksia.

Facebookin erilaisia ominaisuuksia hyodyntaen yritykselle suunniteltiin ja
toteutettiin kolme erilaista kampanjaa, jotka esitellaan myohemmin luvussa 4.2.
tarkemmin. Kampanjoiden tuloksia ja toimivuutta tarkasteltiin Facebookin
mainosten hallinnasta saadun analytiikan kautta, jotta saatiin selville, miten

mainokset ovat toimineet seka voidaan suunnitella jatkoa mainonnalle.
4.1 Yritys ja kilpailijat

PakuAjoon on Turussa sijaitseva, vuonna 2023 kayttoon otettu pakettiauton
vuokrauspalvelu. Pakettiautoja vuokrataan monista kilpailijoista poiketen
kiintedan paivavuokraushintaan. Pienena toimijana voidaan luoda asiakkaalle

lisaarvoa henkilokohtaisen palvelun ja joustavien toimintatapojen avulla.

Palvelulla on kohtalaisesti kilpailijoita, silla Turun alueelta 10ytyy useampikin
pakettiautojen vuokrauspalvelu. PakuAjoon-vuokrauspalvelun valttikorttina on
kiintea paivahinta, vapaat kilometrit ja automaattivaihteisto. Myos
henkilokohtainen ja joustava palvelu on ehdottomasti yrityksen vahvuuksia.
Halutessaan asiakas saa ilmaiseksi lainaan nokkakarryt ja yhteydenotolla on
mahdollista sopia joustavasti esimerkiksi pidempiaikaisesta vuokrauksesta tai
ajoista, jotka eivat nay suoraan varauskalenterissa. Talla hetkella tarjonnassa

on isompi pakettiautomalli, joka saattaa olla esimerkiksi tuoreille kuskeille
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jannittava vaihtoehto kokonsa puolesta. Lahitulevaisuudessa onkin tarkoitus

laajentaa palvelua erikokoisiin pakettiautoihin.

4.2 Kampanjoiden sisaltd

Kampanijat ja niiden sisaltdé muovautui opinnaytetydssa kaytetyn teorian pohjalta
seka tutkimalla samankaltaisia Facebookissa toteutettuja kampanijoita.
Maksetun mainonnan kampanjat kestivat toinen viisi ja toinen kuusi paivaa.
Kampanijoilla oli erilaiset tavoitteet ja sisaltd. Kampanjat olivat ensimmaisia
koskaan toteutettuja mainoskampanijoita yritykselle, joten samalla haluttiin myos
testata jatkoa ajatellen erilaisia keinoja toteuttaa Facebook-mainontaa ja
selvittaa mika, toimii ja mika ei.

Kampanijoissa ei haluttu tassa kohtaa viela hyodyntaa esimerkiksi
kiinnostuskohdennusta, silla pakettiauton vuokraus voi olla ajankohtainen asia
monenlaisista asioista kiinnostuneille inmisille. Palvelun lanseerauksen
yhteydessa kampanjoiden sisaltda ei myodskaan haluttu liikaa kohdentaa
rajatulle ryhmalle, esimerkiksi pelkastaan muuttoa suunniteleville inmisille.
Naiden ensimmaisten kampanjoiden avulla haluttiin myos oppia lisaa
potentiaalisista asiakkaista. Yrityksella ei ole viela Instagram-tilia, mutta
Facebookin mainosten hallinnasta tehty kampanja saatiin silti pyorimaan
Instagramin puolelle ja mainosta klikkaamalla asiakas ohjattiin yrityksen omille

verkkosivuille.

4.2.1 Ensimmainen mainoskampanja

Kampanija luctiin yksittdisena mainoksena (kuva 1), jossa tuotiin esille uutta
palvelua ja sen ominaisuuksia. Kampanja oli kaynnissa 9.5.2023-14.5.2023.
Paatavoitteena oli saada lisaa liikennetta yrityksen sivuille kertomalla yrityksen
palvelusta ja nostaa esille palvelun hyvia puolia. Facebookissa tavoitteeksi
valittiin siis "liikenne”, jonka tavoitteena on saada ohjattua ihmisia yrityksen

sivuille. Mainosmuotona kaytettiin kuvakarusellia. Karusellin avulla asiakkaat
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saadaan aktivoitua selaamaan karusellia ja nain ihmiset viettavat myos
kauemmin aikaa mainoksen parissa. Mainokseen lisattiin myos kuukauden
tarjous eli pakettiauton paivavuokraus 50 euroa, mika auttaa myos herattamaan
asiakkaan huomion. Toimintakehoitteena kaytettiin jokaisessa kuvassa "Varaa
nyt” painiketta, ja mainosta klikkaamalla asiakas paatyi pakettiauton
varaussivulle. Palvelun toimipiste on Turussa, joten kohdennukseksi valittiin
Turku ja sen ymparilta 25 kilometrin sade, jotta saatiin mukaan myos lahikunnat.

Mainoksessa kaytettiin ikakohdennusta 20-55-vuotiaat.

Pakuajoon.fi .
0 Sponsaoroitu x

Hei Turku! Automaattipakut nyt vuokrattavissa.
Vuokraa paku koko paivaksi edulliseen hintaan.
Kuukauden tarjous 50€ /paiva!

0 Joustava vuokraug

@ Helppo siainti

N

Pakudjoon.fi

Tarvetta pakulle? Muutto tulossa?

Varaa nyt Varaa nyt
Nyt 50€/paiva Nyt 50€ Nyt 50€/paiva

Kuva 1. Pakut vuokrattavissa-kampanja (tekijan muokkaama).

Tuloksia tarkastellessa on tarkea huomioda, etta kattavuus ja nayttokerrat eivat
tarkoita samaa asiaa. Kattavuudella tarkoitetaan Facebook-tileja eli ihmisia,
jotka ovat nahneet mainoksen vahintaan kerran. Se siis kertoo, montako
Facebook-tilida mainos on tavoittanut kampanjan aikana. NayttOkerroissa sama

tili on voinut nahda mainoksen useamman kerran. (Facebook 2023.)

Kampanjoiden tulokset on koottu taulukkoon 1 joka esitellaan luvussa 4.2.4.
Taulukosta 1 nédhdaan, etta tama kampanja on kerannyt kaikista eniten
nayttokertoja eli 4647 nayttokertaa, seka tavoittanut eniten inmisia, mainoksen
kattavuus on ollut 2853. Kokonaisuudessaan kaikkia klikkauksia mainokselle on
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kertynyt 42, jolloin klikkausprosentti eli CTR on ollut 0,90 prosenttia. Kaikilla
klikkauksilla tarkoitetaan kaikkia mainokseen kohdistuneita klikkauksia eli ei
pelkastaan klikkauksia, jotka ovat ohjanneet klikkaajan toiselle
laskeutumissivulle. Yleisesti voidaan sanoa, etta yli 0,8 prosentin
klikkausprosentti on hyva (Muurinen 2023). Klikkausprosentti lasketaan
jakamalla klikkausten maara mainosnayttojen maaralla. Tuloksia on kahdessa
maksullisessa mainoskampanjassa mitattu eri tavalla, silla kampanjoiden
tavoitteetkin olivat erilaiset. Tassa ensimmaisessa kampanjassa on mitattu
linkin klikkauksia, silla mitattavana tavoitteena on ollut saada potentiaalisia
asiakkaita ohjattua yrityksen sivuille ajanvaraukseen. Klikkauksien keskihinta
lasketaan jakamalla budjetti ja klikkaukset keskenaan, jolloin hintaa yhdelle
klikille (CPC) kertyi 0,31 euroa.

