LinkedIn-julkaisu 1

Moikka, ma oon Mikko. LinkedIn-mainontaan keskittyvan nelihenkisen asiantuntijayrityksen,
BGB:n, perustaja.

Suurin osa teista taalla Linkedlnissa mun paivityksia nakevista ei tunne mua, niinpa ajattelin
kertoa muutaman taustatiedon.

Olen itseasiassa toista kertaa tdissa perustamassani digitaaliseen markkinointiin
keskittyvassa yhtiéssa. Ensimmainen yhtié perustettiin jo aikanaan kun opiskelin Turussa
kauppiksessa. Se keskittyi mm. Hubspot-konsultointiin.

Toimistopuolelta paadyin noin viideksi vuodeksi vetamaan markkinointia kauppiskavereideni
perustamiin yhtioihin. Kun viimeisin naista myytiin osaksi pientd suomalaista porssiyhtiota,
oli sopiva hetki hypata rakentamaan BGB:t4, jonka parissa yhtibkumppanini oli siina
vaiheessa tehnyt hyvaa pohjaty6ta 1,5 vuoden verran.

Nykyisen yhtién perustin alun perin verkkokaupaksi vuonna 2012, koska koin sen silloin
olleen paras tapa oppia verkkokauppaa. Vuodesta 2014 alkaen yhtid oli vajaat kymmenen
vuotta poytalaatikossa.

Nyt poytalaatikon polyt on karisteltu viimeisen parin vuoden aikana kunnolla ja lydmme
parhaillaan uutta vaihdetta silmaan. Missionamme on auttaa suomalaisia PK-yrityksia
saaman kaikki irti LinkedIn:istd alustana.

Keskitymme nyt ennen kaikkea LinkedIn-mainontaan.

#LinkedIn

#myynti

#mainonta

#markkinointi
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B2B-palvelufirman markkinoinnin rakentaminen on haastavaa.

Jaan tdhan "lonkalta" ne asiat, joihin meidan pitaa BGB:lla alkaneen vuoden aikana keskittya:

1. Verkkosivun palvelusivujen sisédllon parannus. Tama on tietylla tavalla itsestaanselvyys, joka
jaa helposti kaiken muun huseeramisen jalkoihin. Viime aikoina olemme saaneet tuotua sivuille
uusia asiakastestimoniaaleja, mutta sisaltoa ei ole hetkeen kehitetty.

2. Blogiin nojautuvan sisaltémarkkinoinnin systematisointi. Tamakin on toki verkkosivun sisallon
kehitystd, mutta nostan tdman omaksi kategoriakseni, koska tama on paras paikka saada koko

tiimi mukaan markkinointiin.

3. Sahkopostimarkkinoinnin systematisointi.



4. Orgaanisen henkilovetoisen LinkedIn-julkaisutoiminnan jatkaminen.

5. Maksettu mainonta LinkedInissa ja Googlessa.

Kun kirjoitin nama tarkeimmat markkinointimme osa-alueet tahan, niin tulee heti sellainen olo,
ettd pitaisiko naista karsia. Toisaalta voisin heittda mukaan uutena ja varmasti toimivanakin
ideana webinaarien jarjestamisen.

Mihin te tdna kevaana markkinoinnissa erityisesti keskitytte? Oletteko maéritelleet taman?
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Paatimme viime kesana yhtickumppanini Mirkan kanssa suunnata koko nelihenkisen tiimimme
fokusta LinkedInin suuntaan.

Miten tdma on onnistunut?

Onnistuimme syksyn aikana siirtymaan yksittaisista silloin talldin asiakkaille toteutetuista
LinkedIn-mainonnan kampanjoista tilanteeseen, jossa olemme pydérittaneet kourallista
LinkedIn-mainonnan asiakastilia systemaattisesti.

Taman kautta olemme:

(1)Onnistuneet parantamaan LinkedIn-mainontaan liittyva4 tiimitason osaamistamme
merkittavasti liittyen siihen, ettd mita kulloisessa asiakkaan tilanteessa kannattaa tehda. Paljon
on vielad opittavaa, mutta merkittavasti oppeja on jo karttunut.

Onnistuneet luomaan huomattavasti paremmat prosessit LinkedIn-mainontaan mainostilien
pystytyksesta ja auditoinnista, mainosisaltdjen tuotannosta kampanjatulosten raportointiin.
Tassa yhteydessa laitoimme Mirkan johdolla koko mainonnan tulosraportointisysteemin uusiksi.

(3Jkdynnistaneet syksyn aikana myds oman LinkedIn-kampanjointimme "yhteni
asiakkuuksistamme". Tama on mielestéani tarkeda "Show don't Tell" hengessa. Pyrimme
kohtelemaan omaa mainostilia kuin yhta asiakastilidamme. Me toimimme Mirkan kanssa
asiakkaina. Tytti ja Sofianna ovat puolestaan mainonnan asiantuntijoita, jotka kehittavat meidan
omaa mainontaamme.

Taman lisaksi olemme onnistuneet tuottamaan LinkedIn-mainonnasta sen verran sisaltoa
sivustollemme, jotta sun pitéisi I6ytaa meidan googlaamalla "LinkedIn-mainonta" suht helposti.
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) Onko LinkedIn-kampanjasi yleis liian suuri?

Meidan omassa kampanjassa tilanne oli tama.


https://www.linkedin.com/in/mirkatallus/

Nyt ensimmaisen kuukauden jalkeen paatimmekin kaventaa kampanjamme kohderyhman
kokoa n. 5000 kontaktilla.

13.000 LinkedIn-kayttajan yleisd kaytiin 1api ja jaljelle jai 8100 LinkedIn-kayttajaa kasittava
yleiso.

Miksi teimme nain?

] LinkedIn-kampanjan suunnittelussa yksi kriittisimmista kysymyksista on budjetin ja
kohderyhman "tasapaino".

=] Tahankaan aiheeseen ei tietenkaan ole mitaén absoluuttisia totuuksia liittyen siihen, ettd
kuinka suuri yleiso on lilan suuri ja kuinka pieni budjetti on liian pieni.

=] Jos kysyt LinkedInin edustaijilta, niin aina kannattaa mainostaa isoille yleiséille ja isoilla
budjeteilla. Yllatys yllatys.

Mun pointti tdssa nyt on se, ettd tama kohdentamisen suunnittelu ja budjetin kayton
suunnitelu kannattaa ottaa tosissaan.

Meidan viimeisesta blogista voit tosiaan lukea, etta mita toimenpiteita teimme oman
mainoskampanjamme suhteen.

Miten sina itse olet lahestynyt kampanjasi kohdentamista? Oletko kayttanyt LinkedInin
suosituksia vai kokeillut ns. mikroyleis6ja?

Jaa kokemuksesi kommenteissa! -

#LinkedIn
#Mainonta
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Yrittajyys on haastavaa. Pariskuntayrittdjyyden voi arvioida olla ajottain vield haastavampaa.

Meille tulee alkuvuodesta Mirkan kanssa kolme vuotta tayteen taysipaivaisina yrittdjina meidan
yhteisessa yrityksessa.

Aallonpohjat ovat olleet melko syvia.

Pohjakosketuksen hetkinadkin syva luottamus toiseen on Iahtokohtaisesti helpottanut jonkin
verran.

Meidan yhteinen yritys lahti liikkeelle siita yksinkertaisesta ajatuksesta, etta se oli arviomme
mukaan paras tapa lisatd omaa osaamistamme.



Tama on varmasti jo tapahtunut monellakin osa-alueella, vaikka sita ei sen nykyhetken sisélta
olekaan kovin helppo havainnoida.

Pariskuntayrittdjyytemme mahdollistamiseksi ja toiminnan yllapitamiseksi olemme tehneet
viimeisen vuoden aikana seuraavia toimenpiteita:

1. Hommanneet toisen asunnon

2. Oppineet miettimaan lomia niin, ettd emme aina pida lomaa yhdessa

3. Pitaneet lukuisia kehityskeskusteluja keskenamme

PS: Kuva on taltiointi en ensimmaisesta omasta toimistostamme parin vuoden takaa. Tallaisia
hetkia on tdissa hyvin harvoin.
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Kaynnistimme yhtiomme oman LinkedIn-mainonnan 13.000 kontaktin paattajakohderyhmalle
marraskuun 7. paiva.

Valitsimme LinkedInin mainosjarjestelman kolmesta kampanjatavoitteesta vaihtoehdon
AWARENESS, koska halusimme ymmartaa miten tama harvemmin kaytetty kampanjatavoite
toimii.

Muut vaihtoehdot kampanjan tavoitteeksi ovat "consideration" ja "conversion".

Suurimassa osassa pyorittamiamme kampanjoita olimme nimittain paatyneet valitsemaan
tavoitteeksi jonkun muun kuin awareness.

Mitd olemme oppineet tdhan mennessa yleisdn koon ja budjetin suhteesta?

Vaikka mainokset pyorivat ja saavat koko ajan nayttoja valitsemassamme kohderyhmassa,
niin meille on suositeltu joko:

kuukausibudjetin nostoa 500€:sta aina 1500€:aan asti. Tatd emme tee, koska se ylittaisi
reilusti omaan LinkedIn-mainontaan budjetoimamme euromaaran.

2 Pienentamaan kohderyhman kokoa merkittavasti, jotta saisimme vaikutusta aikaan
maarittelessdmme yleisdssa.

Todennakdisesti tulemme pian pienentamaan tuota 13.000 kontaktin kohdeyleis6a
merkittavasti 2000-4000 kontaktin luokkaan.

Samalla haluaisin pystyttdd kampanjan myds toiselle hieman erilaiselle kohdeyleisélle
testimielessa. En viela tieda, riittdakoé meidan budjetaariset rahkeet siihen.

Millaisia ajatuksia tama herattaa?
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Kannattaako sun panostaa Linkedlnissa mainontaan vai orgaaniseen tekemiseen?
En tarjoa suoraa vastausta, mutta jaan vahan omia kokemuksiani.

Aloitin kuukausi sitten julkaisemaan paivittdin omassa LinkedInissa. Suurin osa julkaisuista
on liittynyt LinkedIn-mainontaan.

Naita paivityksiad on nahty nyt 45 tuhatta kertaa. Muutama selkeasti kaupallinen keskustelu
on auennut. Paljon "p6hinaa" aiheen ymparilta.

Hieman myéhemmin (marraskuun 7. paiva) kaynnistimme yhtidmme nimissa myos
LinkedIn-mainonnan 13k kontaktin yleisélle. Aiheena naissa on puhtaasti "LinkedIn-mainonta
palveluna". Naitd mainoksia on valitsemamme kohderyhma nahnyt tdnaan n. 20 tuhatta
kertaa. Viela ei ole mitaan mainittavia tuloksia taltd mainonnan puolelta.

Itse uskon, ettd meidan orgaanisen ja maksetun tekemisen kombo on se juttu. Ainakin
meille.

Mikali sa olet yrittdja ja/tai johtaja ja haluat saada tuloksia muutaman kuukauden sisalla
LinkedInista kanavana, niin todennakdisesti sun kannattaa panostaa ensi orgaanisen
tekemisen kunnostamiseen, mutta samalla miettia, ettd miten saat vahvistettua viestiasi
mainonnalla.
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LinkedIn-mainonnan mikroyleiso...

...ei ole mikaan virallinen LinkedIn-mainonnan termi.

Sen sijaan se on kokemustemme mukaan hyva lahestymistapa monien PK-yritysten
LinkedIn-mainontaan, erityisesti Suomessa, mutta myos kansainvalisesti.

LinkedIn suosittelee kohdeyleison kooksi mainoskampanjoissa vahintaan +50.000 kontaktin
sisallyttamistd mainonnan kohdeyleis6on.

Vaikka mainontaa ja siten myds LinkedIn-mainontaa voi olla perusteltua kohdentaa monessa
tapauksessa myds ydinkohderyhman ymparille, niin silti ndin suuret mainosyleisét ovat
monesti lilan suuria.

Ja liian suuria suhteessa PK-yrityksen LinkedIn-mainontaan kaytossa oleviin budjetteihin.

Eli ainakin Suomessa haluat todennakoisesti rakentaa LinkedIn-mainontasi kaynnistamiseksi
yleisdja, joiden kokoluokka on:



1.000 - 10.000 LinkedIn-kayttajaa.
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Mita lisasit mun B2B-firman asiantuntijayrityksen markkinointiaktiviteettien listaan?

Myynnin kehittdminen toisi meille isoimman kasvun, mutta haluan investoida markkinointiin
aikaisessa vaiheessa. Miksi? Koska olen nahnyt niin paljon esimerkkeja siita, ettd miten sita
markkinoinnin rakentamisen myohastymisesta karsivat monet B2B-palvelufirmat.

Onko markkinoinnin rakentaminen helppoa tallaisessa neljan (4) asiantuntijan firmassa, joka
keskittyy nykyaan Google- & LinkedIn-markkinointiin muille B2B-firmoille.

No ei todellakaan.
Tassa ne viisi asiaa, joita yritdn saada meidan omassa markkinoinnissa kuntoon:
1. Datavetoinen sisalléntuotanto meidan sivulle — saatu hommaa ihan hyvin kayntiin, mutta

systematiikassa on vield tehtavaa. Haluaisin tuottaa sisaltda sekd Google &
LinkedIn-aiheista, mutta talla hetkella paukut riittda vaan teemaan LinkedIn.

2. Sahkdposti — aloin 1ahettdmaan aiemmin syksylla kerran viikossa tekstipohjaisen
"uutiskirjeen" meidan CRM-kannalle. Nyt homma on hieman jumissa, mutta tdman pariin
tulen palaamaan mahdollisimman pian.

3. Mun oma henkildkohtainen Linkedin Game — Mulla on talla hetkella kaynnissa
marraskuun mittainen haaste, jossa julkaisen LinkedIniin sisaltda joka paiva.

4. LinkedIn-mainonta yritystilimme kautta — koska haluamme profiloitua entistéd vahvemmin
LinkedIn-mainontaan erikoistueena tekijana, niin tama on mielestani ihan MUST. Ei niinkaan

liiditavoitteet mielessa. Vaan enemman oma oppiminen.

5. PR/ yhteistyokuviot — taman suhteen paletti on selkeasti enemman auki. Aiemmissa
firmoissa oon tuottanut omia tutkimuksia jostain aiheesta, mutta se on tosi tyolasta. Kaikki
ideat tahan liittyen tervetulleita.

Mita lisaisit / poistaisit?