Kuviossa 3 nahdaan tarkemmin tuloksia kohderyhmasta. Kuvio on saatu
Facebookin mainosten hallinnasta. Tuloksista nahdaan, etta mainosta on
naytetty selvasti enemman miehille kuin naisille. Mainoksen nahneista miesten
osuus on ollut 62 prosenttia, kun taas naisten osuus 36 prosenttia (kuvio 3).
Eniten mainosta on naytetty 25-44-vuotiaille. Taman oli ajateltukin olevan
potentiaalisin kohderyhma, mutta samalla toivottiin tavoitettavan myos hieman

nuorempaa kohderyhmaa eli alle 30-vuotiaita.
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B Miehet Naiset
62% (1 774) 36% (1 023)

Kuvio 3. Pakut vuokrattavissa-mainoksen nahneet ihmiset (Mukaillen Meta Ads
Manager 2023).
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Heikompi nakyvyys nuorille aikuisille voi selittya silla, etta Facebook ei
valttamatta ole nuorille aikuisille ensisijainen sosiaalisen median kanava tai
mainoksen sisalto ei ole puhutellut tarpeeksi. Varauksia ajanvarauskalenteriin ei
suoraan mainoksen kautta saatu. On mahdollista, etta ihmisilla ei mainoksen
nahtyaan ole juuri silla hetkella ollut tarvetta pakettiautolle. Mainoksen nahtyaan
ja vierailtuaan yrityksen sivuilla jaa yritys kuitenkin paremmin ihmisten mieleen,
ja varauksia voidaan saada kampanjan jalkeenkin, kun tarve pakettiautolle

tulee.

4.2.2 Toinen mainoskampanja

Seuraava kampanja luotiin mainostettuna julkaisuna (kuva 2). Tama tarkoittaa
sita, etta julkaisu postataan yrityksen Facebook-sivulle aikajanalle ja sita
mainostetaan rahallisesti. Mainosten hallinnan kautta luodut mainokset eivat
paady yrityksen Facebook-aikajanalle, joten haluttiin kokeilla myds mainostettua
julkaisua. Yritys ei ole aikaisemmin toteuttanut maksettua mainontaa ja siksi
haluttiin testata erilaisia keinoja ja kokeilla miten nama toteutustavat eroavat
toisistaan. Mainostettua julkaisua haluttiin hyddyntaa myos mainoksen sisallon
vuoksi. Kampanjassa luotiin arvonta, jonka avulla haluttiin kasvattaa ihmisten
tietoisuutta yrityksesta. Tavoitteena oli saada julkaisulle sitoutumista ja saada
Facebook-sivulle seuraajia. Arvonnat ovat tahan loistava keino, silla yleisesti
arvontaan osallistujaa pyydetaan tykkaamaan, kommentoimaan tai jakamaan
julkaisua. Nain mainokselle saadaan vuorovaikutusta. Kampanja toteutettiin
10.5.2023-15.5.2023 aikavalilla. Julkaisulla ei pystyta toteuttamaan yhta paljon
eri ominaisuuksia kuin mainosten hallinnan kautta luodulla mainoksella, mutta
taman tyyppiseen kampanjaan todettiin, etta siita ei ole haittaa. Julkaisua
klikkaamalla ohjautuu vain mainokseen, toisin kuin ensimmaisessa
mainoksessa asiakas ohjattiin yrityksen nettisivuille. Arvontaan osallistuessa
ihmisia pyydettiin tykkdamaan yrityksen Facebook-sivusta, tykkdamaan
julkaisusta, seka kommentoimaan julkaisuun tuttu ihminen. Kun ihmiset ovat

vuorovaikutuksessa postauksen kanssa, saa postaus enemman nakyvyytta.
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Kampanja kesti kuusi paivaa ja budjetti tuolle ajalle oli 20 euroa. Ikakohdennus

tassa kampanjassa nostettiin 20-60-vuotiaisiin.

Pakuajoon.fi. cen
@ Sponsoroitu X

ARVONTA - Pakettiauto paivaksi kayttson! &
Muutto tulossa? Kaipaako kesaterassi uusia
kalusteita? Kuljetus onnistuu helposti tilavan
pakettiauton avulla. Voita nyt pakettiauto
kayttéon paivaksi!

Néin osallistut:

1. Tykk&g Facebook sivuistamme

2. Tykkaa tasta postauksesta

3. Merkitse kommentteihin kaveri joka voisi
tarvita PakuaAjoon!

Arvonnan viimeinen osallistumispéiva on
14.5.2023.

Pakettiauton saa kayttosn varauskalenterin
tilanteen mukaan. Facebook ei ole mukana
arvonnassa.

#pakuajoon #arvonta #kilpailu

Kuva 2. Paku paivaksi -arvonta (tekijan muokkaama).

Facebook on nayttanyt myos tata mainosta on enemman miehille kuin naisille.
Mainoksen nahneista 61 prosenttia oli miehia ja 38 prosenttia naisia (kuvio 4).
Mainoksen ikakohdennus nostettiin tdssa kampanjassa poiketen ensimmaisesta
20-60-vuotiaisiin. Tama nakyy myos tuloksissa, silla mainos on tulosten
perusteella nakynyt eniten 25-64-vuotiaille. Ikaryhmaa nostamalla haluttiin
testata laajemmin minka ikaisia ihmisia mainos kiinnostaa. Mielenkiintoista oli
nahda kuinka hyvin mainos on toiminut myos vahan vanhemmalle ikdryhmalle.
Mainoksella on ollut erityisen hyva klikkausprosentti 3,55 prosenttia (taulukko
1). Tassa tulee kuitenkin ottaa huomioon, ettd mainosta klikkaamalla klikkaajaa
ei ohjattu toiselle laskeutumissivulle vaan pelkastaan julkaisuun ja tuloksissa on
esitelty jalleen kaikki mainokseen kohdistuneet klikkaukset. Klikkauksen hinta

on laskenut ensimmaisesta kampanjasta 0,26 euroon.
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Kuvio 4. Paku paivaksi-arvonta kampanjan nahneet ihmiset (Mukaillen Meta
Ads Manager 2023).