#Markkinointi
#LinkedIn
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Avasin meidan blogilla ne vaiheet, joiden kautta paadyttiin starttaamaan meidan oma
LinkedIn-mainonta.

Mainontamme kohderyhma:
- 13.000 perustajaa, toimaria, myynnin vetaad, markkinoinnin vetajaa 2-50 hengen yrityksissa
Olemme sitoutuneet mainostamaan talle kohderyhmalle:

- seuraavat 6kk
- 500€/kk mediabudietilla

Mainossisallot:
- K4y tsekkaamassa tasta artikkelista millaisilla mainoksilla starttasimme

Yksi syy tehda tatd omaa LinkedIn-mainontaa on myds se, ettd pystyn avamaan mainonnan
kehitysta tallaisten blogien muodossa. Koetko sa tan hyddylliseksi/kiinnostavaksi?

#LinkedIn
#Markkinointi
#Mainonta
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Suurimman osan suomalaisista B2B-yrityksista tulisi unohtaa A/B-testaus digimainontaa
pystyttaessa.

Vaitan, ettd A/B-testaus on "logiikka", joka sun on helppo johtajana hyvaksya
jarkeenkaypana lahestymistapana digimainontaan liittyen, mutta et kuitenkaan ymmarra
millaisia kdytanndn toimenpiteitd A/B-testien toteuttaminen vaatii.

Puhumattakaan sitten siita, ettd onko sun tiimissa resurssit ja kyvykkyydet toimia niiden
A/B-testien tulosten perusteella.

Mita mielta itse olet?
#Mainonta

#LinkedIn
#Markkinointi

LinkedIn-julkaisu 12 (tama julkaisu sai ehka sarkastisuudestaan johtuen paljon
kommentteja ja nousi siten yhdeksi suosituimmista LinkedIn-julkaisuistani)



Yhtidmme oma LinkedIn-mainonta on ollut kdynnissa nyt viikonlopun yli nelja paivaa. Tassa
yhteenveto:

- Mainosnayttoja 4182kpl (4
- Mainosklikkeja 23kpl [4
- Ei vield yhteydenottoja eika kauppaa @

Jos loppuviikkoon mennessa ei ala puhelimet soida, niin se oli sit varmaan siina. Laitetaan
hommat sappiin ja kokeillaan valilld vaikkapa Meta-mainontaa. Jengi kertonut, ettd se on
halvempaa. Vai mita oot mieltd? =

#LinkedIn
#Mainonta
#Markkinointi
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15 x EB / kk?

En ole kovin tyytyvainen LinkedIn-mainospalveluidemme hinnoittelun Iapindkyvyyteen. Pyrin
muuttamaan tata nyt aktiivisesti perustuen eri asiakas-caseista keradmaani hinnoittelu- ja
tydbmaaratietoon.

Kun kerroin yhdelle +10M€ vaihtavan teknologiafirman kasvumarkkinoijalle, etta olemme
startanneet LinkedIn-mainonnan caseja ylésajoprojekteina hintaan 5000€/3kk, niin han sanoi
mulle:

"Mikko kait sa tiedat, ettd muut toimijat pyytavat meiltd ndista samoista hommista
2000-4000€/kk"

Sanoin tahan, etta tiedan, mutta meille on nyt tarkeinta saada tiimille enemman toistoja
LinkedIn-mainonnan toteutuksesta. Nyt tata kokemusta ja toistoja on jo merkittavasti
enemman kuin alkusyksysta.

Taten mun uusi hinnoittelupiste Linkeln-mainonnan suhteen on seuraava:
EB Saat sitd meilta kokonaispalveluna alkaen-hintaan: 1490€ / kk.

Ensimmaisia relevantteja kaupallisia tuloksia uskon/tiedan tuottavamme keskimaarin 4-6
kuukaudessa. Taten mietin, etta pitaisikd uusi LinkedIn-mainonnan kanssamme aloittava
yhtid "pakottaa" sopimusteknisesti sitoutumaan tietyksi ajaksi? Vai riittdisikd se, etta
kommunikoimme selkeasti varsinaisten tulosten syntyvan keskimaarin vasta tietyn ajan
paasta.. millaisia ajatuksia/kysymyksia tdma herattda?

#LinkedIn
#mainonta
#markkinointi
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N " LinkedIn-mainonnassa onnistumiset |ahtevat rakentumaan kohdeyleisén huolellisesta
maarittelysta.

LinkedIn suosittelee, ettad kohdeyleisdn tulisi siséltaa vahintdan 50.000 kontaktia, jotta
mainonta tuottaisi tuloksia.

2)Olemme lahtdkohtaisesti lahteneet haastamaan tata auttamalla asiakkaitamme
maarittelemaan tarkkaan speksattuja yleisja, joita itse kutsun "LinkedIn-mikroyleisoksi".
Olemme maaritelleet ja kaynnistdneet mainonnan jopa alle 2000 kayttajan
yrityspaattajayleisoille.

3)Viime viikkoina olemme laajentaneet yleisdja hieman suuremmiksi, noin 5000 LinkedIn-
kayttajan kokoluokkaan.

? Miten naméa mikroyleisét ovat toimineet suhteessa LinkedIninin suosittelemiin
yleisdkokoihin ?

Tyhjentavaa vastautusta en pysty tdhan viela dataan pohjautuen antamaan. Vastaus riippuu
my0s siita, ettd pidetaankoé LinkedIn-mainonnan tuloksena absoluuttisesti esimerkiksi
myyntiliideja vai osataanko osatuloksena ndhda myds se, etta tarkkaan maaritelty pienikin
kohdeyleisd nake joka paiva yrityksen tarjoomaan liittyvan viestin relevantissa kanavassa.

Onko sulla omakohtaista havaintoja tai oppeja jaettavaksi naihin LinkedInin-mainonnan
yleisékokoihin liittyen?

#LinkedIn
#mainonta
#markkinointi
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¢ Mitd teemme kun ldhdemme auditoimaan LinkedIn-mainostilia?

Mainostilitason auditoitavat asiat:

- Onko LinkedIn Insight Tag asennettu?

- Onko konversioseurannassa asetettuja yhteydenottoon liittyvia konversiotapahtumia?
- Onko yrityksen LinkedIn profiilisivu kunnossa ja aktiivinen?

Kampanjatason auditoitavat asiat:

- Kuinka paljon kampanja tuottaa suhteessa sen kustannuksiin?

- Jos tavoitteena on toiminto, kuten lataus tai tilaus, mika on yhden konversion hinta?

- Audience Penetration: Miten suuri prosentuaalinen osa yleis6sta on nahnyt mainoksen?
- Mitd kampanijoilla tavoitellaan? Mika objective on kaytéssa?



- Noudattavatko kampanjoiden nimet jotain tiettya nimeamisstrategiaa?

- Montako kampanjaryhmaa on kaynnissa? Ovatko kampanjaryhmat loogisia suhteessa
mainoksiin?

- Montako kampanjaa jokaisessa ryhmassa on kaynnissa? Pitaisikd kampanijoita jaotella
selkeyden vuoksi eri kampanjaryhmiin tai esim. budjetaarisista syista?

- Paljonko kampanjoihin on budjetoitu kayttérahaa? Onko budjetti asetettu
mainosryhmatasolle vai kampanjatasolle?

- Onko kampanjoissa kaytdssa daily vai lifetime budget?

- Onko kaytetty raha sopiva suhteessa klikkihintoihin tai kampanjan hintatarjoukseen
nahden?

- Jakautuuko kaytettdva budjetti tasaisesti eri kampanjoihin/mainoksiin? Vai viekd joku
kampanja isomman osan budjetista?

- Milla aikavalilla tuloksia on yritetty saada?

Naiden tili- ja kampanjatason asioiden lisaksi auditoimme:

-Mainosyleisét ja kohdennusasetukset

- Mainossisallét visuaalisen sisallon ja tekstisisallon osalta + kaytettyjen sisaltdjen maaran
- Hintatarjousstrategian kaytén

- Mainonnan kohdesivut

¥) Puuttuuko listalta sun mielesté joku relevantti asia, johon olet(te) mahdollisesti
kiinnittdneet huomiota LinkedIn-kampanjoidenne kohdalla?

#LinkedIn

#Mainonta
#Markkinointi
LinkedIn-julkaisu 16

LinkedIn-mainonnan pelikijamme 1.0 on saanut ihan mukavan vastaanoton.

Pelikirjiamme perustuu 1ahinna tallaisiin huoliteltuihin ja asiantunteviin juuri B2B-kontekstiin
hiottuihin brandisisaltoihin..

..ei mihinkdan muuhun.

Lisdan nyt kuitenkin linkin tdhan kommentteihin linkin pelikirjaan, jos haluat kdyda
vilkaisemassa musta muitakin kuvia ja giffeja..

hashtag#linkedin hashtag#mainonta

PS. J4dan huomisesta lyhyelle syyslomalle. Joten muhun ei saa otettua loppuviikosta
yhteytta. Valitukset asiattomasta tekoalya ja ihmisalya hyodyntavasta mainossisallosta voi
silla valin osoittaa Sofiannalle.
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%) Voisiko meista tulla pohjoismaiden suurin LinkedIn-markkinointitoimisto?



Tata kysymysta olen pyoritellyt syksyn aikana niin tekemisen kuin ajattelemisen kautta, ja
olemme myds keskustelleet ajatuksesta yhtiokumppanini Mirkan kanssa.

Itse uskon, etta tietointensiivista palveluliiketoimintaa ihmisten kautta kehitettdessa kaikki
I&htee keskusteluista, joita pyritdan siitdmaan kaytannoén tekemiseksi mahdollisimman

nopeasti.

Mitd me sitten olemme keskustelujen lisaksi kdytanndssa tehneet, jotta olemme siirtyneet
pari askelta tata tavoitetta kohti:

(1)Olemme lokakuun aikana saaneet koko nelihenkisen tiimimme LinkedIn-mainonnan ja
markkinoinnin pariin.

2JOlemme luoneet rinta rinnan lisdantyvien LinkedIn-mainonnan projektien kanssa
prosesseja LinkedIn-mainonnan toteutukseen.

3)Olemme aloittaneet julkaisemaan sivullamme systemaattisesti siséltoa kyseisesta
aiheesta. Ja tata olemme tehneet toistaiseksi pagosin oman ajattelumme jasentamiseksi

4)Olemme jakaneet mielestani mittavasti esimerkkeja ja huomiota LinkedIn-mainontaan
sisaisissa Slack-keskusteluistamme aiheesta ja sen ymparilta.

5)Otimme nopeasti kayttéon uuden raportointimallin LinkedIn-mainonnan lukujen
kommunikointiin (ensin sisaisesti ja sitten asiakkaiden kanssa)

Mitd me ei viela olla tehty:
? Virallisesti firmana ja tiimina linjattu, ettd tama on meidan tavoite.

? Tutkittu ja méaaritelty viela edes sité, ettéd mitd Suomen kovimmaksi
LinkedIn-markkinointitoimistoksi padseminen vaatii.

? Saatika sité, ettd mita pohjoismaiden suurin LinkedIn-markkinointitoimisto kéytdnnéssa
tarkoittaisi numeroina.

? Me ei mydskaan olla viela kovinkaan l&hell3 sitd tilannetta, ettd koko nelihenkisen
tiimimme palkat tulisivat puhtaasti asikkaillemme tuottamista LinkedIn-markkinoinnin
ratkaisuista (ne tulevat talla hetkella "Google-hommista")

? Ei me vielé onnistuttu tuottamaan merkittévia kaupallisia tuloksia asiakkaillemme
LinkedIn:ista, vaikka monia valietappeja ollaankin jo saavutettu.

Mita selvitettavia asioita lisaisit selvityslistalleni tdhan tavoitteeseen liittyen?
#LinkedIn

#Markkinointi
#Mainonta
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ER " LinkedIn-mainonta on kallista."
Tahan lausahdukseen tormaan toistuvasti.

Tama korostuu toki pienempien firmojen yrittdjien kanssa kanavavalinnoista keskustellessa,
mutta myds suurempien yhtididen markkinointijohtajien kanssa keskustellessa.

Nain toki onkin mikali vertaamme LinkedIn-mainonnan keskimaaraista globaalia CPM-hintaa
(hinta per 1000 mainosnayttod) +30€ esimerkiksi naiden kuvan muihin keskimaaraisiin

CPM-hintoihin.

Onko tama CPM-hintakysymys sun mielesta yksinaan relevantti? Tai mita muita asioita
huomioisit hintavertailukeskustelussa suhteessa muihin digikanaviin?

#LinkedIn

#Mainonta

#Markkinointi
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Tassa kayttoosi LinkedIln-mainonnan pystytyksen sisainen muistilistamme.

Monet asiat ovat aika kanava-agnostisia. TA&ma on se muistilista, jonka kanssa aloitamme
yhdessa uuden asiakkaan kanssa. Voit hyédyntaa tata myos, jos/kun suunnittet

LinkedIn-mainonnan pystytystd oman tiimisi voimin.

1. Ymmarra tavoitteet: Mitd haluat saavuttaa (esim. brandin tunnettuus, liidien generointi ,
verkkosivuliikenne)

2. Maarittele mita mainostetaan: Mille palvelukokonaisuudelle haluat mainonnan kautta
nakyvyytta / myyntia?

3. Maarittele kuka tuottaa mainosluovat: Miten mainosluovat (kuvat,teksti, video) tuotetaan?

4. Maarittele kohdeyleiso: Selvita itsellesi ainakin toimiala, ammattinimikkeet, demografiset
tiedot, maantieteellinen kohdennus.

5. K&y lapi budjetti: Paljonko olet valmis kayttdmaan kuukausitasolla / kampanjatasolla?

6. Luo realisitinen aikataulu: Milloin kampanja(t) tulisi kdynnistaa ja kuinka kauan téhan
pisteeseen paaseminen kestaa?

7. Paata kuka tuottaa mainostekstit: Miten paljon haluat olla itse mukana mainostekstien
luomisessa? Vai oletko vain hyvaksyjan roolissa?



8. Kilpailija-analyysi: Onko kilpailijoita, joilta voidaan oppia tai jotka pitaa huomioida?

9. Avainmittarit (KPI) ja kampanjan onnistumisen mittaaminen: Miten maarittelet
onnistumisen? (esim. liildien maara, liidikohtainen hinta, klikkausprosentti, videokatseluiden
mMaara)

10. Tavoitteiden mittaaminen: Onko LinkedIniin asetettu konversioseuranta kunnossa?
Pitaako tahan allokoida erikseen aikaa?