Mainos toteutettiin mainostettuna julkaisuna jonka tavoitteena oli ihnmisten
sitouttaminen julkaisuun, joten tuloksissa on olennaista tarkastella kommentteja
ja reaktioita. Kokonaisuudessaan reaktioita eli tykkayksia mainokselle kertyi 39
kappaletta ja kommentteja yhteensa 29 (taulukko 1). Arvontaan osallistuminen
ei sido ihmistd mihinkaan, joten usein arvontoihin ja kilpailuihin osallistutaan
matalalla kynnyksella. Tassa tapauksessa arvonnan palkintona oli pakettiauton
saaminen kayttoon paivaksi, joka saattaa tietysti vaikuttaa osallistujamaaraan.
Jos ei ole tarvetta pakettiautolle, ei valttamatta myodskaan jakseta osallistua
arvontaan. Alun perin ajateltiin, etta kyseinen arvontatyyppinen mainos voisi
kiinnostaa enemman nuorempaa ikaryhmaa. Todellisuudessa karusellimainos
naytti kiinnostavan heita enemman kuin arvonta. Tama on hyva ottaa huomioon
jatkon kannalta ja miettia sisaltda suunnitellessa minkalaista sisaltéa tuotetaan,
jos halutaan tavoittaa enemman nuorempaa kohderyhmaa. Arvontaan
osallistuessa ihmisia pyydettiin myos seuraamaan yrityksen Facebook-sivua, ja

seuraajia kampanjan aikana kertyi yhteensa 19.

4.2.3 Kolmas kampanja — orgaaninen postaus

Naiden kahden maksetun mainonnan kampanjan lisaksi tehtiin myos yksi
orgaaninen postaus (kuva 3). Yrityksen Facebook-sivuilla ei ollut viela lainkaan

postauksia, ja tdman vuoksi haluttiin luoda sivulle lisda sisaltéa, joka luo
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luotettavuuden tunnetta ja edesauttaa ihmisia tykkdamaan sivusta. Taman
tyyppista postausta ei voida kohdentaa. Orgaanisesta postauksesta ei saada
samaan tapaan mainosten hallinnasta tuloksia, mutta tykkayksia, kommentteja
ja postauksen jakamista voidaan verrata. Aiheeksi valikoitui kaynnissa oleva

kuukauden tarjous eli pakettiauton vuokraus 50 euron paivahintaan.

Pakuajoon.fi

15t Q
Nyt pakettiauton paivavuokraus vain 50€! Aja pdivavuokran hintaan
juuri niin paljon, kuin haluat! gw

KUUKAUDEN
TARJOUS

A
}"/ i

50€ /
paivavuokraus

S Tykkaa (J Kommentoi

Kuva 3. Kuukauden tarjous, orgaaninen postaus (tekijan muokkaama).

Orgaanisesta postauksesta ei saada samalla tavalla analytiikkaa kuin
maksetussa mainonnassa. Kattavuus oli 18, ja reaktioita kertyi kolme (taulukko
1). Nain voidaan todeta, etta varsinkin kun palvelua ollaan vasta
lanseeraamassa ja yrityksen Facebook-sivuilla ei valmiiksi ole seuraajia, ei
orgaanisella postauksella tavoiteta suurta maaraa ihmisia. Naita on kuitenkin

hyva tuottaa saanndllisesti ja nain luoda sisaltda yrityksen Facebook-sivuille.

4.2.4 Analyysi ja johtopaatokset toteutetuista kampanjoista

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd mainokset ovat toimineet hieman

vanhemmalle ikaryhmalle paremmin kuin nuorille aikuisille. Nuorempia aikuisia



29

kiinnosti enemman kuvakaruselli-kampanja kuin arvonta. Jatkossa jos halutaan
tavoittaa nuorempaa kohdeyleisoa, voisi sisaltda suunnitella heille
kiinnostavammaksi ja kokeilla my6s muita sosiaalisen median kanavia kuin
Facebookia. Yritysta suositellaan luomaan Instagram- ja TikTok-tili

tavoittaakseen paremmin myos nuoria aikuisia.

Toteutetuissa maksetun mainonnan kampanjoissa alueelliset kohdennukset
olivat samat, mutta ikakohdennukset olivat erilaiset. Mainoksissa oli myos
erikokoiset budjetit ja budjetin jakautuminen oli maaritelty erilaiseksi:
paivabudjettiin ja kampanja-aikana kaytettavaan kokonaisbudjettiin. Mainokset
oli myds toteutettu eri tavoilla, ensimmainen kampanja mainosten hallinnan
kautta ja toinen mainostettuna julkaisuna. Mainoksilla oli erilaiset tavoitteet ja ne
olivat myds sisalloltaan hyvin erilaiset, joka vaikuttaa mainosten tuloskohtaiseen
hintaan. Naiden asioiden vuoksi mainoksia ei voi suoraan verrata keskenaan

toimivuuden kannalta.

Taulukko 1. Kampanjoiden tulokset kootusti (tekijan muokkaama).

Kampanja Katta- Nayttoker- | Kaikki Tulokset Klikkauk- Klikkaus-
vuus rat klikkauk- sen keski- | prosentti
set hinta (CTR)
(cPC)
Pakut vuok- | 2853 4647 42 19 linkin 0,31€ 0,90%
rattavissa klikkaukset
Paku pai- 1563 2166 77 39 reak- 0,26€ 3,55%
vaksi- tiota
arvonta 29 kom-
menttia
Kuukauden 19 - - 3 reaktiota | - -
tarjous
orgaaninen
postaus
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Orgaaninen postaus toteutettiin, jotta saataisiin luotua lisaa sisaltdéa yrityksen
Facebook-sivuille, mutta myos vertailtua maksetun ja orgaanisen mainonnan
toimivuutta. Taulukon 1 tuloksista voidaan huomata, ettd maksetulla
mainonnalla tavoitetaan huomattavasti enemman ihmisia kuin orgaanisella

postauksella.

Ensimmaisen kampanjan paatavoitteena oli saada kavijoita yrityksen sivuille.
Yhteensa kaikkia mainokseen kohdistuneita klikkauksia kertyi 42 eli maltillisesti,
mutta klikkausprosentti oli hyva. Budjetin suuruus vaikuttaa myos tahan,
suuremmalla budijetilla myos klikkimaarat yleensa nousevat. Kattavuutta
tarkastellessa mainoksella tavoitettiin hyvin ihmisia. Toisen kampanjan
tavoitteena oli saada yrityksen Facebook-sivuille seuraajia ja ihmisia
sitoutumaan julkaisuun reaktioilla ja kommenteilla. Yrityksen Facebook-sivulla
seuraajia oli aluksi nolla, ja maaraa onnistuttiin kasvattamaan lukuun 19. Tata
lukua saadaan varmasti kasvatettua jatkamalla Facebook-mainontaa

saannollisesti.

Kampanjoiden kautta ei onnistuttu saamaan varauksia ajanvarauskalenteriin.
Tahan yhtena syyna on varmasti uusi palvelu ja mainonnan vahaisyys. Kun
aikaisempia kayttajia ei ole, voi ihmisten olla vaikea luottaa yritykseen ja usein
ensimmaiset asiakkaat on vaikeinta saada. Ihmiset vertailevat usein yrityksia
saatujen palautteiden myota, joten yritysta kannustetaan tulevaisuudessa
pyytamaan ihmisilta arvosteluja eri somekanaviin, kuten Facebookiin. Mainoksia
suunniteltaessa odotukset ajanvarauskalenterin osalta saattoivat olla hieman
lian korkealla. Toteutetut kolme kampanjaa olivat ensimmaiset sosiaalisen
median postaukset koskaan yritykselle, joka olikin tyon haasteena ja varmasti
myos yhtena syyna sille, etta varauksia ei viela saatu. Yrityksella ei ole valmista
seuraajakuntaa ja mainontaa ei ole tehty aikaisemmin. Budjetti oli suhteellisen
pieni ja kampanja-ajat lyhyita, mika voi myos vaikuttaa siihen, etta varauksia ei
tullut. Saattaa myds olla, ettd mainokset eivat olleet sisalléltaan tarpeeksi
kiinnostavia ja ne eivat herattaneet tarpeeksi inmisten kiinnostusta. Suhteellisen
pieneen budjettiin ja kampanja-aikoihin nahden kampanijoilla saatiin kuitenkin
muuten melko hyvia tuloksia. Varauksia toivotaan tulevaisuudessa saatavan

jatkamalla Facebook-mainontaa ja laajentamalla mainontaa myos muihin
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sosiaalisen median kanaviin. Avuksi mainonnan jatkuvuudelle yritykselle on
suunniteltu Iahitulevaisuuteen sisaltdsuunnitelma seka ehdotuksia tuleviin

kampanjarakenteisiin.

Toteutetuissa kampanjoissa luotiin yksittaiset mainokset. Yrityksen
ehdotettaisiinkin seuraavaksi kokeilevan useamman erilaisen mainoksen
luomista saman kampanjan alle. Mainokset voivat olla sisalloltaan samanlaiset,
mutta kuitenkin erityyliset tai esimerkiksi eri muodossa. Nain voidaan viela
paremmin jo kampanjan aikana testata, minkalaiset mainokset toimivat
kohderyhmalle parhaiten. Yhden kampanjan alle voidaan myos useamman
mainosjoukon avulla maarittaa niille eri budjetti, kohderyhma ja aikataulu
(Santalahti 2023). Yritykselle ehdotetaan seuraavaksi myds useamman
mainosjoukon testaamista, joiden avulla voitaisiin testata kohderyhmille eri
suuruisia budjetteja, esimerkiksi nuorille aikuisille ja vanhemmalle
kohderyhmalle omat budjettinsa. Nain budjettia saadaan jaettua kohderyhmalle,
jota mainoksilla halutaan ensisijaisesti tavoittaa, sulkematta taysin pois
vanhempaa kohderyhmaa. Voitaisiin myos kokeilla mainosten jakamista
kohdennettuun ja ilman mitaan kohdennuksia olevaan ryhmaan.
Mainosjoukkojen avulla budjettia voitaisiin jakaa myos esimerkiksi alueellisesti,
eli erilaiset budjetit eri aluekohdennuksille. Kampanjoiden ja mainosjoukkojen
luominen Facebookin mainosten hallinnan kautta ei ollut yrittajalle entuudestaan
tuttua. Yrittajalle on luotu jatkoa varten opas siihen, miten mainoksia luodaan ja
kuinka useampi mainosjoukko rakennetaan. Tama opas on liitetty osaksi

opinnaytety6ta ja opas loytyy lahdeluettelon jalkeisesta liitteesta.

Kun kampanjoita on toteutettu enemman ja saannollisesti, yrityksen kannattaa
analysoida niiden tuloksia Facebookin mainosten hallinnan kautta. Nain voidaan
oppia minkalainen mainonta toimii paremmin tietylle kohderyhmalle ja mika taas
ei. Tuloksellinen mainonta vaatii jatkuvuutta ja saannollisyytta seka tulosten
analysointia ja sita kautta kampanjoiden kehittamista. Jos yritys jatkaa
mainontaa saanndllisesti, paastaan varmasti parempiin tuloksiinkin. Toteutetut
kolme kampanjaa eivat yksinaan riita, mutta naista kampanjoista saatiin hyva

perusta jatkolle.
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4.3 Ehdotus sisaltosuunnitelmasta

Toteutettujen Facebook-kampanjoiden jatkoksi tehtiin yrittajalle ehdotelma
sisaltdsuunnitelmasta. Sisaltosuunnitelma saastaa aikaa ja myos helpottaa
mainonnan toteuttamista. Sen avulla mainospostausten ja julkaisujen

organisointi on helpompaa ja nain myos valtetaan liian pitkat postaustauot.

Sisaltésuunnitelmaan on hyva lisata ainakin seuraavat kohdat: (Aarnio K, 2018)

e Mita postataan

e Milloin postataan

e Kuinka usein postataan
e Mita kanavaa kaytetaan

o Kuka postaa

Tuloksia analysoimalla tultiin siihen lopputulokseen, etta Facebook-mainonnan
on oltava jatkuvaa ja sdanndllista. Nain saavutetaan parempia tuloksia. Jatkoa
ajatellen yrityksen kayttoon suunniteltiin sisaltdésuunnitelma (taulukko 2), jossa
on selkeda somemainonnan sisaltdsuunnitelma seuraavan kuukauden ajalle.
Yritys on aikeissa ottaa kayttoon myods Instagramin toisena sosiaalisen median
kanavana, joten tama lisattiin sisaltosuunnitelmaan. Facebookissa luodut
mainokset ja julkaisut voi jakaa suoraan myos Instagramiin, joten tasta ei
aiheudu yrittajalle lisatyota. Budjettikenttaan laitettiin ehdotuksia, joita yrittaja voi
itse varioida. Sisaltdihin ideoitiin valmiiksi aiheita, joita yrittaja voi
tulevaisuudessa hyodyntaa. Yrityksen ehdotettiin julkaisevan noin kaksi
postausta viikossa, jolloin julkaisutahti pysyy saanndllisena, mutta ei tydllista
likaa. Maksulliset mainoskampanjat on suunniteltu yhden viikon mittaisiksi.
Toteutetut kampanijat olivat viiden ja kuuden paivan mittaisia. Tasta huomattiin,
ettda kampanijoihin olisi voinut kokeilla muutaman paivan pidempaa kampanja-
aikaa, jotta mainoksilla olisi ollut enemman aikaa nakya ja kehittya. Yrittaja itse
on vastuussa mainonnasta eli suunnitelmaan ei tarvinnut lisata erikseen tietoa,

kuka julkaisut postaa.



Taulukko 2. Ehdotelma sisaltésuunnitelmasta (tekijan muokkaama).

Kesakuu 2023

Julkaisupaiva | Kanava Aihe Sisaltotyyppi Budjetti
5.6.2023 Facebook | Muuttajan Kuva +teksti, 5-
+ muistilista linkki yrityksen | 8e/paiva
Instagram sivuille
12.6.2023 Facebook | Miksi valita Kuva +teksti, 3e/paiva
+ meidat? linkki suoraan
Instagram | Kerrotaan varaukseen
palvelun
valttikortteja
17.6.2023 Facebook | Tarvetta Kuvakaruselli + | -
+ pidempiaikaiselle | tekstija
Instagram | vuokraukselle — linkkaus sivuille
Ota yhteytta!
20.6.2023 Facebook | Kesaterassin Kuva + teksti 3e/paiva
+ kalusteet

Instagram | hankkimatta?
Kuljetus pakulla!