11. Oikeudet LinkedIn-yritys sivulle ja Linkedln Campaing Managerille: Varmistam etta
kaikilla osallistuvilla henkil6illa on paasy LinkedIn Campaign Manageriin ja yrityksen
LinkedIn-sivun hallinnointiin. liman jalkimmaista ei pysty luomaan uusia mainoksia.

12. Mainosten luova ja tekstillinen tyyli: Mieti, miten varmistat tdman rakentumisen
haluamallasi tavalla.

#LinkedIn

#Mainonta

#Markkinointi
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'\ w "Suutarin lapsella on nyt ekat sandaalit".

Starttasimme eilen yhtiomme ensimmaiset omat LinkedIn kampanijat.

Oman, suurelta osin mututuntumaan perustuvan, arvioni mukaan meilta voi ostaa
LinkedIn-mainonnan palvelua kaksi eri kohderyhmaa:

(1)2 - 50 henkildn yritysten perustajat, toimarit ja markkinoijat tietyilté toimialoilta.
(2)Markkinointijohto 50+ hengen yrityksista.

Kaynnistimme eilen ekat kampanijat tietoisuuden luontiin kohdeyleisolle yksi. Kaytimme
13.000 kontaktin kohdeyleisén maarittdmiseen seuraavia maaritteita:

- Toimialat
- Yrityksen henkildston kokoluokka
- Tittelit

Koska mainostamme palveluita, jotka liittyvat LinkedIniin, niin Linkedln Campaign Manager
saattaa vela hylata mainoksemme. Toistaiseksi niista kaksi on lahtenyt pyorimaan.

#LinkedIn
#mainonta
#markkinointi
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Alkuviikon paivitykseni meidan oman LinkedIn-mainonnan kaynnistdmisesta heratti paljon
keskustelua.

Jatkan aiheesta.

Avainluvut:

- Budjettia kaytetty 173€

- Mainosnayttdja 8596 kpl

- CPM-hinta 20.06€

- Klikkihinta 3.19€ (klikkeja ei tavoitella, koska tavoitteena lisata tietoisuutta kohderyhmassa,

mutta niita tullut mielestani yllattdvan paljon, 53kpl)

Kun katsoo naitd lukuja, niin dkkiseltddn varmaan tuo mainos mun kuvalla kannattaisi
pausettaa ja siirtda budjetti mainoksiin, joissa kaytdssa Sofiannan ja Mirkan kuvat.

Vai onko asia mielestasi nain yksinkertainen, jos ajattelee, ettd minakin olen yksi firman
edustajista, jotka mainonnan nahneet saattavat myéhemmin tunnistaa?

#LinkedIn
#Mainonta
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Olet todennakdisesti kuullut ilmidsta founder-led marketing tai founder-led content.
Suomeksi tan voinee kantaa yrittajavetoinen markkinointi.

Ainakin omassa LinkedIn-kuplassa tdma tuntuu olevan iso juttu. My6s Forbes naytti
hiiljattain julkaisseen aiheesta artikkelin. Eli ehka se ei ole vaan mun kupla.

Mua kiinnostaa seurata enemman tata markkinointitapaa toteuttavia foundereita.
Ketd mun kannattaisi seurata, niin Suomessa kuin maailmalla?

#LinkedIn
#markkinointi
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Toukokuinen juttu meistad OP Lounaismaan asiakaslehdessa on herattanyt mut
markkinoijana uudella tavalla PR-tekemisen tarkeyteen.

Se on hammastyttavaa kuinka monessa keskustelussa (kun olen kertonut osittain
paluumuuttaneeni Salon seudulle) ihmiset ovat kertoneet tietdvansa, koska ovat lukeneet
taman lehtijutun.



Ja en ma tasta nyt aikaisemminkaan mielestani ihan pihalla ole ollut, mutta tama
onnistuminen on kylla saanut miettimaan aihetta enemman.

#OPLounaismaa
#Kumppani
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Solarigo on suuriin aurinkovoimatoteutuksiin erikoistunut suomalainen energiayhtio.
Olemme toteuttaneet Riina Bagdasarovin kanssa viimeisen puolen vuoden aikana muutamia
projekteja liittyen Google- & LinkedIn-mainonnan tehostamiseen ja analytiikkainfran

kunnostamiseen.

On hienoa paasta pienen yhtiomme palvelualttiuden kautta ndkemaan tallaisia kasvutarinoita
markkinoinnin rakentamisen nakokulmasta. &

Kiitos luottamuksesta tadhan mennessa! !, ©
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¢« Laitetaanko "Ruotsalainen pienoisnostin vai tikkaat" ?

4 On mielestani hienoa, etta LinkedIn on saanut tuotua takaisin Eurooppaan maksetut
yksityisviestit (sponsored messaging).

@ Viimeaikaisten LinkedIn-mainonnan projektien myéta olen oivaltanut uudella tasolla sen,
etta LinkedIn-mainonnan kohderyhman maarittely on tydvaihe, joka saa usein liian vahan
huomiota.

Tama eilen vastaanottamani maksettu yksityisviestimainos vahvistaa tata.
LinkedIn-julkaisu 24

Voisiko LinkedIn-mainonta olla se uusi aluevaltaus, jonka...

- avulla te parannatte omaa top-of-mind positiotanne kohderyhmanne mielissa vuonna
20257

- auttaa teita ottamaan haltuun kokonaan uuden asiakassegmentin tai kohderyhman vuonna
20257

- jonka avulta te saatte teidan yrityksen jo timanttiset sisallét niin asiakkaidenne kuin
potentiaalisten asiakkaidenne silmailtdvaksi systemaattisesti vuonna 2025?



- avulla saatte myds enemman liideja myyntikoneistoonne vuoden 2025 aikana siksi, etta
olette pitkajanteisesti ja systemaattisesti lasna siina kanavassa, jossa teidan yleisénne
viettda paljon (tyd)ajastaan.

Mikali sua kiinnostaa sparrailla tarkemmin siita, ettd miten LinkedIn-markkinointia kannattaisi
teidan tilanteessa lahestya, niin laita rohkeasti viestid. Sovitaan sessio, jossa jaan sulle
tiivistetysti kokemuksemme syksyn 2024 opeistamme.

#LinkedIn

#Mainonta

#Markkinointi
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Mun tehtava on meidan yrityksessa heilutella kasia.

Graindaan toki myo6s paljon hommia koneella.

Et s tatakaan paivitysta lukisi, jos ma en olisi viime viikon torstaina myynti- ja
asiakashommien jalkeen istunut naputtelemassa tata paivitysta Bufferiin valmiiksi.

Meilla on tiimissa nykyaan nelja henkiléa. Mun yhtiokumppanit ja kollegat on tosi hyvia
tekemaan erindisia asioita meidan asiakkaiden Google- ja LinkedIn -Idydettavyyden eteen.

Ma oon meidan tiimissa paras kasien heiluttelussa ja sen ajattelussa mita meilla ei ole viela
olemassa, mutta voisi olla. Toki tahan liittyy paljon myds kommunikaatiota. Ja haluan tulla
paremmaksi tdss4, siis [8hinnd kommunikaatiossa. Kadet heiluu jo riittdvan hyvin.

Ootko s& enemman ajattelija vai tekija?

LinkedIn-julkaisu 26

Jari Sarasvuo sanoi jossain sen valmennuksessa kolme vuotta sitten, ettd hommaa
paivakirja.

Mulla oli jo paivakirja. Sellainen A5 kokoinen Moleskine.

Jari puhui nyt viiden vuoden paivakirjasta. Han sanoi myds, etta "kovat ukot ja leidit"
hommaa 10v paivakirjan.

En ole mielestani kova ukko, mutta hommasin silti 10v paivakirjan.

Ihan hauska lueskella siita nykyaan,m etta vuosi sitten tein tolle ja tolle asiakkaalle tarjousta
tai avainsanatutkimusta.

Pidatkd sa paivakirjaa? Koetko hyodylliseksi?
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Mita kavimme lapi viimeisessa yhtiomme omaan LinkedIn-mainontaan pureutuneessa
palaverissa?

1. Sofianna ja Tytti esittelivat seuraavia mainonnan sisaltopaivityksia —> Sisaltdehdotukset
olivat mielestani relevantteja (LinkedIn-mainonnan auditointia ja kohderyhman rakennusta
kasittelevat blogisisallot).

2. Ehdotin kolmanneksi uudeksi sisaltokulmaksi meidan omaa LinkedIn-mainoskampanjaa
kasittelevan blogisisallon. Sain ajatuksen, etta sita voisi hyddyntaa viestilla "Lue lisaa
kampanjasta, jota sinulle kohdennetaan." Tatd mun ajatusta kukaan ei ainakaan heti
haukkunut, niin ehka se nahdaan pian kaytossa.

3. Kaytimme aika paljon aikaa meidan ensimmaisen mainonnan kohderyhman
tarkentamiseen. Taalla LinkedInissa oli noussut esiin, ettd 500€/kk budjettimme on liian pieni
tietoisuuden luontiin 13.000 kontaktin kohdeyleisdssa. Niinpa kavimme |api yleis6a pala
palalta ja paddyimme kaventamaan yleisdn noin 8.000 kontaktin kokoiseksi.

Millaisia kysymyksiin / haasteisiin olet itse tormannyt LinkedIn-mainonnan kehittamisessa?

PS. Kiitos Tytti Saari, Sofianna Tammenniemi ja Mirka Tallus, ettd sain teiltd luvan jakaa
taman kuvankaappauksen. @ [,

#LinkedIn
#Mainonta
#Markkinointi
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@ Mun on helppo hymyilla nain itsenaisyyspaivana.

Jo edesmenneen vuonna 1947 syntyneen isani ei ollut yhtd helppo hymyilla, koska oli
saanut Vaind-pappani sotakarsimysten myo6ta melko raskaan henkisen taakan
kannettavakseen ilman kovin hyvia tyOkaluja sen taakan kasittelemiseksi.

Isallani ei todennakdisesti ollut kapasiteettia antaa tdysimaaraisesti anteeksi omalle isalleen
eli papalleni sita "skeidaa", jota han omassa lapsuudessaan joutui oman isédnsa
sotakokemusten myéta sietamaan.

Minakin jouduin oman isani karsimysta sietdmaan lapsuudessa. Nyt 14 vuotta isani
kuoleman jalkeen olen jo antanut anteeksi omalle isalleni. Sen my6ta koen suurta

kiitollisuutta siitd ylisukupolvisen trauman suodattamisesta isalleni.

Mina voin elaa ja rakentaa yritystoimintaa Suomessa sellaisella tavalla ja mallilla, josta isani
ja pappani eivat todennakoisesti osanneet haaveillakaan.

Ja on sanomattakin selvaa, etta aitiani ja isoaitejani ei tietenkaan voi erottaa tasta yhtalosta.



#Suomi
#ltsenaisyyspaiva
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¢ Liian suuri yleisd, liilan pieni budjetti?

L

Kun julkaisimme ensimmaisen artikkelimme oman LinkedIn-mainoskampanjan
kaynnistamisesta ja jaoimme sen avoimesti taalla Linkedlnissa, niin saimme todella
arvokasta palautetta kampanjamme kohdentamisesta ja budjetista.

Kohdeyleisomme alkuperainen koko oli 13 000 kayttajaa, mutta budjetti vain 500€/kk.

Yleisdpalautteen (Otso Karvinen) perusteella tarkensimme kohderyhmaa ja pienensimme
sen kokoon 8 100 kayttajaan.

¢ Miten kaytdnndssa toteutimme kohdeylesion kaventamisen?

v/ Taman kdymme |4pi tuoreessa blogissamme perusteellisesti: https://buff.ly/30Lug0t
Oletko térmannyt tilanteeseen, jossa kayttdmanne budjetti on liilan pieni suhteessa
tavoittelemanne kohdeyleison kokoon? Tai herattikd tama ajattelemaan asiaa taysin uudella

tavalla? Kuulisin mielellani ajatuksistasi. ‘<

#LinkedIn
#Mainonta
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"Mika on LinkedIn" — Nain googlataan 500 kertaa kuukaudessa talla hetkellda Suomessa.
Tuntuu hiukan oudolta tasta sun ja mun LinkedIn kuplasta kasin — eikd?

Mut néin se on.

Itse kaytan talla hetkella sen verran aktiivisesti LinkedInia ja nden kayttavani sitd myds
I&hitulevaisuudessa, ettd muille SoMe-palveluille ei oikein jad aikaa ja energiaa.

Takana kuvassa mun kanssa kokolattiamattoa kantaa mun veli Antti.

Veikkaan, etta Antti ei tule koskaan elamassaan aktivoimaan LinkedIn-tilia. Voin olla
vaarassakin.

Millaisia ajatuksia tdma herattaa?
#LinkedIn
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@ Olemme ottaneet ensimmaiset "vauvan askeleet" omassa LinkedIn-mainonnassamme.
Kuukausi sitten kaynnistimme Balanced Growth Boutiquessa historiamme ensimmaisen
LinkedIn-mainoskampanjan. Kampanja on ollut meille tarkea oppimisprosessi, ja olemme

jakaneet sen kehitysvaiheita avoimesti. Miksi teemme nain?

Haluamme nayttaa kaytannossa, emmeka vain kertoa LinkedIn-mainonnasta ylatasolla —
kaytannén kokemukset kiinnostavat monia.

2JHaluamme inspiroida muita asiantuntijaorganisaatioita, jotka vield empivat
LinkedIn-mainonnan suhteen.

3 Kiihdytamme taten omaa oppimistamme ja sita kautta pystymme tarjoamaan parempaa
palvelua asiakkaillemme.

Kay tutustumassa viimeisimpaan artikkeliimme, joka pureutuu oman
LinkedIn-mainoskampanjamme kohderyhman kaventamiseen: https://buff.ly/30LugO0t

Millaisia ajatuksia tama herattda? Oletko paatynyt itse kaventamaan mainonnan
kohdeyleisda koskaan?

#LinkedIn

#Mainonta

LinkedIn-julkaisu 32

Ma en ole henkilokohtaisessa elamassani ollut koskaan kovin taitava rahojeni kanssa.

Mussa elda varmaan vahan turhan voimakkaana se viulunsoitonopettajaaitini hokema
"kéyhan ei kannata ostaa halpaa".

Osittain siita syysta mulla on nyt tatakin kirjoittaessa jalassa maksukykyyni nahden hieman
turhan arvokkaat Falken merinovillasukat.

Viimeiset kolme vuotta markkinointipalveluyrittajana ovat olleet kylla kova kehityskoulu oman
talouden hallinnan suhteen.