23.6.2023 Facebook | Juhannustoivotus | Kuva/video -
+ +teksti
Instagram
28.6.2023 Facebook | Yrityksen Video + teksti 3e/paiva
+ esittelya, videota
Instagram | esim.
peruspaivasta
1.7.2023 Facebook | Heindkuun tarjous | Kuva + teksti 3-
+ 5e/paiva
Instagram

Sisaltésuunnitelman sisaltdé suunniteltiin hyddyntaen toteutetuista
mainoskampanjoista saatuja tuloksia. Koska yritys toivoi tavoittavansa myos
nuorempaa kohderyhmaa, ensimmaiseksi julkaisuksi valikoitui muuttajan
muistilista-kampanja, jonka sisallolla yritetaan tavoitella myos tatad nuorempaa
kohderyhmaa. lkakohdennus ehdotetaan asetettavaksi 18-35-vuotiaisiin, tai
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vaihtoehtoisesti kokeilemaan useampaa mainosjoukkoa. Ohje mainosjoukkojen
luomiseen kaydaan lapi opinnaytetyon liitteessa. Useamman mainosjoukon
avulla budjettia voidaan esimerkiksi jakaa eri kohderyhmille. Nain voidaan
konkreettisesti testata, onko tehokkaampaa mainostaa esimerkiksi tassa
tapauksessa alle 35-vuotiaille, vai sita vanhemmille. Muuttajan muistilista-
mainos on erityisen tarkea saada myos Instagramiin, jotta kohderyhmaa
tavoitetaan parhaiten. Seuraavissa sisaltdsuunnitelman maksetun mainonnan
kampanjoissa kohdennus on suunniteltu pidettavan 20-60-vuotiaissa, mutta
tassa tulee kuitenkin seurata kampanjoiden tuloksia ja muokata kohdennusta
tarvittaessa. Useampia mainosjoukkoja voidaan myds jatkossa hyoddyntaa, jos
halutaan esimerkiksi asettaa mainosjoukoille eri kampanja-aikoja, budjetteja tai
kohderymia. Kaikille kampanijoille tulee asettaa myos aluekohdennus, joka

pidetaan alueessa Turku +25 kilometrin sade lahikuntiin.

Sisaltésuunnitelmaa lahdettiin suunnittelemaan pitden mielessa MRACE®-malli
(kuvio 1) somemainonnan nakdkulmasta. Suppilon ylimpana olevaa Reach-
vaihetta on jo lahdetty toteuttamaan esimerkiksi aikaisemman Pakut
vuokrattavissa-kampanjan avulla (kuva 1). Kampanjassa kerrottiin yrityksen
palveluista ja yritettiin saada uusia kohderyhmia kiinnostumaan niista. Tulosten
mittarina kaytettiin nayttokertoja, kattavuutta, klikkaushintaa ja

klikkausprosenttia.

Act-vaiheessa kohderyhma tietaa jo yrityksen ja pyritdan ratkaisemaan
asiakkaan ongelma. Muuttajan muistilista-kampanjassa ongelmaksi on
havainnollistettu uuteen asuntoon muuttoon liittyvat vaikeudet. Asiakasta
halutaan opastaa tarjoamalla vinkkeja muuttoon ja tarjoamalla myos ratkaisu.
Ihmiset ohjataan yrityksen sivuille, mutta ei suoraan ajanvarauskalenteriin.
Sivulla, johon klikanneet ihnmiset ohjataan, on hyva olla lisaa tietoa yrityksesta ja
sen palveluista. Act-vaiheessa mittareina voidaan kayttaa sivustolle ohjattujen

ihmisten tekemia toimenpiteita.

Miksi valita meidat? -kampanjan tavoitteena on kertoa yrityksen valttikortteja
verrattuna muihin saman alan yrityksiin ja ohjata asiakasta suoraan

ostopaatokseen. Mainosmuotona kaytetaan kuvakarusellia, jotta inmiset
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saadaan taas aktivoitua selaamaan mainosta. MRACE®-mallissa tama
voitaisiin rinnastaa Convert-vaiheeseen. Mittareina voidaan kayttaa kampanjan

kautta saatuja varauksia ajanvarauskalenteriin.

Pidempiaikaisesta vuokrauksesta kertovalla mainoksella halutaan tuoda esille
yrityksen joustavuutta ja helposti lahestyttavyytta seka tarjota lisaarvoa.
Asiakkaalle annetaan mahdollisuus sopia vuokrausajasta joustavasti omien
tarpeiden mukaan. Engage-vaiheessa asiakasta autetaan saamaan kaikki hyoty
irti palvelusta ja sitouttamaan ihmisia yritykseen. Joustavalla ja hyvalla
palvelulla yritykset saavat usein asiakkailtaan hyvia arvosteluja ja ihmiset myos
suosittelevat yrityksen palveluja. Naita yritysarvosteluja voidaan kayttaa myos

Engage-vaiheen mittareina.

Ennen juhannusta halutaan korostaa sesongissa olevia kesaterassikalusteita ja
niiden kuljetuksen helppoutta pakettiauton avulla. Tata seuraava postaus on
juhannustoivotus, jonka tarkoituksena on olla vuorovaikutuksessa ihmisten
kanssa ja saada ihmisille hyva mieli. Postauksella halutaan luoda orgaanista
sisaltda, joka on myos erittain tarkeaa. Luomalla sisaltoa yrityksen

somekanaviin sitoutetaan ihmisia yritykseen.

Seuraavana sisaltésuunnitelmassa on yrityksen esittely. Tassa voidaan
hyodyntaa sisaltda esimerkiksi videon muodossa, jossa yrittaja kertoo
enemman yrityksesta, tyopaivastaan tai vaikka pakettiauton ominaisuuksista.
Tamankaltainen sisaltd on tarkeaa ja luo yrityksesta helposti Iahestyttavamman
kuvan, jolloin tavoitetaan uusia ihmisia, joka rinnastuu taas suppilon alkuun

Reach-vaiheeseen.

Suunnitelman viimeiseksi kampanjaksi halutaan toteuttaa "Heinakuun tarjous”,
joka olisi saman tyyppinen kuin toteutetun orgaanisen postauksen "Toukokuun
tarjous” -kampanja. Heinakuussa ihmiset usein lomailevat, jolloin voi olla
enemman aikaa esimerkiksi remontoida kotia eli myds pakettiauton tarve

kasvaa.
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5 Yhteenveto

Opinnaytetyon tavoitteena oli suunnitella ja toteuttaa Yritys X:lle erilaisia
Facebook-kampanjoita uuden palvelun lanseerauksen tueksi. Tarkoituksena oli
saada juuri lanseeratun pakettiauton vuokrauspalvelun Facebook-sivulle
nakyvyytta, kasvattaa brandin tunnettuutta ja sita kautta tavoittaa uusia
potentiaalisia asiakkaita. Kampanjat luovat hyvan pohjan yrityksen Facebook-
markkinoinnille, mutta yrityksen tulee kuitenkin saanndllisesti jatkaa ja toteuttaa

mainontaa parhaisiin tuloksiin paastakseen.