Kun nyt on oman toimeentulon lisdksi vastuussa kolmen muunkin henkilén palkoista, niin se
on yllattavan opettavaista.

Olen joutunut kuluneen vuoden aikana kieltdmaan itseltani ja tiimiltani esimerkiksi palkan
paalle maksettavat Edenred-lounarit useamman kuukauden ajaksi, jotta firman

kassavirtatilanne ollaan saatu parempaan kondikseen.

Tallainen luopuminen, valiaikainenkin sellainen, kasvattaa kuitenkin luonnetta.



Tassa advertoriaalissa nostettiin esiin sitd, ettd ihmisten rahatilanteeseen liittyva
toimeentulostressi ja mielenterveysongelmat ovat nousseet tuki- ja liikkuntaelinsairauksien
rinnalle ja jopa ohi tydkyvyttémyyden aiheuttajina.

En tieda pitaako tama taysin paikkansa, mutta varmasti ainakin osittain.

Olen monesti todennutkin itselleni, ettd jos en olisi ja haluaisi olla yrittaja, niin varmaan se
tosiasia, ettd saan maksettua itselleni kuukaudessa aikaisemman +5000€:n sijasta +3000€
palkkaa aiheuttaisi enemman tietynlaista toimintakyvyttoémyytta arjessa.

Millaisia ajatuksia herattaa?

#yrittajyys
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{ ¢ Miten sisalt6 vaikuttaa LinkedIn-mainonnan tehoon?

No ihan varmasti ihan helkkarin monella tavalla. Tasta voisin tehda jossain vaiheessa oman
julkaisun kun olen hieman syvemmin perehtynyt asiaan.

Taman julkaisun tarkoituksena on kertoa sinulle, ettd millaisia sisalldllisia paivityksia olemme
tekemassa omaan LinkedIn-mainoskampanjaamme.

Kampanjamme alkuvaiheessa kaytimme henkilékuvia ja Single Image Ad -mainoksia. Nyt
olemme siirtymassa seuraavaan vaiheeseen, jossa suunnittelemme kayttdvamme:

{74 Dokumenttimainoksia (Document Ads)
"4 GIF-pohjaisia mainoksia (Video Ads )

Tulemme kokeilemaan eri mainostyyppeja ja nostamme esiin asiantuntijasisaltéjamme
LinkedIn-mainonnan auditoinnista ja kohdentamisesta.

Jos sua kiinnostaa syventya aiheeseen, niin kdy lukemassa blogiltamme kampanjamme
viimeisista kehitysvaiheista:

https://buff.ly/30LugO0t

Naiden sisalldllisten paivitysten lisdksi sielld kuvattu todella tarkasti miksi ja miten paatimme
kaventaa mainontamme kohderyhmaa. Lopusta naiden juttujen jalkeen l0ydat myds naita
sisaltéjuttuja.

Kaikki palaute ja heranneet kysymykset ovat tervetulleita! &

#LinkedIn
#mainonta
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Ollaan investoitu yrityksemme toimintavuosien aikana noin 3000€ valokuviin.
Karkeasti siis noin 1000€ vuodessa.

Talla hetkella meilla on se tilanne, ettd meilla ei ole kunnollisia kuvia koko 4-henkisesta
tiimistamme.

Meilld on toki paljon kuvia, joita voi edelleen hyédyntaa. Ja usein naitd otettuja valokuvia
tuleekin alihyédynnettya.

Vuonna 2025 meidan tulee panostaa valokuviin vahintaan se 1000€ ja yrittaa hyodyntaa
aikaisempia vield kayttdkelposia kuvia systemaattisemmin.

Tassa taltiointi viime vuoden joulukuulta kun valokuvaaja Jukka Vaso on ottamassa Mirka
Talluksesta tuoreimpia henkildkuvia.

#markkinointi
#valokuvat
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Olitko jo ehtinyt kaivata tietoja siitd, miten meidan oma LinkedIn-mainonta kehittyy?
Tuskin olit.

Mutta tassa saat hieman tietoa silti.

Talta nayttda meidan digitaalisella tydpdydalla tilanne sen suhteen, ettad millaisia sisaltoja
ollaan pian julkaisemassa meidan nyt pyorittdmien Single Image Ad:ien jalkeen.

Naa taitaa olla tyypiltddn Document Ads:eja eli suomeksi dokumenttimainoksia.

Naihin sa saatat pian térmata sun feedilla mikali satut kuulumaan meidan oman
mainoskampanjan kohderyhmaan.

Tuskinpa sa siihen kuulut, koska me just viela paatettiin pienentaa sitd kohderyhmaa 13.000
kontaktista noin 8.000 kontaktin koko luokkaan.

Miten teidan LinkedIn-mainonta kehittyy? Tai jos se ei kehity ja sua turhauttaa, niin
hauku/kehu naitd mainosluonnoksia. &

#LinkedIn
#Mainonta
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Kauppalehti kirjoitti alkuviikosta, ettd tammi-marraskuussa tdna vuonna on asetettu
konkurssiin 2829 yritysta.



Valtaosa naista yrityksista on alle neljan hengen yrityksia.

Suurin kato taitaa olla kaynyt matkailu- ja ravintolapalveluyrityksissa kuluttajakysynnan
heikentymisen vuoksi.

Lisaksi Valviran sote-rekisterin ruuhkautuminen ja uudet vaatimukset ovat varmasti ajanut
monia yksityisia sosiaali- ja terveysalan palvelutuottajia (yrittdjia) laittamaan lapun luukulle,
koska energiat ovat loppuneet lupia odotellessa ja byrokratian kanssa tapellessa.

Naista lahtdkohdista meilld Balanced Growth Boutique - LinkedIn Ads Agency:lla asiat on
hyvin, vaikka taloudellisilla mittareilla tekeminen on ollutkin hyvin tahmeaa (ja oli sitd ennen

kaikkea koko kevatkauden H1/2024).

Jos liikevaihdollista kasvua syntyy, niin se on mita todennakdisimmin yksinumeroista eli jaa
reilusti alle 10 prosentin.

Mut sekin olisi viela tasapainoista kasvua, eikds vaan.

Ja mita oot siitd mielta, etta olemme kaikesta huolimatta onnistuneet tdna vuonna
kasvattamaan taysipaivaisen henkildstdmme kokoa sadalla prosentilla?

Viime vuonna tdhan aikaan vuodesta meita oli tiimissa kaksi yrittajaa. Nyt meilla on tiimissa
yhteensa 4 taysipaivaista henkiloa.

Eikos siita tule 100 prosentin kasvu kun kaksi henkildd muuttuu neljaksi?
Kun tdman kirjoittaa tahan auki, niin tulee itselle sellainen olo, etta tdssa aletaan jo vahan
hurjastelemaan naissa kasvuluvuissa. Siis siitd ndkdkulmasta, etta firman nimeksi on

paatetty kesalla 2020 laittaa "tasapainoisen kasvun putiikki".

Tassa ajatuksenamme oli siis se, ettd jos ja kun kasvetaan, niin kasvetaan tasapainoisesti
ihmisten ehdoilla.

Kiitos taman viikkoisista yhtiomme kehittdmiseen liittyvista, niin lyhyemmista kuin
pidemmista sparrailuista Asmo Halinen, Santtu Kottila, Teemu Kinos, Timo Humalamaki ja
Mikko Vahtera.

Rentoa viikonloppua!
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Noniin.

Nyt on kasassa about 50 perakkaista paivaa LinkedIn-huutelua.

Nyt kun jaksaa vield 10 paivaa huudella tdnne, niin kasassa 60 perakkaista paivaa.



Eikds se ole tapamuodostusteoreetikkojen mukaan niin, etta sitten pitaisi olla uusi rutiini
luotuna?

Eli jouluun asti kun jaksaa viela painaa, niin sitten hommat hoituu siitd eteenpain
automaatiolla.

Niin hyvassa kuin pahassa.

#jaksaajaksaa
#LinkedIn
#markkinointi
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¢ Miten 16ytaa oikea yleiso ja pitda budjetti hallinnassa LinkedIn-mainonnassa?
Ensimmaisessa LinkedIn-mainoskampanjassamme huomasimme nopeasti, etta
alkuperainen kohdeyleisémme (13 000 kayttajaa) oli liian laaja. Avoimen keskustelun ja

palautteen ansiosta kavensimme yleison 8 100 kayttajaan, ja opimme samalla paljon
LinkedIn-mainonnan kohdentamisesta.

2 Tarkeimmat opit:
v/ Pienempi, tarkasti kohdennettu yleis® voi tuoda parempia tuloksia
v/ Budjetin ja yleisén tasapaino on kriittistéd muistijaljen luomisessa

v/ Kohdentaminen kannattaa suunnitella huolella jo alusta alkaen

| Tarkan kuvauksen oman kampanjamme kehityksen vaiheista 16ydat blogiltamme. Lisaan
linkin kommentteihin.

<~ Kuinka sina lahestyt kohdentamista omissa kampanjoissasi? Kommentoi alle omat
kokemuksesi, jos uskallat!

#LinkedIn
#Mainonta
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¥) Onko LinkedIn-mainonnan yleisési liian suuri?

Meille LinkedIn-kampanjan kaynnistdminen oli oppimisen paikka. Yleis6a oli alun perin 13
000, mutta budjetti (500€/kk) ei riittdnyt tehokkaaseen nakyvyyteen.

Avoimen palautteen ja omien analyysiemme perusteella teimme paatdksen kaventaa
kohderyhmaa. Nyt yleisén koko on 8 100 kayttajaa, ja mainontamme on kohdennetumpaa ja
tarkoituksenmukaisempaa.



Kavimme kaikki toimialakohdennukset ja myos tittelit huolella lapi. Suljimme pois vahemman
olennaisia kohderyhmia.

C), Miten tama vaikutti kampanjan toimivuuteen?

Tama jaa vield nahtavaksi, koska kampanja on ollut tdman julkaisun hetkelld aktiivisena 6-7
viikkoa.

Prosessin vaiheisiin voit kuitenkin syventya blogillamme, jos aihe kiinnostaa syvallisemmin:
% https://buff.ly/30LugOt

& Miten sina olet lahestynyt kohdentamisen ja budjetin tasapainottamista? Onko sinulla
hyvia vinkkeja tai oivalluksia jaettavaksi?

#LinkedIn
#Mainonta
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"Moro! Pakko kommentoida etta kylla te jotain siella teette oikein kun kokoajan on Teidan
mainokset ruudulla! =2 Hyvaa vuoden vaihdetta 2025!"

HEHEBHEH BHEHEH BH BH EHEHEHE HEH

Hyvin aktiivisen LinkedIn-loppuvuoden jalkeen pidin 10 paivaa taukoa LinkedInista joulun ja
vuoden vaihteen aikaan.

Taytyy myontaa, etta teki hemmetin hyvaa.

Teki myds hyvaa I6ytdad mun inboksista tallainen viesti.

Vaikka olin pitanyt taukoa henkildvetoisesta LinkedIn-pelista, niin meidan oma
LinkedIn-mainonta on muistuttanut meidan palveluista tasaisesti myds silloin kun ollaan itse
vedetty tiimina hiukan happea.

#LinkedIn

#Markkinointi

#Mainonta

LinkedIn-julkaisu 41

= @ [ Kuinka pitkalle tata vuotta veikkaat mun selvidvén ilman kahvia?

Aloitin kahvinjuonnin parikymppisena kesatdissad vuonna 2002 tydskennellessani Salon
Keskuspaja Oy:lla.



Siitd asti kahvin voimalla on pitkallti vaannetty hommia. Lukuunottamatta lokakuuta 2021,
jolloin viiden paivan paaston my6ta onnistuin irtautumaan kahvista kuukaudeksi.

Lopetin kahvin juonnin sunnuntaina. Eilen loppiaisena karsin paansarysta. Nyt fiilis on jo
hyva ja sydanmukissa on vihreaa teeta.

Kiinnostaa kuulla sun kokemukset/nakemykset kahvista tyéelaman moottorina?

Oma hypoteesini on, etta tee sopii huomattavasti paremmin syvaa keskittymista vaativaan
tietoty6hon kuin kahvi.
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Saimme tiputettua oman LinkedIn-mainoskampanjamme CPM-hintaa (eli hintaa per tuhat
nayttdkertaa) noin 50%.

Miten onnistuimme tassa?

Laskimme manuaalisen hintatarjouksen hintaa kampanjassamme kymmeneen euroon,
vaikka LinkedIn suositteli 20-30 euron budjettia.

Lisaksi kavensimme kohderyhmaa alkuperaisesta 11 tuhannesta yrityspaattajasta 8
tuhanteen yrityspaattajaan.

Tama on tietysti vain yksittainen esimerkki ja liittyy meidan yksittaiseen kampanjaan. Silti
tallaiset havainnot ovat pienia voittoja sen suhteen, ettéd pystymme auttamaan
asiakkaitamme saamaan enemman tehoja irti LinkedIn-mainonnan kampanjoista.

Onko sulla vastaavia kokemuksia/havaintoja?

#LinkedIn
#mainonta

LinkedIn-julkaisu 43

Lauantain taidehetki — maksaako taideinvestointi itsensa takaisin?
Tassa yhtiomme historian toinen taideinvestointi.

Kuvataitelija Anne Buljuginin teos "Keskikaljaa keittidssa".

Investointi on tuottanut jo paljon mielihyvaa Teijon tydhuoneemme seinalld. Investoinnin
takaisinmaksuaikaa on silti hankala maaritella.
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Jos sa vedat B2B-firman markkinointia, niin sun on...



paatettava, ettd missa kanavissa te ETTE systemaattisesti MARKKINOI.

Vaitan, ettd yksi suurimmista tekijoista keskinkertaiseen ja liilan vahan tuloksia tuottavaan
digitaaliseen markkinointiin tdna paivana on sekoilu liian monessa paikassa.

Jos sa yritat vahilla resursseilla tehda some-markkinointia sen kaikissa mahdollisissa
muodoissa IGsta, Facebookista, X:Sta, TikTokista, LinkedIniin ( ja mietit et nytkin ois jo hyva
olla preesenssi siella "sinisessa taivaassa"), niin haastavaksi menee yksin jo talla kentalla.
Tahan paalle kun hoidat monipuolista sisaltomarkkinointia blogiartikkeleista webinaareihin, ja
tietysti otat sdhkopostimarkkinoinnista automaatioineen viela kaiken irti, niin

sekametelisoppa on helposti valmis.