Opinnaytetyota ohjaavien kysymyksien avulla selvitettiin, miten Yritys X voi
hyddyntaa Facebookia palvelun lanseerauksessa seka minkalaista sisaltoa
yrityksen tulisi luoda tavoittaakseen nama potentiaaliset asiakkaat.
Facebookissa voidaan luoda useammalla eri tavalla erilaisia mainoksia, joiden
toteutustapa tulee maaritella toivottujen tavoitteiden mukaan. Parhaimmat
ominaisuudet kayttoon saadakseen yrityksen tulee ottaa kayttoon Ads Manager
eli mainosten hallinnan tyokalu, jossa voidaan hallita mainoskampanijoita
mainosten rakennuksesta aina tuloksiin asti. Yrityksen tulee luoda myos
orgaanisia postauksia maksetun mainonnan tueksi. Sisallon tulee olla
kohderyhmalle tarkkaan mietittya, aitoa ja mielenkiintoista. Innostava ja ihmisia
osallistava sisaltd on tarkeaa. Facebookissa kannattaa hydodyntaa erilaisia

mainosmuotoja kuten kuvia, kuvakaruselleja ja videoita.

Facebook oli yrityksen ensimmainen kayttoon otettu sosiaalisen median
kanava, joka toi tydbhon oman haasteensa, silla seuraajakuntaa ei ollut ja

potentiaalisten asiakkaiden lI6ytaminen aloitettiin taysin nollasta.

Tyon tulokseksi saatiin toteutettua kolme erilaista Facebook-kampanjaa, joiden
toteutus ja sisaltdo perustui vahvasti opinnaytetyossa kaytettyyn teoriaan.
Kampanjoiden avulla onnistuttiin kylla tavoittamaan ihmisia, mutta ei suoraan
saatu varauksia pakettiautoista ajanvarausjarjestelmaan. Facebook-sivuille
onnistuttiin saamaan seuraajia. Yritys voi tulevaisuudessa hyddyntaa naista

kampanjoista saatuja tuloksia suunnittellessaan tulevia mainoskampanijoita.
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On hyva ottaa huomioon etta opinnaytetydssa toteutettiin kolme erilaista
kampanjaa, jotka eivat yksinaan riita Facebook-markkinoinnissa. Mainonnan
tulee olla saanndllista ja jatkuvaa, jonka vuoksi opinnaytetydssa toteutettiin
myos lahitulevaisuuteen sisaltdsuunnitelma yrittdjan avuksi mainonnan
suunnitteluun. Kun toteutettua mainontaa Facebookissa on kertynyt enemman,
voidaan tuloksia analysoida luotettavammin ja seurata niiden kehitysta.
Yrittajalle luotiin myos opas mainoskampanjoiden luomiseen Facebookin
mainosten hallinnasta, jotta Facebook-mainonnan jatkaminen olisi yrittajalle

mahdollisimman helppoa.

Opinnaytetyon hyddyllisyys yrittajalle korostuu saatujen tuloksien,
sisaltdsuunnitelman seka toteutetun oppaan myoéta. Mainoskampanjoiden avulla
opittiin enemman palvelusta kiinnostuneesta kohderyhmasta ja voidaan
suunnitella saatujen tuloksien ja sisaltdsuunnitelman avulla tulevia
mainoskampanjoita. Oppaan avulla yrittaja paasee mainoskampanjoiden
luomisessa helposti liikkeelle. Opinnaytetyon johtopaatdoksena voidaan myos
todeta, etta Facebook kanavana ei valttamatta yksinaan riita esimerkiksi
nuoremman kohderyhman tavoittamiseen. Mainonnan tulee myds olla
saanndllista, jotta varauksia ajanvarauskalenteriin saadaan. Yrittgja itse oli
tyytyvainen kampanjoihin ja niiden sisaltoon, vaikka toivottuja varauksia ei
kampanjoista saatu. Yrittaja kokee, etta toteutetuilla kampanjoilla on saatu
kuitenkin hyva pohja tulevaisuuteen Facebook-markkinoinnin toteuttamiselle.
Opinnaytetyon tekijalle aihe oli erittan ajankohtainen ja mielenkiintoinen. Tydsta
opittua teoriaa ja kaytantoa tulee varmasti hyodynnettya tulevaisuudessa
etenkin Facebook-markkinointia suunnitellessa, mutta myos muissa sosiaalisen

median kanavissa.
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Mainoskampanjan luominen Facebookin mainosten
hallinnasta (Ads Manager)

MAINOSKAMPANJAN
LUOMINEN FACEBOOKIN
MAINOSTEN HALLINNASTA

PAKUAJOON.FI

Luo uusi kampanja  Uusi mainosjoukko tai mainos

Nyt voit valita kuudesta yksinkertaistetusta tavoitteesta

+ Mainosjoukon luominen aloitetaan lvomalla vusi
kampanja Facebookin mainosten hallinnasta "Luo”-

napista.
+ Ensimmaiseksi valitaan kampanjan tavoite. Valitse kampanjan tavoite
Facebookin antaa seuraavat vaihtoehdot: = .
tunnettuus, liikenne, sitoutuminen, liidit, sovelluksen i
markkinointi, myynti. o u Likenne ‘:‘
7
» Esimerkkina on kaytetty ehdotusta PakuAjoon »
"Muvttajan muistilista"-mainoksesta. Kampanja on v Himene
suunniteltu jaettavan kahteen eri mainosjoukkoon,
18-35-vuotiaille ja yli 35-vuotiaille. Ohjeen lopuksi L ST e
liiteta&n myds ehdotukset mainosten sisallosta. & Linkin ikdacksn

Tavoitteeksi valitaan "Liikenne", koska halutaan
ohjata ihmisia yrityksen nettisivuille suoraan
pakettiauton varaukseen.

Anna kampanjalle nimi - Valinnainen
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» Sitten siirrytdaan itse mainosjoukon luomiseen.
Mainosjoukko nimetaan tunnistettavaksi.

* Kun tavoitteena on "Liikenne”, valitaan konversion
sijaintiin minne halutaan saada liikennetta eli tassa
t ksessa sivustoll

{

Alasvetovalikosta valitaan tehokkuustavoite eli
miten mainoksen tehokkuutta halutaan mitattavan.
Mainokseen valittiin linkin klikkavksien maaréan

maksimoiminen.
- Tulostavoitekohtaisen hi maadritteleminen on
valinnaistal IoskeskimaornserEalnsEohta

hinnan séailyttéminen tietyn suuruvisena on erityisen
tarkead, laitetaan hinta tahén kohtaan (Facebook
2023).

@ Budijetti ja aikataulu

Budjetti @
Paivittdinen budjetti - 500 € EUR

Kéytat joinakin paivind enintaan 6

25 € ja toisina vahemman. Kéytat keskimadrin 5,00 € paivassé ja

enintaan 35,00 € kalenteriviikossa. Lue lisdd
Aikataulu @
Alku

5.6.2023 [ CRERGE
Loppu

~* Madrité lopetuspéiva

11.6.2023 © o000

Piilota asetukset «

Mainosten aikataulu @
Naytd mainoksia koko ajan

Turun AMK:n opinnaytetyd | Niina Hilanne

@ Mainosjoukon nimi
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Muuttajan muistilista nuoret (Liikenne) Luo malli

@ Konversio

Konversion sijainti

Valitse, minne haluat saada liikennettd. Annat lisatietoja kohteesta myGhemmin.
Sivusto
Ohjaa liikennett sivustollesi

Sovellus

Ohjaa liikennetts sov
Messenger

Ohjaa liikennetta Messengeriin.

WhatsApp
Ohjaa likennetts WhatsAppiin

Puhelut

Saa ihmiset soittamaan yrityksellesi
Tehokkuustavoite @
Maksimoi linkin klikkausten maéra

Tulostavoitekohtainen hinta - Valinnainen

« Seuraavaksi siirrytaan budjettiin ja aikatauluun.

+ Budjetin voi valita alasvetovalikosta joko
paivittaiseksi budjetiksi tai kampanjan aikana
kéytettavéiksi kokonaisbudjetiksi.

* Aikatauluun valitaan kampanjan alkamis- ja

EUR

lopetuspaivé. Téassa kohtaa tulee olla tarkkana etta

lopetuspaivén todella valitsee, silléa Facebook ei

avtomaattisesti maarita kampanjalle lopetuspaivaa.

Talldin budjetti voi nousta hyvinkin suureksi.

+ Tahéan kohtaan valitaan myés kellonaika, milloin

kampanjan halutaan alkavan ja paattyvén.
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Luo uusi kohderyhmi Kéyta tallennettua kohderyhmas «

Mukautetut kohderyhmiit

Q, Hae olemassa olevia kohderyhmia
Sulje pois

* Sijainnit

Tassd sijainnissa asuvat tai dskettdin olleet ihmiset

Suomi
@ Turky, Southwest Finland Paikkakunta  +25km w
@ Sisdllyta ~ Q Hae sijainteje

Sukupuoli

Kaikki sukupuclet

Tarkka kohdentaminen

4 vastaavat miset

Sulje pois

Sivun oikeassa reunassa Facebook arvioi valittua
kohderyhmaa, ja laskee valmiiksi arviot seuraavista

asioista:
» Kohderyhmén koko
« Kattavuus
« Linkin klikkaukset

Kohderyhméaa muuntelemalla Facebook laskee

Luo uusi =

Selaa

Selaa

kyseisisté luvuista aina vuden arvion.

Huomioitavaa on, etta luvut ovat vain arvioita eika

+ Seuraavaksi luodaan kohderyhmé, eli kenelle
mainos kohdennetaan.

+ Mukautettu kohderyhma tarkoittaa yrityksen itse
luomaa kohderyhméaa esimerkiksi asiakaslistoista
(Facebook 2023). Tamé kohta ei ole pakollinen.

« Sijannit kohdassa maéritellaan maantieteellisesti
miten mainoksen halutaan nakyvén. Tahan
voidaan valita maakuntia, kavpunkeja tai vaikka
koko Suomi. Kuvassa on valittuna paikkakunta
Turku, +25km sade lahikuntiin.

« Haluttu ikdtkohdennus valitaan alasvetovalikosta.

+ Voidaan myés valita sukupuolikohdennus, jos
mainos halutaan kohdentaa tietylle sukupuolelle.

« Viimeiseksi voidaan valita tarkka kohdennus,
johon kuuluu esimerkiksi kiinnostuskohdennukset.
Kohdennuksia voidaan myés sulkea pois, jolloin
suljetaan pois tietty kohderyhma.

Kohderyhmén maaritelma

Kohderyhmisi maaritettiin

—
Tarkka Laaja
Arvioitu kohderyhmén koko: 129 700 - 152 600 [i ]

ittavistikin ajan k

ohdentamisvalinnoista

Arvio pdivittdisista tuloksista

Kattavuus @

438-1,3K

Linkin klikkaukset @

17-58

Facebook takaa niiden toteutumista. Luvuista saa
kuitenkin suuntaa-antavia arvioita minkélaisiin tuloksiin

voidaan mahdollisesti paasta.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Niina Hilanne
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+ Kun kohderyhmat on valittu paéstaan itse mainoksen
rakentamiseen. Mainokselle valitaan nimi.

Valitaan Facebook-sivu jonka halutaan edustavan
mainosta. Jos on useampi Facebook-sivy, kannattaa
olla tarkkana etta valitsee oikean. Téassé kohtaa
voidaan valita myds Instagram-sivu johon mainos
halutaan jakaa, tai yhdistaé kokonaan vusi
Instagram-tili mainokseen.

Mainoksen madritys-kohdasta voidaan luoda vusi
mainos, tai kayttad jo olemassa olevaa mainosta.

Seuraavaksi valitaan miten sisalts lisataan. Jos
sisalto ladataan omalta tietokoneelta, valitaan
manuaalinen lataus.

Muoto

Valitse, miten haluat jarj

© Mainoksen luova sisilts

ella mainoksen
Yksi kuva tai video
¥ksi kuva tai video tai useista kuvista koostuva diaesitys

Karuselli

si tai useampi viesitettavaa kuvaa tai v

Kokoelma

Usean mainostajan mainokset

> Kokoelma

@ Mainoksen nimi

Mainos 1 (Liikenne) Luo malli

@ Henkilollisyys

* Facebook-sivu

@ Pakuajoon.fi -

Instagram-tili @

®  Kayta valittua sivua - Yhdista tili

Luo mainos -

Luovan sisallon lahde

Valitse, miten haluat lisdta mainoksen mediasis&lion.

@ Manuaalinen lataus
i videoita manua

Lataa kuvia

+

« Valitaan mainoksen muoto:
> Kuva tai video
o Karuselli, voi olla kuvaa tai videota

« Mainoksen luovaan sisaltéén ladataan mainoksen

kuva tai video.

Valitse mainoksellesi media, teksti ja kohde. Voit myds

mukauttaa mediaa ja tekstid jokaisen sijoittelun osalta

* Media

Muckkaa = w

Syotteet, Videoiden ja kelojen in-
& stream-mainokset v

E Tarinat ja kelat, Sovellukset ja sivustot

a\ Oikea sarake, Hakutulokset

Turun AMK:n opinnaytetyd | Niina Hilanne

» Facebook ehdottaa automaattisesti miten mainos
sijoitellaan eri mainospaikoille. Néita voi
halutessaan mukauttaa alasvetonuolista.
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Ensisijainen teksti s
. Mainoksen esikatselu Jaa w «" Edistynyt esikatsely
Mt tulossa? Muista sinakin ndms ennen
muNakamQien siinamista
o
Syotteet i
@ Voit lisats useita tekstivaihtoshtoja, niin néytsmme i L L
niista jonkin kullekin kiyttjdlle sen perusteella. mihin
he todennaksisimmin vastaavat. Syotteet

@ et

Liséitietoja

__ b =1 50 « Mainokseen listatéan tekstit,
? Rl y - otsikko, kuvaus ja toimintokutsu
O‘l:l::t: _ — 4 ' ﬂl‘Uﬂ.lﬂNT“IUﬂlﬂl w (cTA—Painike).
R — . =
s « Kun muokkauksia tehdéén,
Kuvaus N—