Tai ainakin ihmiset (jotka toistaiseksi tekoalynkin kehittyessa ovat sun tarkein resurssi),
palavat hyvalla prosentilla loppuun.

Oonko sun mielesta oikeilla jal;jilla?
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Kohderyhman huolellinen rakennus on yksi tarkeimmista onnistumisen edellytyksista
LinkedIn-mainonnassa.

Aihetta kannattaa lahestya etenkin Suomessa "LinkedIn mikoryleiséjen kautta".
Mikroyleisoilla viittaamme yleisdkokoihin, jotka ovat huomattavasti pienempia kuin LinkedIn
itse suosittelee yleisdjen minimikooksi (50.000 kayttajaa).

Itse pydritamme omaa Linkedin-mainontaamme talla hetkelld +7000 LinkedIn-kayttajan
yleisélle. My6s huomattavasti tata pienempia yleisoja on kaytdssa useilla asiakastileillamme.
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Olin 12 paivaa poissa LinkedInista.

Mitd ehdin tehda sind aikana?

Olin viisi paivaa sydmatta kiinteata ruokaa.

Noina paivina join noin 25 lasillista vihermehua.

Kavin viitena aamuna kavelemassa tunnin herattyani.

Osalllistuin ekan kerran thai-nyrkkeliyn tekniikkakurssille.

Osallistuin kuutena muuna aamuna kevyeen joogaharjoitukseen.



Istuin kaksi kertaa kylmaaltaassa reilun kuusi minuuttia kerrallaan.

Kavin infrapunasaunassa tai hdyryhuoneessa useasti, jotta kehoni puhdistuisi.
Tapasin samaan leiitykseen muualta pain maailmaa tulleita mielenkiintoisia henkil6ita.
Luin kaksi kirjaa. Satu Raman Jakobin ja Delia Owensin Suon villi laulu.

Kavin veljeni kanssa lukemattomia keskusteluja terveydesta.

Pohdiskelin suhdettani ruokaan ja ruuanlaittoon.

Tiputin painoani viikon aikana 3,5 kiloa.

Kasvatin vereni valkosolujen kokoa.

Paransin kehonkoostumustani.

Ihan toimiva "Oljynvaihtoreissu”. Tasta on hyva jatkaa kevaan haasteita kohti.
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Autamme talla hetkella seitsemaa eri asiakasyritystdmme siin, ettd he ovat tarjoomansa
kanssa tarkkaan maaritellyn kohderyhman silmilla LinkedIn-mainonnan avulla.

Uusi tilikautemme alkaa maaliskuun alussa.

Uuden tilikautemme tavoitteita rakentaessa asettanen tiimimme tavoitteeksi sen, etta
palvelemme vuoden paasta 30 asiakasyritysta jatkuvasti kuukaudesta toiseen
LinkedIn-mainontaan liittyen.

Osa naista asiakkuuksista on LinkedIn-mainonnan "teknista operointia”, jolloin mainossisall6t
tulevat asiakkaalta tai heidan toiselta kumppanilta.

Osa asiakkuuksista tulee olemaan tayden palvelun LinkedIn-mainosasiakkaita, joissa
vastaamme kaikesta suunnittelusta raportointiin.

Jos ja kun alamme keskittyd myynnissa puhtaasti LinkedIn-mainontaan, niin onko tuo 30
jatkuvaa asiakkuutta vuoden paasta sun mielesta lilan maltillinen tavoite? Koska sehan ei
ole "kuin 2 uutta asiakasta kuukaudessa”...

#LinkedIn
#mainonta
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Kollegani Sofianna Tammenniemi listasi blogillemme kuusi (6) onnistunutta
LinkedIn-mainosta.

Omat suosikkini naista mainoksista ovat Lumme Energia ja Pelican Self Storagen
mainokset, jotka erottuvat mielestani feedilta sisallillaan kivasti.

Mukana myos Telia, Sanoma Media B2B ja YIT - Urban developer and construction
company.

Kay inspiroitumassa naistd mainoksista ja lukemassa Sofiannan arviot siita, mika
mainoksissa on toimivaa. Lisaan linkin kommentteihin.

Bonuksena kirjoituksen lopusta 16ydat myés yhden meidan omista LinkedIn-mainoksista.

hashtag#LinkedIn
hashtag#mainonta
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2,5 vuotta siina meni.

Hyppasin kolme vuotta sitten mun yhtibkumppanin Mirkan rinnalle rakentamaan tata yhtiota
taysipaivaisesti.

Heti sen jalkeen alkoikin Euroopassa sota. Kuten tiedatte tdma ei ole ollut helpointa aikaa
rakentaa palveluyhtiéta.

Viime kevaana koimme yhtiona eksistentiaalisen kriisin ja ei ollut kauhean kaukana, etta tata
yhtiéta ei olisi ollut enda olemassa.

@ Nyt meilld on kuitenkin kasassa nelihenkinen LinkedIn-mainonnan saloihin jatkuvasti
syvemmalle paéseva tiimi. ¢

K&anne Iahti tietylla tavalla viime kevaana siitd kun Coventuresin Marko ja Juho luottivat
meihin jo toistamiseen yhtiomme muutamavuotisen historian aikana.

Meiltd meni siis 2,5 - 3 vuotta 16ytaa se reitti ja tapa, joka luo meille oikeasti mahdollisuuden
kasvaa jarkevasti koko tiimin fokuksen ollessa nyt synkassa.

Viela tata taytyy tietenkin vaalia ja vahvistaa. Nyt musta tuntuu ekan kerran yrittajana, etta
ollaan oikeasti jannan aarella, positiivisessa mielessa.

Nyt keskitymme siis taysilla meidan B2B-asiakkaiden LinkedIn-mainonnan kunnostamiseen!
Jes!

#LinkedIn



#myynti
#mainonta
#markkinointi
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Eilen oli hieman erilainen iltapaiva, koska istuttiin alas Erica Ylimaki kanssa ja nauhoitettiin
videohaastattelu. =

Erica esitti mulle kiperia kysymyksia ennen kaikkea LinkedIn-mainonnan kohderyhmien
maarittelyyn ja rakentamiseen liittyen.

Olen itse paattanyt toteuttaa monologimuotoisia videosisaltdja pian tanne LinkedIniin. Tama
toimi inspiraationa my0s siihen.

Ja paadyinkin heti meidan session jalkeen hakemaan mikrofonisetin, jolla puhelimella
kuvattujen videoiden danen saa poimittua talteen laadukkaampana.
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Mika yksittdinen asia on mun mielesta esteena yritysten LinkedIn-mainonnassa
menestymiselle?

Tama on hankala kysymys, johon vastasin aiemmin viikolla haastattelussa nain:
"Liika liidikeskeisyys"
Olen pari paivaa mydhemmin edelleen samaa mielta, mutta jalostan tata vastausta hieman:

"Liialla liidikeskeisyydella" viittaan siihen, etta B2B-yritykset ilman tunnettuutta
yksinkertaisesti asettavat liian hataiset tavoitteet liidien hankintaan.

Olen kuullut monen yrityksen tehneen yksittaisia liidivetoisia testeja, jotka ovat
parhaimmillaan lopetettu viikkojen tai muutaman kuukauden jalkeen.

Valitettavan monen B2B-yrityksen kanssa kun juttelee tunnettuuden rakentamisesta
edellytyksena liidien generoinnille, niin keskustelut tuntuvat tyssdavaan.

Itse olen jotenkin meidan omassa myynnissa ja markkinoinnissa kokenut ymmartavani
uudella tavalla sen, etta tunnettuus on edellytys kasvulle.

Olenko mielestasi hakoteilla tassa ajattelussa?

#LinkedIn
#mainonta
#markkinointi
#myynti
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Kuinka montaa eri mainosmuotoa hyddynnatte teidan LinkedIn-mainonnan kampanjoissa?
LinkedIn tarjoaa tietojeni mukaan kaksitoista (12) eri mainosmuotoa.

Olemme itse hyddyntaneet omissa ja asiakkaidemme kampanjoissa naista toistaiseksi
kuutta (6).
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Hymyilyttad, koska fokuksen I0ytyminen tekee asiantuntijafirmalle ihmeita...

.... myynnissa, markkinoinnissa ja tuotannossa eli meidan tapauksessa kyvyssa palvella
asiakkaita joka paiva paremmin.

LinkedIn-mainonta on ollut tietylla tavalla mukana meidan tekemisessa alusta alkaen tavalla
tai toisella eli jo yli nelja vuotta.

Vasta viime syksyna alettiin saamaan kunnolla toistoja tassa kanavassa.

Nyt mentiin juuri merkittdvan rajan yli siind, ettd meidan kuukausittaisesta liikevaihdosta jo
50 prosenttia tulee LinkedIn-mainonnan operoinnista palveluna.

On se kasittamatonta, etta miten tallainen fokuksen 16ytyminen alkaa hiljalleen muuttaa ja
helpottaa niita arkisia paatoksia.

Helpottaaksemme omaa elamaamme entisestdan olemme starttaamassa ensi viikolla 12
viikon valmennusta, jossa muotoillaan meidan myynnin tekeminen viela uusiksi. Jannaa!

#LinkedIn
#myynti
#markkinointi
#mainonta
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LinkedIn-pikseli (LinkedIn Insight Tag) on JavaScript-koodinpatka, jonka voit asentaa
verkkosivustollesi.

Asennus tehdaan joko Tag Manager -jarjestelman kautta tai suoraan verkkosivun koodiin.
Sen avulla voit kerata dataa verkkosivustosi kavijoista ja parantaa LinkedIn-mainonnan

tehokkuutta kohdistamalla viestisi niille, jotka ovat jo térmanneet brandiisi, palveluihisi tai
tuotteisiin kerran tai useammin.



Jos kaytat evastehallintatydkalua, kuten Google Consent Modea, pikselin tulisi kerata tietoa
verkkosivukavijasta vain, jos kayttaja antaa suostumuksen markkinoinnin tai mainonnan
evasteiden kayttédn. Nain ei kuitenkaan aina ole.

Nain kirjoittaa Mirka Tallus meidan tuoreimmassa blogiartikkelissa.
Lisaan linkin kommentteihin, mikali sua kiinnostaa syventya teemaan.

#LinkedIn
#mainonta
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Kuvassa osoittelen sormella tahattomasti tyokaveriani Sofiannaa, joka toimii meilla LinkedIn
Paid Media Designeria.

Mut on siihen osoitteluun ihan syytakin.
Nimittain ei meidan nelihenkinen tiimi pystyisi tekemaan sitd mita se tekee ilman Sofiannaa.

Sofianna on Paid Media Designerina vastuussa kaikista niista tyylikkaista
LinkedIn-mainonnan mainosisalldista, joita me jatkuvasti enemman meidan
B2B-asiakasyrityksille tuotetaan.

Vaikka me joissakin asiakkuuksissa vastataankin "vain" LinkedIn-kampanjoiden
suunnittelusta, teknisesta yldsajosta ja operoinnista (mitd Sofianna myds tekee), niin kylla
ma naen hanen tekemisen ja osaamisen olevan todella avainasemassa meidan tulevassa
kasvussa.

Ja se kasvu syntyy keskittymalla jatkossa vielakin selkeammin LinkedIn:iin kanavana.

#LinkedIn
#mainonta
#markkinointi
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Olet varmasti kuullut uudelleenmarkkinoinnista, josta kaytetdan markkinoijien puhekielessa
my0s vaihtelevasti termeja retargeting tai reta?

Mutta tiesitkd, ettd LinkedIn-mainonnassa tata uudelleenmarkkinointia on tarjolla kahta lajia?

Uudelleenmarkkinointi, jossa kohdennat mainontaa perustuen verkkosivustosi sisaltojen
kulutukseen, ja sen pohjalta LinkedIn Campaign Managerissa luotuihin
uudelleenmarkkinointiyleis6ihin. Tama uudelleenmarkkinoinnin muoto vaatii LinkedIn Insight
Tagin asentamisen verkkosivuille eli evasteiden tallentamisen verkkosivuvierailijoiden
selaimelle.



2JUudelleenmarkkinointi, jossa kohdennat LinkedIn-mainontaa LinkedIn-kayttjien sisaltéjasi
kohtaan osoittaman vuorovaikutuksen (engagement) perusteella.

Sanoitinko tdman mielestanne oikein Sofianna Tammenniemi ja Mirka Tallus?

Ja oliko niin, ettd naitad kahden eri tyyppisiad uudellenmarkkinointiyleisdja pystyy myos
yhdistdmaan LinkedIn-mainonnan kohdentamiseksi?

#LinkedIn
#mainonta
#uudelleenmarkkinointi
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Miten uusi fokuksemme LinkedIn-mainontaan nakyy liikevaihtomme muodostuksessa?
Tassa tammikuun lopun tilanne.

Meille on talla hetkella tarkedmpaa saada edelleen lisattya toistoja LinkedIn-mainonnan
tekemisesta kuin pyrkia optimoimaan LinkedIn-mainonnan palvelutuotantomme
kannattavuutta.

Kaytannossa tama tarkoittaa sita, ettd nykyiset LinkedIn-mainonnan B2B-asiakkaamme
saavat meiltd mielestani verrattain edullista asiantuntijaapua mainonnan suunnitteluun,

ylésajoon ja optimointiin.

Juhannukseen mennessa tuo keltainen osa pitaisi olla talla tekemisen meiningilla ainakin
75%.

Kiinnostavatko tallaiset paivitykset yhtiomme kehittamisesta sua?
#LinkedIn

#mainonta

#balancedgrowth
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Fokusoituminen palvelufirman rakennuksessa on samalla psykologisesti innostavaa ja
pelottavaa.

Kun tdndan aamulla kavelin tydhuoneelle mutustelin seuraavaa:
_1JMiten tyytyvainen olenkaan siihen, etté ollaan lukitsemassa maaliskuun alussa alkavalle

tilikaudelle strategia, jonka mukaan keskitytddn yhtiomme kasvattamisessa puhtaasti
palvelemaan kasvuhakuisia B2B-firmoja LinkedIn-mainonnassa.



(2)Samalla myoénsin itselleni pelkaévani sita, etta millaiset riskit tallaiseen yhteen kanavaan
keskittymiseen liittyy. Naiden pelkojen hallinnoimiseksi olisi varmasti jarkevaa laatia
esimerkiksi SWOT-analyysi.

Pelkoani vahensi asken merkittavasti se kun juttelin potentiaalisen asiakkaan kanssa

puhelimessa ja han sanoi, etta toi teidan fokusoituminen on kylla ajan yli kova juttu! [,

#LinkedIn
#markkinointi

#mainonta
#yrittajyys
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Tiesitkd, ettad LinkedIn-mainonnassa voi nykyaan kayttaa ajatusjohtajamainoksia (Thought
Leader Ad)?

Eli voit I1ahted mainostamaan yritystasi/tuotettasi/palveluasi niin sanotusti ihmiset edella.
Miten tdma kaytanndssa toimii?
Asiantuntija julkaisee henkilona Linkedlnissa julkaisun. Vaihtoehtoja on kaksi:

1. Teksti + kuva
2. Teksti + video

Tama asiantuntijan tekema julkaisu nostetaan Linkedin Campaign Managerin kautta
mainostukseen valitsemallenne kohdeyleisoélle.

Eli voisin periaatteessa nostaa tdman julkaisun myos mainostettavaksi meidan taman
hetkiselle 8000+ yrityspaattajan mainosyleisdlle.

(Saatamme tehdakin taman, jos paasen sen yli, etta tukkani ei ole kovin mintissa tassa
kuvassa. Lisaksi mun pitdee saada lupa Sofiannalta ja Mirkalta, joita hieman salakuvasin
tassad meidan workshopin yhteydessa).

Tassa workshopissa muuten kasasimme ensimmaisen version ajatusjohtajamainostyypin
"funnelista”, joka auttaa meita systematisoimaan tdman erittdin mielenkiinoisen mainostyypin
kayttédnottoa asiakkaidemme Linkedln-mainonnassa.

Jos kiinnostuit, niin laita viestia. Voin esitella kokemuksiamme tdman mainostyypin kaytosta
ja sen kaytdon ymparille luomaamme "mainosfunnelia”, joka luo rakennetta tdman
mainosmuodon kayttdon suhteessa muuhun LinkedIn-mainontaan.

#LinkedIn
#mainonta
#markkinointi
#ajatusjohtajuus
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Mita ovat LinkedInin sisaiset uudelleenmarkkinointiyleis6t?
Lyhyesti, LinkedIn-mainonnassa voi hyddyntaa uudelleenmarkkinointia kahdella eri tavalla:

Uudelleenmarkkinointi, jossa kohdennat mainontaa perustuen verkkosivustosi sisaltdjen
kulutukseen, ja sen pohjalta Linkedin Campaign Managerissa luotuihin
uudelleenmarkkinointiyleiséihin.

Tama uudelleenmarkkinoinnin muoto vaatii LinkedIn Insight Tagin asentamisen
verkkosivuille eli evasteiden tallentamisen verkkosivuvierailijoiden selaimelle.

2JUudelleenmarkkinointi, jossa kohdennat LinkedIn-mainontaa LinkedIn-kayttajien sisaltojasi
kohtaan osoittaman vuorovaikutuksen (engagement) perusteella.

Nama uudelleenmarkkinointiyleisét perustuvat siis kayttajien LinkedInissa tekemiin toimiin.
Yleis6t muodostuvat ilman verkkosivuliikennetta ja tasta syysta nama yleisét eivat tarvitse
pikselid, koska ne perustuvat LinkedInin omiin tietoihin kayttgjien toiminnasta alustalla.

Voit syventya aiheeseen Mirkan kirjoittamasta artikkelista, jonka linkin lisdan kommentteihin.

#LinkedIn

#mainonta
#markkinointi
#uudelleenmarkkinointi
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Olemme testanneet Thought Leader -mainostyyppia nyt muutaman viikon sekd omassa etta
asiakkaidemme mainonnassa.

Dataa ja toistoja on viela sen verran vahan, etta oikeastaan ei viela pitaisi sanoa "juuta eika
jaata", mutta enpa malta nyt olla tdysin kommentoimattakaan.

Jos sulle ei ole tdma LinkedInin ajatusjohtajamainostyyppi viela tuttu, niin tdssa lyhyt
oppimaara:

< Linkedlnissa on ollut jonkin aikaa mnahdollista mainostaa yrityksenne henkiléiden
orgaanisia julkaisuja.

<~ Kyseinen mainos nayttaa hyvin pitkalti samalta kuin henkilén orgaaninen julkaisu (jopa
tykkaykset ja kommentit seuraavat mukana mainokseen)

<~ Mainoksesta on kuitenkin havaittavissa, ettd se on mainos eika orgaaninen julkaisu.
Tsekkaa kuvankaappaus yhdestd meidan mainoksesta.



Sellainen havainto on naiden kayttoon liittyen tehty, ettd mainostava yritys jaa hyvin pieneen
rooliin tatd mainostyyppia kaytettaessa.

Talla on mielestani seka hyvia ettd huonompia puolia.

/& Hyva puoli on varmasti se, etté ihmiset haluavat taalla LinkedInissa lukea juttuja
mieluummin ihmisilta kuin yrityksilta.

F Huonompi puoli mainonnan nakokulmasta voi olla se, etta yrityksen brandin tunnettuus ei
"automaattisesti" ttd mainostyyppia kaytettdessa kasva.

Millaisia ajatuksia tama LinkedInin mainostyyppi sussa herattaa? Oletko térmannyt naihin?
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Tormaan jatkuvasti ajatukseen LinkedIn-mainonnan kalleudesta.

Sen perusteella tuntuu, ettd suurimmassa osassa PK-yritysten markkinointi- ja johtotiimeissa
pidetaan ylla narratiivia, joka ikava kylla on mielestani yksi suurimmista perustavanlaatuisista

esteista sille, etta voitaisiin saada tuloksia aikaan.

Ja kyllahan se maksaa keskimaarin enemman euroja kun vertaat keskimaaraisia mainonnan
klikkihintoja ja hintoja per tuhat nayttokertaa.

Mutta haastan sua pohtimaan sita, etta kuinka paljon teidan B2B-firmanne menettda kasvun
mahdllisuuksia, jos te ette hyddynna LinkedIn-mainontaa?

Ja toki, hyvin ja systemaattisesti tehty henkildvetoinen orgaaninen LinkedIn-tekeminen on
kanssa todella tarkea ja hyva kasvun mahdollisuus. Huomaan sen oman tekemisen kautta.
Mutta siihen aika harva organisaatio viela kykenee vuonna 2025.

Mita oot tasta aiheesta mielta?

#LinkedIn

#Markkinointi

#Mainonta
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@ Kaytiin hakemassa Turun kauppatorilta vauhtia meidén ensi viikolla alkavaan uuteen
tilikauteen.

Timo Humalamaki oli muun muassa kaynyt lapi meidan tiimin tuntikirjaukset marraskuulta
2024 ja tammikuulta 2025.

Talta pohjalta kaytiin datan kautta l1api muun muassa meidan tiimin tydajan kayttoa.



Se oli karua luettavaa. ) Lahinna allekirjoittaneen heikkojen tuntikirjausten takia.

Karulta tuntuva palaute on useasti se paras palaute. Itselleni jaikin tdsta sessiosta mieleen
arkeen vietavina asioina erityisesti kolme pointtia:

1) Taytyy parantaa merkittavasti omaa ty6ajan seurantaa — teen omasta mielesta
merkittavasti myyntia talla hetkelld. Siksi haluan nyt seuraavassa vastaavassa sessiossa
nahda myyntitydhon kayttdmani ajan paperilla. Tammikuussa olin nimittain kirjannut meidan
tydajanseurantaan 2 tuntia myyntityota. £

Mun taytyy meidan asiakastekemiseen liittyen nostaa omaa tasoani sen coachauksen
maaran ja laadun suhteen, jota tuotan kollegoilleni viikosta toiseen. [,

Keskitymme strategian mukaamme koko ajan entista selkedmmin palvelemaan
B2B-asiakkaitamme LinkedIn-mainonnan saralla. Tama luo selkeytta, mutta silti tehtavaa on
paljon. Ja mun tehtava on jatkuvasti ja pala kerrallaan selkeyttaa tata tekemista.

PS. Kavin tan reissun myota ekan kerran Turun kauppatorin alla toriparkissa. Sujuva
kokemus!
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Ootko pohtinut koskaan sita, ettd loppupeleissa teidan B2B-yritykselle saattaa olla kallimpaa
olla investoimatta LinkedIn-mainontaan kuin investoida siihen?

Léydan itse tdhan aiheeseen ainakin kaksi tulokulmaa:

1)Joku kilpailijanne jo hyédyntaa sita tai tulee vahintaan pian hyddyntamaan (kun mun liséksi
muutkin alkavat viela paasata tasta)

2 Teilld on kohdeyleiso ja unelma-asiakas suht hyvin maéaritelty ja/tai maariteltavissa. Talta
pohjalta pystyt rakentamaan tarkan LinkedIn-mikroyleisén muutaman tuhannen
LinkedIn-kayttajan tarkkuudella. Ja sit paatat olla hyédyntamatta tatd mahdollisuutta.

.3 Tuleeko sulle mieleen joku muu nakokulma tahan aiheeseen?

#LinkedIn
#mainonta
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+) Onkohan kukaan mainostaja Suomessa kayttanyt kaikkia mahdollisia
LinkedIn-mainonnan muotoja?

Kavin lapi tata julkaisua varten kaikki LinkedIn-mainonnan muodot ja tyypit.. kun 1ahdin
kirjoittamaan julkaisua, niin olin siind kasityksessa, ettd mainosmuotoja on yhtensa 12
kappaletta...



... nyt kun Kirjoitin ne tahan auki tutkimalla eri verkkolahteita, niin paadyin listaamaan 14
mainostyyppia.

Jos sulla on kokemusta mainostyyppien kaytdsta ja/tai aihe kiinnostaa sua muutoin, niin
autapa mua tarkistamaan tama lista:

(1 Single Image Ads (Yksittdiset kuvamainokset)
2)Video Ads (Videomainokset)

Carousel Ads (Karusellimainokset)

Document Ads (Dokumenttimainokset)

5)Event Ads (Tapahtumamainokset)

6)Message Ads (Viestimainokset)

Conversation Ads (Keskustelumainokset)

8JLead Gen Forms (Liidien kerayslomakkeet)

9 Text Ads (Tekstimainokset)

_1D) Spotlight Ads (Spotlight-mainokset)

Follower Ads (Seuraajamainokset)

(1P) Thought Leader Ads (Ajatusjohtajamainokset)
_1BJClick to Message Ads (Klikkaa viestisti -mainokset)
(1 Connected TV Ads (en usko, etta tarjolla Suomessa)

Sainko kaikki listattua vai menikd mun silmat ristiin ja joku tuli tuplana? &'
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Otin viime viikolla vastuun meidan yhtién omista LinkedIn-kampanjoista, koska haluan oppia
itse lisda enka antaa vain meidan tiimin kerryttaa kaikkia kaytannon tason oppeja. &

Liséksi halusin vapauttaa kollegoideni tydaikaa asiakkaidemme kamppisten kehitykselle.

1=

Meidan oma LinkedIn-mainonnan budjetti on 500€/kk toistaiseksi. G2 EB E8 EB EB



Viime viikolla paatin laittaa meidan Single Image -mainokset paussille
Awareness-kampanjassa, jotta pystyin antamaan lisaa budjetaarista kaistaa meidan Thought
Leader -mainoksille, jossa meidan ihmisten asiantuntijajulkaisuja pystytddn nostamaan
enemman esiin meidan mainonnan kohderyhmalle.

Kaytamme muuten tallaista Notioniin rakennettua muutoslokia seka oman etta
asiakkaidemme mainostilien muutosten seurantaan.

#LinkedIn
#mainonta
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Mité opin muuttamalla talveksi 700 henkildon kylaan?

Harvempi taalla LinkedInissa tietaa, ettd vuokrasimme Helsingin asuntomme AirBnB:n
kautta kolmeksi kuukaudeksi pois ja vetdydyimme tydskentelemaan Teijon kansallispuiston
kupeeseen Etela-Saloon joulukuusta helmikuuhun.

Tama toimi meille tietylla tavalla testina siihen, etta voisiko sita asua ja tydskennella
pysyvammin maaseudulta kasin.

Nyt kun tdma kolmen kuukauden jakso on tulossa paatdkseen, niin on aika helppo todeta,
ettd tdma on taysin validi vaihtoehto.

Nyt sitd on viettanyt taalléa vuoden pimeimman kauden, niin on aika helppo ajatella
viettavansa taalla viela pidempaan.

Voisin tarinoida tasta Teijo-vs-Helsinki-aiheesta vaikka kuinka paljon, mutta kiteytan tahan
nyt kolme oleellisinta havaintoani.

(1)Jos tyd on hetkinen (niin kuin téllainen pienen asiantuntijayrityksen vetédminen ainakin
omalla kohdalla on), niin ymparistdn rauha tekee ihmeita palautumiselle.

Maaseudulla saa tehdd enemman duunia kuin kaupungissa hydtyliikunnan eteen.
Kaupungissa mulla on yleensa kasassa melkein 10.000 askelta jo tydpaivan paatteeksi.
Maaseudulla alle tulee helpommin etaisyyksien takia valittua auto ja se ihmiselle tarkea
likuntamuoto jaa vahemmalle, jos siihen ei kiinnitd huomiota.

Spontaanit kohtaamiset ja tekemiset jaavat elamassa vahemmalle maasedulla kuin
kaupungissa. Tama on tavallaan totta, mutta mutta... kaupungissa kun t6rmaa ihmisiin, niin
keskimaarin kenelldkaan ei ole spontaanisti aikaa tehda mitdan. Seka ammatilliset etta
vapaa-ajan kohtaamiset pitaa aikatauluttaa "viikon parin paahan". Talléin sa olet
maaseutueldjana about samalla viivalla, koska kylla siind viikossa parissa ehtii sitten
hankkiutua kaupunkiin. &

Millaisia sun kokemukset on tasta aiheesta? Tai mitd muuta sua kiinnostaisi tietaa tasta
kokeilusta?
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&7 — Taytan tanaan 41 vuotta.

Synttareitani enemman juhlistan tanaan sita, ettd saimme viime viikolla kahdelta
asiakkaaltamme ensimmaiset arvostelut LinkedIn-mainonnan palvelustamme.

— Kumpikin vastanneista asiakkaista suosittelisi LinkedIn-mainonnan palveluamme
selkeasti ystavalle tai kollegalleen.

(5— Tasta on hyva jatkaa palvelumme kehittamistéa!

PS. Viime viikolla ehdittiin jarjestad myods tiimipaiva Villa Saga:lla. Tama kuva tarttui kameran
rullaan kun poikettiin pusikossa ottamassa tiimikuvia.
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Mikko taalla BGB:n LinkedIn-mainonnan tiimista taas moi!