Facebook néyttaa sivun oikeassa
reunassa esikatselun, milta

Myts nokkakiiryt mukaan

Optimoi teksti henkild perusteella rosbemmmsepelroviatll - mainos tulee l'lﬂv'ttﬂl'l‘lﬂﬂll.
Kaytossa
) O~ Tarinat ja kelat = o -
Timirkkotes & « Lopuksi valitaan sivuston URL-
o= ' : ! ! E osoite, eli se osoite johon
- . . . .
mainosta klikanneet ihmiset
. halutaan ohjata. Tassa
tapauksessa ohjataan
- pakettiauton vuokraussivulle.
* Sivuston URL-osoite
[ — [ Esikatsele URL-osoitetta
@ Mobiilisyote -
O Pakuajoon.fi w3
+ Esikatseluja klikkaamalla mainos saadaan Muutto tulossa? Muista ainakin néma ennen

. P . . . muttokamojen siirtamista
nakymadn paremmin. Mainosta voidaan

katsoa myés eri muodoissa. Kuvassa milta
mainos néyttéad mobiililla.

MUUTTAJAN MUISTILISTA

Huutto tulossa? Huista ainaki
+ Kun mainos nayttad mieluisalta, voidaan
siirtya eteenpdin.

Siivoa ja kily Lipi vanhat tavarat
Havith tai myy vanhat tavarat
esim. kirppatorilla

Pakkaaja suojoa herkisti
b

Hanki muutioapua

Vunkras pakettiauta!

pakuajoon.fi
Tilavat muuttopakut meilta! Varaa nyt
Myds nokkakarryt mukaan

Jﬁ; Tykkad (D Kommentoi £ Jaa
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« Kielet-osioon voidaan lisata
k&aénnéksia mainoksesta.

Kielet Eikiytssss @
Lisaa omia kaannoksia tai kaanna mainokses:
automaatti jotta ne tavoittavat ihmisia useammila eri

kielilla. Lisétietoja MUUTTAJAN MUSTILISTA
+ Seuranta-kohtaan voidaan maarittaé
@ Seuranta eO—— § . o g s
sy B J— ja luoda pikseleitéa.
joita maincksesi voi saada aikaan. Mainostilille valitun m:mu
konversion siséltavad tietojoukkoa seurataan P

sletusarvoisest « Meta-pikseli on koodinpatka, joka
Sivaston tapahtumat @ masria R lisataan yrityksen sivustolle. Sen avulla
gl voidaan analysoida mainonnan
tehokkuutta ja selvittaa miten ihmiset
Offline-tapahtumat @ Maarita

E E ! toimivat sivustolla (Facebook 2023).
URL-parametrit

« Seurantoja ei ole pakollista maarittaa.

Sovellustapahtumat @ Maarita

T | T S Tarinat ja kelat

Luo URL-parametri

Valitsemalla Julkaise hyviksyt Facebaokin Kéyttdehdot ja mainoss&snnst

Sulie  + Kaikki muokkaukset tallennettiin Hylka luonnos m

+ Kun kaikki muokkaukset on tehty, mainos
voidaan julkaista painamalla vihreaa
"Julkaise" nappia

D B8 Muuttajan muistilista ( D [ Muuttajan muistilista
M Muuttajan muistilista (Likenne) [ Muuttajan muistilista (Liikenne) aee
oo Tamin kampanjan toiminnot an .
6o Muuttajan muistilista nuoret (Lilkenne) as Muuttajan muistilista nuoret (Liikenne)
Pikakopiointi Ctri+D
[ Mainos 1 (Liikenne) Kopioi gt £ Mainos 1 (Likenne) Témén mainosjoukon toiminnot
" _— Pikakopiointi Ctrl+D
opioi Stri+C
Liits Ctisy Kopioi Ctrl+Shift+D
fitd Ctri+V
Ctri+C
Poista Ctri+ASKELPALAUTIN Ropla} Sl
Liita Ctri+V
Luo mainosjoukko
Poista Ctrl+ASKELPALAUTIN
Luo saanto
Luo mainos

Luo useita mainoksia

+ Jos halutaan luoda useampi mainosjoukko,

tama onnistuu sivun vasemmasta reunasta. Luo saants

+ Ylimpané néhdéaéan kampanja ja sen nimi,
toisena alapuolella mainosjoukko, seké
alimpana mainos.

« Mikali halutaan pelkastaan vusi mainos saman
mainosjoukon alle, onnistuv se mainosjoukeon
oikealla puolella olevasta kolmesta pisteesta.

+ Klikkaamalla kampanjan nimen oikealla
puolella olevaa kolmea pistetta, saadaan
esiin valikko, josta voidaan luoda vusi
mainosjoukko.

Kun halutut muutokset on tehty, luodaan
mainosjoukko tai mainos alusta aiemman
ohjeistuksen mukaan.
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Pakuajoon.fi e X

Pakuajoon.fi
Sponsoroitu - &

Sponsoroitu - &

Muutto tulossa? Muista ainakin namé ennen

muttokamojen siirtdmista vuokraa paku!

MUUTTAJAN MUISTILISTA

MUUTTAJAN
MUISTILISTA

Ky lipi vanhat tavarat

Havitd tai myy vanhat tavarat
esim. kirpputorilla

Pakkaa ja suojaa herksti
sarkyval tavarat

Hanki muuttoapua

Vuokraa pakettiauto!

Tilavat muuttopakut meilta! Varaa nyt Nokkak!: el ‘araa nyt
Myos nokkakarryt mukaan I :
oy Tykkas (D) Kommentoi £ Jaa o Tk (J Kommento o o
+ Ehdotelma kahdesta erityylisesta
mainoksesta, mutta sam pis
sisallalla.
Q Etsi 0 B Muuttajan muistilista (Likenne) > 893 Mainosjoukot (2kpl) > [ Mainokset (4 kpl)
& Muockkaa @ Tarkista
I Muuttajan muistilista (Lilkenne) .

88 Muuttajan muistilista yli 36v (Lilkenne) ~ ++= © Kampanjan nimi

Muutto tulossa? Katso vinkit muuttoon ja

47

Muutto tulessa?

@ Kampanjan

B Mainos 2 (Liikenne) . Muuttajan muistilista (Liikenne) Luo malli
B Mainos 1 (Liikenne) wee

@ Erityiset mainosluokat

gg Muuttajan muistilista nuoret (Liikenne) e limoeita, jos mainoksesi liittywét laincihin, asuntoihin, yk

asiakysymyksiin, vaaleihin tai politii ihtel
B Mainos 2 (Likenne) e Lisatietoja

Luokat
B Mainos 1 (Liikenne) e

Ei ilmoitettuja | -

« Talté nayttéa luotu kampanja Facebo
mainonnan hallinnasta.

Ostotyyppi
Huutokauppa

« Muuttajan muistilista-kampanjan alle
Kampanjan tavoite @ - = % :
ke kuvassa luotuna kaksi eri mainesjoukk
Nyt isdasetukset molemmille mainosjoukoille kaksi mai
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