Meidan uusi tilikausi on startannut siind mielessa hyvin, etta tavoitteemme mukaiset kaksi
uutta LinkedIn-mainonnan projektia on starttaamassa talla ja ensi viikolla.

Uskotko, etta LinkedIn-mainontaan keskittyva tiimimme voisi potentiaalisesti auttaa mydés
teidan B2B-firmaa kasvamaan LinkedIn-mainonnan avulla?

Mikali, niin meidan kannattanee jutella.

Silla kun me saadaan nama uudet LinkedIn-asiakkuudet #8 ja #9 kayntiin, niin voitaneen
startata teiddn kanssa hommat jo maaliskuun lopussa (viimeistadan huhtikuun alussa).

Miten paastaan eteenpéin? Laita mulle viestia Linkedlnissa, niin sovitaan vaikka 30min
etapalaveri, jossa kdydaan lapi teidan Iahtétilanne ja tavoitteet.

Sita kautta paastaan sitten tarkentamaan missa vaiheessa meidan tiimi laittaa teidan
B2B-firman variset LinkedIn-mainontahaalarit paalle ja aletaan tosissaan hommiin.

Hintakin sua kiinnostaa tietenkin, niin avaan sita jo tahan.

Me startataan talla hetkella projekteja, jossa asiakas on valmis investoimaan
LinkedIn-mainontaan seuraavan 6kk aikana minimissaan 12.000€.

#LinkedIn
#mainonta
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« "Tamahan on edullista"

L

=



Sanoi asiakkaamme, kohta 10-henkisen asiantuntijayrityksen, toimitusjohtaja kun kdvimme
torstaina lapi LinkedIn-mainonnan lukuja ensimmaisessa biweeklyssa mainonnan
kaynnistamisen jalkeen.

Mika sitten oli kyseisen toimarin mielesta edullista?

Mainonnan CPM-hinta (eli mainosnaytén hinta per tuhat nayttdkertaa) oli lahella 10 euroa.

LinkedIn-mainonnan globaaliksi CPM-hinnan keskiarvoksi I6ydat googlaamalla 30€:n
molemmin puolin.

Miten nadin paasi kdymaan?
Itse arvioisin tdhan olevan kaksi syyta ylitse muiden:

1. Kun starttaamme LinkedIn-mainonnan asiakkaillemme, me todella panostamme sopivan
jariittdvan tarkan kohdeyleisdn rakentamiseen.

2. Asiakkaan toimialalla ja kohderyhmassa ei viela kayteta LinkedIn-mainontaa kovin paljon
--> Tallin asiakas tavoittaa kohderyhmansa verrattain edullisesti.

Nyt kun katsoin asiakkaan mainonnan analytiikkaa, niin CPM-hinta on pienoisessa nousussa
(+13€) sen jalkeen kun aktivoimme ajatusjohtajamainoksen loppuviikosta.

#LinkedIn
#mainonta
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Mistd muodostuu LinkedIn-mainonnan usein kalliiksi koettu hinta?

Tassa omat arvioni TOP-3 syista.

1) Siita, etta ei B2B-yritys ei ole selvilla kenelle kannattaa mainostaa.

2JEi osata tai uskalleta tehda riittdvan rajuja kohdeyleison rajauksia.

(Tata ei helpota se, etta LinkedIn itse suosittelee kayttamaan vahintaan 50.000 kontaktin
kokoisia yleis6ja, vaikka suurimalle osalle B2B-yrityksistad parempi yksittaisen yleisén koko

on 10 x pienempi yleisd)

3JOsaaminen, kokemus ja systematiikka LinkedIn Campaign Managerin kaytté6n ei ole ollut
rittavalla tasolla, jotta panos-tuotos olisi onnistuttu saamaan kohdilleen.

(Tama on ymmarrettavaa. Meidan nelihenkinen tiimi on erikoistunut LinkedIn-mainontaan ja
ollaan paasty viimeisen 9 kuukauden aikana tekemaan hyvin erilaisten B2B-yritysten
LinkedIn-mainontaa. Silti meidan kanavakohtainen osaamisen kehitys on vasta



taaperovaiheessa. Tama siitd huolimatta, ettd meidan yhdistetyt digimainonnan
kokemusvuodet ylittavat reilusti 20 vuotta)

Tunnistatko muita potentiaalisia syita talle ilmiolle?
#LinkedIn

#mainonta

#hinta
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Olisitko kiinnostunut tyoskentelemaan meidan tiimissa?

Kuvassa etualalla Sofianna Tammenniemi ja Mirka Tallus ovat syventyneena jonkun meidan
asiakkaan LinkedIn-kampanjoiden analysointiin.

He ovat ne henkildt, joiden kanssa meidan asiakkaat viettavat eniten aikaa lahtiessaan
kanssamme yhteistydhon.

Kummallakin heista on vastuullaan talla hetkella kuusi (6) asiakkuutta.
Meidan nykyisten arvioiden mukaan he pystyvat kumpikin hoitamaan 7-8 asiakkuutta.
Tama toki niin, ettd seka mina etta Tytti Saari tuetaan taustalta.

Eli alamme hiljalleen olemaan siina tilanteessa, ettd meidan pitda alkaa miettia viidennen
henkildn rekrytointia tiimiimme.

Arvioni mukaan touko-kesakuuhun mennessa ollaan tassa tilanteessa.

Mun ajattelussa meidan viidennelld tiimilaiselld on vahintdan 5 vuotta kokemusta
digimainonnan suunnittelusta ja pyorittdmisesta yhdistettyna hyviin projektinhallintataitoihin.

Kokemus Linkedln-mainonnasta katsotaan eduksi, mutta se ei ole valttamaténta. Koska me
panostamme jatkuvasti tekemisemme dokumentointiin, niin muullakin digikanavaosaamisella
on mahdollista paasta nopeasti vauhtiin.

Jos tunnistat tasta viela hyvin rajallisesta kuvauksesta itsesi tai ystavasi, niin laita mulle
rohkeasti viestia.

Voit myoés tukea meita tykkaamalla ja/tai kommentoimalla tata paivitysta!

#LinkedIn
#Mainonta
#duuni
#rekry
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Miksi sun B2B-yrityksen todenndkoisesti kannattaa investoida brandin rakennukseen taalla
LinkedInissa?

(1)Brandin voi tulkita olevan niiden kaikkien kosketuspisteiden summa, joita pystyt
rakentamaan nykyisiin ja tuleviin asiakkaisiisi.

(2)Jengi viettaa talla Linkarissa aikaa padosin oppiakseen, kehittyékseen ja ollakseen
tuottavampia. --> Tasta syysta sun on mahdollista tavoittaa taalla todella relevanttia yleis6a.

3 Taalla sun B2B-yrityksen on mahdollista tavoittaa se relevantti yleisé eri vaiheissa
"ostosykleja";

Osan jo siind vaiheessa kun he eivat viela osaa kuvitellakaan olevansa vield joskus sun
asiakas.

Osan siind vaiheessa kun he juuri etsivat ongelmaansa yrityksesi tarjpamaa ratkaisua.

Ison osan jossain talla valilla.

LinkedIn erindisine orgaanisine ja maksullisine (voiko nain kirjoittaa?)
toiminnallisuuksineen tarjoaa erityisesti B2B-yritykselle taydellisen ymparistdn luottamuksen
rakentamiseen.

Ja siitd luottamuksesta brandissa on kansantajuisesti pitkalti kyse. Eikd vain?

#LinkedIn
#Brandi
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Kavin lapi LinkedInin omia koulutusmatskuja brandin rakennukseen liittyen.

Tassa ihan hyva tiivistys niista hyddyista, joita vahvan brandin omaavat yritykset saavuttavat
(vapaasti suomennettuna):

5, Joustoa siihen, miten mahdolliset uudet tarjoomat otetaan markkinassa vastaan.

O

Kilpailuetua, joka suojaa kassavirtoja ja markkinaosuutta.

oo

Asiakasuskollisuutta silloinkin kuin tarjottu palvelu, tuote tai hinta ei ole optimaalinen.
-, Hinnoitteluvoimaa.

Houkutteluvoimaa parhaiden tekijéiden saamiseksi.

AL

hashtag#LinkedIn
hashtag#markkinointi
hashtag#brandi
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1] £B Kéayn lapi myyntivalmennusta, jonka tavoitteena on tehda meisté ja palvelustamme
ideaaliasiakkaamme ykkdsvalinta heti ensikontaktista alkaen — ja kaikki tama viela ilman
tyrkyttavaa myyntityota.

Vietin asken kolme tuntia naiden valmennusmateriaalien parissa lahinna vastaillen kiperiin
kysymyksiin.

Yksi tehtavista, joihin vastasin oli seuraava:
%+ Listaa 10 haastetta, joiden kanssa ideaalinen asiakkaasi kamppailee. *#

Tassa hetki sitten valmennusalustalle syottamani vastaukset sensuroimattomana sun
ihmeteltavaksi:

(1) Asiakkaalla on haasteita ymmartaa mité digimarkkinoinnin aktiviteetteja kannattaa tehda.

2)Asiakas mieltda LinkedIn-mainonnan yritykselleen turhan kalliiksi. Taméa perustuu yleensa
kuulopuheisiin ja/tai omiin hataroihin kokeiluihin.

(3)Asiakkaalla ei ole kykya ja/tai resursseja tehdé suunnitella ja toteuttaa digimainontaa
laadukkaasti. Se on mahdollisesti saatu paalle, mutta riittdvan syva kanavaosaaminen
puuttuu. Tdma koskee yleensa useampia kanavia, mutta ennen kaikkea myos
LinkedIn-mainontaa LinkedIn Campaign Managerissa.

@Jos asiakas on kokeillut LinkedIn-mainontaa, niin keskimaarin kohderyhman rakennus on
epaonnistunut ja tasta syysta mainonnan onnistumisen edellytykset ovat olleet hyvin laihat.

(5)Asiakas on usein asiantuntijaliiketoiminnassa ja tuntee oman asiakkaansa haasteet ja
ongelmat. Tasta huolimatta asiakas on usein liian syvalla tdssa ja siksi mahdolliset itse
tehdyt mainossisallét ovat viestiltdan epaselvia.

_6)Asiakkaalle ei ole itsellaan kykya tuottaa riittdvan laadukkaita ja monipuolisia sisaltoja
LinkedIn-mainonnan pyoérittamiseen ja kehittdmiseen. Tasta syystd mahdollisesti yksittaiset
mainokset ovat jo “puhkikulutettuja”, jos niiden avulla mainonta on onnistuttu kdynnistamaan.

(7)Asiakas ei ole dokumentoinut kohdeyleisdaén ja unelma-asiakastaan. Paras tieto
kohderyhmasta ja unelma-asiakkaasta elda yleensa toimitusjohtajan paassa ja
myyntikumppanin buukkauslistoissa.

8)Asiakkaalla ei riité aika ja osaaminen LinkedIn-mainonnan operointiin arjen kaiken muun
tekemisen keskella.

@Asiakkaalla on verkkosivusto, mutta usein verkkosivun sisalldssa havaitaan merkittavia
kehitystarpeita kun LinkedIn-mainonnan siséltéa suunnitellaan ja mainonnan kohdesivuja
listataan.



1] LinkedIn-mainonta ei tuota sellaisia kaupallisia tuloksia kuin sen odotetaan ja toivotaan
tuottavan. Silla on saatettu saada aikaan (laaduttomia) liideja, joita ei ole tavoitettu lainkaan
yrityksista huolimatta.

Millaisia ajatuksia herattaa?

Osaatko paatella naiden pohjalta millainen on hypoteesimme omasta
unelma-asiakkaastamme?
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Asiakkaamme ISO unelmalopputulos...

Tein eilen sunnuntaina 3 tuntia tehtavia liittyen myyntivalmennukseen, jonka ostimme
yhtidllemme helmikuun puolivalissa.

Taytin ison kasan tehtavia liittyen erityisesti kahteen aihekokonaisuuteen:

1. Kasitykseemme unelma-asiakkaastamme
2. Kasitykseemme unelma-asiakkaamme haasteista ja unelmalopputuloksista.

Olipa intensiivinen sessio. Sain sen lopuksi tiivistettyd ensimmaisen version tasta kysytysta
ISOSTA unelmalopputuloksesta asiakkaallemme.

Tykkaan jakaa keskeneraista ajattelua, niinpa jaan tdman version tanne LinkedIniin, vaikka uskon,
ettd valmennuksen etenemisen my6ta onnistumme viela kiteyttdamaan taman
"unelmalopputuloksen’ kommunikointia merkittavasti.

N e wee...paristysta...ja vield vahan lisda... o4 wi s

Yritys puhuttelee avullamme tarkkaan maariteltyd kohderyhmaa paivasta toiseen relevantissa
kanavassa (LinkedIn). Mainonnassa kaytetyt selkeat ja visuaalisesti ndyttavat mainokset
herattavat kiinnostusta ja kiitosta asiakkaiden lisaksi myds muissa sidosryhmissa kumppaneista
omaan henkilostoon. LinkedIn-mainonta noudattaa selkeda prosessia.

Palvelumme my®&ta yritys on koko ajan tietoinen mainonnan tavoittavuudesta ja vaikuttavuudesta
kohderyhmassa. Mainonnan kehitystoimenpiteet tahtaavat aina seka tunnettuuden
kasvattamisen ettd kaupallisten keskustelujen avaamiseen. Yhteistyomme myéta yrityksen koko
digitaalisen markkinoinnin tekeminen nousee seuraavalle tasolle.

Siina se.

Mita olet mieltad? Laitetaanko vaihtoon?
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Vinkkeja yrityksen (digitaalisen) markkinoinnin maturiteetin mallintamiseen?



Mulle malleista on kaytanndssa tuttu ainoastaan tama Smart Insightsin portaikko. Onko
vinkata muita vastaavia tapoja jasentaa tata aihetta?

Olen alkanut pohtia tata aihetta, koska kehitdmme parhaillaan samanaikaisesti monen
B2B-yrityksen digitaalista markkinointia LinkedIn-mainonnan kautta.

Siina tydssa jonkun tallaisen (tai simplifioidun) mallin tuominen keskusteluiden ja
kehitystdiden keskidon voisi olla arvokasta monille asiakkaillemme, jotta meidan on
yhteistydssa helpompi ymmartaa, ettd milla "portaalla” ollaan menossa.
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Stressi meinaa kaapata miehen, niin on hyva nostaa jalat yl0s...

Sain toissa paivana asiakkaan CMOlta melko suoran palautteen, ettd koittakaapas ottaa
tdma homma nyt vihdoin haltuun.

Palaute oli aiheellinen.
Olin myyjana aikatauluttanut hieman liian tiiviisti muutaman uuden asiakkuuden kick-offin
alkukuulle, joten meidan tiimin kampanjoihin liittyva analyysity6 oli jaanyt selkeasti liian

vahalle.

Lupasin tiimille ottaa tasta asiakkuudesta vastuun ja laitoin kaikki muut asiat sivuun viela
samaksi iltapaivaksi.

Taman my6ta jai suunnitellut urheilut viela illalta valiin.

No seuraavana aamuna herasin kaksi tuntia ennen heratyskelloa klo 4.50 siihen, etta
kyseisen asiakkaan kamppikset pydrivat mielessa.

Tai ei nyt suoraan sanottuna pelkat kamppikset vaan se homma meni mulle tunteisiin, etta ei
pystyta toimittamaan asiakkaan odotuksiin nahden riittavalla laadulla.

No 18ysin ndiden aamun tuntien aikana klo 5-6 valilla pari positiivista juttua uudelleen:

Jumankauta, aurinko nousee jo 6.30 paikkeilla ja aamu sarastaa ennen kuutta. On se
hienoa.

2 Toinen juttu minka Idysin uudelleen on venyttely / yin-jooga. Puolen tunnin
kehonhuoltosessiolla sain ajatukset virtaamaan aivan uudella tasolla.

Jalkimmainen havainto toimi taas erinomaisena muistutuksena mulle siita, ettd miten
kehollinen virtaavuus vaikuttaa suoraan ajatteluun ainakin mun tapauksessa.
"Mustavalkoisuus" vahenee ja niin pois pain.



Vaitankin, ettd sun (ty0)elaman laatu paranee, jos alat venyttelemaan useammin ja
enemman.

Uskallatko olla eri mielta?

PS. kuvassa mun alaselka on sellaisen joogabolsterin pdalla. Sen avulla saa pidettya jakoja
mukavasti ylhaalla. Pitaisi hommata sellainen kodin lisdksi myos tydhuoneelle.
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[l & Olemme saavuttaneet pienena yhtidna meille erittdin merkittavan virstanpylvaan
tdndan maanantaina 24.3. 2025 klo 16.01.

Meilla on nyt 10kpl LinkedIn-mainonnan asiakkaita, joiden mainontaa kehitamme jatkuvan
palvelun mallilla.

Kaikki asiakkaat ovat B2B-firmoja (ylla yllari --> LinkedIn-mainonta), mutta toimialat ja
markkina-alueet vaihtelevat melko paljon.

Mainontaa pyoritetddn monessa casessa kohdennetusti Suomessa, kohdennetusti
muutamassa (yleensa Euroopan) maassa tai kohdennetusti globaalisti.

Kiitos kaikille asiakkaillemme luottamuksesta koko meidan tiimin puolesta. Pyrimme
lunastamaan odotuksianne viikosta toiseen. [,

Yhdeltd asiakkaalta olen saanut jo jokin aika sitten asiakastarinaluvan, mutta pitaisi saada
viela tdma ulos.

Ty6ta on toki viela paljon toimintamme hiomisessa talla saralla.

Palaan nyt néyrana viela tarjoushommien pariin, jotta huomenna pystyisin taas jeesaamaan
tiimia asiakkaidemme mainonnan kehitystdissa!

#LinkedIn
#mainonta
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Tassa mun TOP-of-Mind-havainnot 9+1:n B2B-firman LinkedIn-mainostilin yldsajosta ja
kehityksesta viimeisen reilun puolen vuoden ajalta:

1. Kohdeyleison tai -yleisdjen maarittaminen on todella tarked, mutta yllattdvan haastava
tydvaihe — olenkin miettinyt tan vaiheen irroittamista selkeasti omaksi "rivikseen” meidan
tarjouksissa.

2. Suurimmalla osalla 500k€-3M€ vaihtavilla B2B-firmoilla ei vaikuta olevan dokumentoituja
ICP-profiileja, joiden pohjalta yleison rakennus olisi loogisinta/helpointa aloittaa. — Osin tasta
syysté havainto n:o0 1 - ja siihen liittyvéa tyd korostuu onnistumisissa.



3. Linkedlnissa on mun laskelmien mukaan mahdollista kayttada 14 eri mainosmuotoa. Me
ollaan toistaiseksi kaytetty meidan pydrittamalla mainostileilld 7-8 eri mainosmuotoa. — jos
sun mediabudjetti on kuukaudessa max. 1500€, niin voit kdytanndssa kayttaa tehokkaasti
tyyliin kahta mainosmuotoa.

4. Osin edellisesta kohdasta johtuen moni kayttda mainonnassa kaytannossa vain
kuvamainoksia (single image ad). Osin tdhan on syyna myds se, ettd kuvamainosten
tuotanto on helppoa verrattuna moniin muihin mainosmuotoihin.

5. Dokumenttimainoksilla pystyt tehokkaasti tuomaan sun kohderyhman silmille pidempaa
sisaltdéa (kuten blogiartikkeleita tai asiakastarinoita), jotka pysyvat muuten melko
menestyksekkaasti piilotettuna sivustosi sydvereihin.

6. Jos yritat tehokkaasti analysoida paljon mainossisaltoja sisaltavia kampanjaryhmia ja
kampanijoita Linkedin Campaign Managerissa, niin saat "silmat s vaivattomasti ristiin”. —
Toisaalta perustason Looker Studio -raportit eivat auta mainonnan kehityksessa. Meidan
viimeisin muuvi on rakentaa kayttajakohtaisia kustomoituja nakymia analyysin
helpottamiseksi.

7. Meidan kaikissa kampanjoissa ja mainostileissa on talla hetkelld kaytossa ns.
"mikroyleis6t” mainonnan kohdentamisessa. — Ne ovat mekittavasti LinkedInin suosittelemia
yleisbkokoja pienempia.

8. LinkedIn-mainontaa pitda etenkin uutena mainostaja lahestya ajatuksella: “investoin nyt
tulevaisuuden kasvuun” eli tunnettuuden ja Top-of-Mindin rakentamiseen kohderyhmassa,
jonka pystyn tarkasti maarittelemaan. — Lyhyen tahtdimen liidien generointi ei toimi tdssa
kanavassa.

9. Saadaksesi mainonnasta ja koko kanavasta (LinkedIn) kunnolla tehot irti, sun pitaa saada
(erityisesti asiantuntijafirmoissa) myds johto ja asiantuntijat aktivoitumaan. = parhaat naista
julkaisuista voit siirtdd ajatusjohtajamainoksina osaksi mainonnan systeemia.

10. Mita sa lisaisit tdhan listaan? Tai mika sua askarruttaa LinkedIn-mainonnassa?
Kommentoi alle, vastaan parhaan ymmarrykseni mukaan -2
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Huomenta! Tosi siistia, ettda monet ovat laittaneet mulle taalla LinkedInissa connect-pyyntoja.

Meilla ollut sen verran tekemista asiakkaiden mainonnan ylosajojen ja kehityksen kanssa, etta
olen ollut tiimin kanssa isosti kiinni niissa.

Lisaksi useampi taho odottelee multa tarjousta LinkedIn-mainonnan ylésajoon ja operointiin
liittyen.



Kayn kylla lahtokohtaisesti connect-pyynnot lapi ja vastaan kun 16ydan sille tydlle sopivan valin.

il
v

Mukavaa viikkoa!
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Vuonna 1686 Ruotsin kuninkaan luvalla Teijolle perustettiin rautaruukki.

Ruukinkartanon valmistuttua 1770 Teijon ruukki muodosti yhdessa lahistélla sijaitsevien
Mathildedalin ruukin ja Kirjakkalan tehtaiden kanssa yhden maamme vanhimmista
teollisuuslaitoksista.

Nailta jalansijoilta operoidaan tana paivana Suomen suurimmaksi LinkedIn-markkinoinnin
asiantuntijayritykseksi tahtadavan Balanced Growth Boutique - LinkedIn Ads Agencyn
Suomen toimintoja.

Siis aina silloin kun niita ei operoida Helsingista tai Turusta kasin.

Tybhuoneemme taalla sijaitsee takanani nakyvan Teijon Masuuni -rakennuksen piipun
juuressa.

Jos liikut alueella kevaalla/kesalla, niin laita rohkeasti viestia. Voin jarjestaa ohjatun
kavelykierroksen alueella.
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## Toimiiko LinkedIn-mainonta? — Téssé analyysia:

Lupasin itselleni 6 kuukautta aikaa oman mainonnan toimintamme validoinnille. Nyt on 5
kuukautta takana, niin on hyva luoda katsaus mainontamme kannattavuuteen.

2319 euroa ja 17 senttia...

...oli eilen se summa, jota olemme kayttaneet oman yhtiomme Linkedln-mainontaan
(mediabudjetti) sitten viime marraskuun alun.

Vaikka emme itse suoranaisesti maksa oman mainontamme pyoérittdmisesta, niin kaytan
kuitenkin 1500€/kk mainonnan operointikulua tdssa kevyessa analyysissa.

Eli investointimme LinkedIn-mainontaan:

B 2319,17€ mediabudjettia kaytetty

EB 7500€ mainonnan pydritykseen (mainossisaltdjen tuotanto + tydaika kehitykseen)
9

= 9819,7 euroa investoitu

Tulokset(perustuen enemman yrittdjan tukkimiehen kirjapitoon kuin tiukkaan CRM-dataan):



=] 2kpl tapaamisia, joissa tied&dn mainonnan olleen selkeésti ensimmainen kosketuspiste.
Toisessa tarjous sisalla. Toisen kanssa sovittiin, etta ei viela tehda tarjousta.

=] Ainakin 5 kpl tapaamisia, joissa epéilen mainonnan vaikuttaneen tapaamisen syntyyn.
Koska teen myds paljon orgaanisia julkaisuja Linkedlnissa, niin henkilét eivat aina muista
kysessanikaan, miten térmasivat meihin. Lisaksi kaytamme mainonnassamme mun
henkildkohtaisia ajatusjohtajajulkaisuja. Mika tekee taman erottamisesta viela hankalampaa.

=] 1 kevééan aikana startatun nykyisen asiakkaamme tied&n ndhneen meidén mainoksia,
vaikka kontakti tapahtuikin muuta kautta ja yksin mainonta ei olisi tietenkdan kauppaa
synnyttanyt.

] 7 kpl asiakkaitamme on maininnut mulle palavereissa ndhneensa meidan
LinkedIn-mainontaa. Ainakin yhden kanssa naista olemme siirtyneet tekemaan myos
LinkedIn-mainontaa (aiemmin teimme heille Google-mainontaa ja SEO-kehitysta).

Tulokset viela tiivistetysti:

2kpl tapaamisia (varmasti puhtaasti LinkedIn-mainonnasta)

Ainakin 5kpl tapaamisia, joissa epailen mainonnan vaikuttaneen tapaamiseen.

1kpl avoimia tarjouksia ulkona (varmasti LinkedIn-mainontaan johdettava)

1 kpl uusi asiakas, joka kertoi tormanneensa mainontaamme, vaikka kaupallinen
keskustelu alkoi enemman mun ehdotuksesta.

Ainakin 7kpl asiakkaitamme on maininnut ndhneensa meidan LinkedIn-mainontaa.

== Taman liséksi meidan yhtiéllemme spesifind LinkedIn-mainonnan hyétyna on se, etta
kaytan meidan omia kamppiksia esimerkkina kaupallisissa keskusteluissa.

%) Onko LinkedIn-mainonta tuottanut absoluuttisesti numeroiden valossa positiivisen
tuloksen 5kk aikana? Nain ei voi viela sanoa.

%) Onko LinkedIn-mainonta tuottanut positiivisen tuloksen kaupallisiin keskusteluihimme
kokonaisuutena? Arvioin, etta on.

Taytyy luoda jatkoa varten selkedmpi systeemi kysya ja merkata CRM:aan tieto mainonnan
vaikutuksista, jolloin tallaiset analyysit nopeutuvat ja helpottuvat.

Jatkuuko homma nailla nakymin 6kk tayttymisen jalkeenkin? Kylla jatkuu. Uskon, ettd ROI
kaantyy selkeasti positiiviseksi 12kk sisalla meidan tapauksessa.

Kysymyksia? Ajatuksia?

#LinkedIn
#mainonta
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<« Mun henkilokohtaiset LinkedIn-julkaisut ovat tavoittaneet alkuvuoden aikana 200.000
silmaparia (Impressions).

<« Meidan yhtidon nimissa samana aikana tehty LinkedIn-mainonta on tavoittanut samana
aikana noin 100.000 silmaparia (Impressions) 1612 €:n mediabudjetilla.

Kumman naista tekemista jattaisin pois meidan markkinoinnin pelikirjasta, jos olisi pakko?
Hemmetin vaikea kysymys.

Lyhyella tahtaimella (1-6kk) jattaisin varmasti mainonnan pois.

Pidemmalla tahtaimella (6-24kk) jattaisin henkildkohtaisen LinkedIn-julkaisutoiminnan pois.
Osaatko arvata miksi toimisin nykytiedoilla nain?

#LinkedIn

#mainonta

#markkinointi

LinkedIn-julkaisu 84

Viime kevaana tahan aikaan meilla ei ollut yhtaan jatkuvaa LinkedIn-mainonnan asiakkuutta,
vaikka muutamia LinkedIn-mainonnan satunnaisia kamppiksia olikin takana.

Nyt toistoja kertyy paivasta ja viikosta toiseen tasaisesti kymmenen (10) asiakastilin
kehittamisen myota.

Silti talle tilikaudelle asettamamme tavoite tuntuu olevan viela jossain tuolla puun latvoissa.

Tavoitteenamme on palvella ensi kevaana tahan aikaan 30 kasvuhakuista yhtiota
LinkedIn-mainonnassa.

Paiva kerrallaan kohti tavoitetta. Mukavaa viikkoa kaikille!
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Mirka Tallus vastaa meidan LinkedIn-mainontapalveluun liittyvien prosessien kehittamisesta
aina onboardauksesta kampanjoiden systemaattiseen kehitykseen.

Kaikki ei todellakaan ole viela selkeaa ja joka viikko oivalletaan jotain uutta.

Kuten tassa kuvassakin, niin arjessa Mirka pyrkii luomaan meille muille koko ajan selkeaa
suuntaa siihen, miten me voisimme palveluamme parantaa.



#LinkedIn
#mainonta



