
linkedin kasvuopas 

KÄYTÄNNÖNLÄHEINEN  LINKEDIN -

OPAS  ILMAN  AMMATTILAISTEN

HÄMÄÄVÄÄ  SANASTOA  



Sinulle, hyvä lukija

Tervetuloa LinkedIn-kasvumatkallesi. Tämän oppaan
avulla opit luomaan aktiivisen LinkedIn-profiilin ja
käyttämään sitä myynnin työkaluna. 

Kenelle? Tämä opas on suunnattu ennen kaikkea
myyjille, projektijohtajille ja päättäjille, jotka haluavat
tavoittaa olemassa olevia ja uusia asiakkaita.

Arvo? Oppaan sisällön arvo on 1 390 euroa, mutta nyt
jaamme vuosikymmenten aikana kerryttämämme
oppimme sinulle veloituksetta. Mikäli viet toimenpiteet
käytäntöön, on mahdollista, että sen tuottama arvo on
sinulle kymmenkertainen. 
 
Mitä? Olemme karsineet oppaasta kaiken ammattijargonin
ja pyrimme avaamaan LinkedIn-kanavan
toiminnallisuuksia maanläheisesti. Osiot sisältävät
kallisarvioisia vinkkejä ja konkreettisia esimerkkejä, jotka
auttavat viemään nämä opit käytäntöön.  

ALKUSANAT
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#verkkis  @verkkoasema



Ensimmäinen askel: Aivan ensimmäiseksi autamme sinua
luomaan vaikuttavan LinkedIn-käyttäjäprofiilin. Käymme
osio kerrallaan läpi tietoja, jotka LinkedIn-profiiliin
kannattaa lisätä. Näiden vinkkien avulla muut käyttäjät
löytävät profiilisi LinkedInistä helpommin. 
 
Miksi? Tämä opas auttaa sinua ymmärtämään, mitä
ammattimaine tarkoittaa ja miten voit omalla
aktiivisuudellasi rakentaa luottamusta ja vaikuttaa
muiden mielipiteeseen sinusta. Jaamme neljä avainta
onnistumiseen. Perehdymme sinut oman asiantuntijuutesi
sanoittamiseen ja sen kohdentamiseen potentiaalisille
asiakkaillesi LinkedInissä. Opit tunnistamaan ja
käyttämään onnistumisen mittareita, jotta voit seurata ja
parantaa tuloksiasi jatkuvasti. 
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Opi sisällöntuotannon niksit: Oppaan toinen osa sisältää
yksityiskohtaiset ohjeet LinkedIn-julkaisun tekemiseen
askel askeleelta. Jaamme vinkkejä, miten aloittaa postaus
huomiota herättävästi ja pidettyä lukijan mielenkiinto yllä
niin, että hän lukee postauksen loppuun asti. Opit
hyödyntämään visuaalisia elementtejä, kuten kuvia ja
videoita, sekä luomaan tehokkaan toimintakehotteen, jolla
ohjaat lukijan kohti seuraavaa vaihetta myyntipolulla. 
 
Lopuksi käsittelemme maksullista mainontaa
LinkedInissä. Yritystileillä julkaistujen postausten
näkyvyys on melko vaatimatonta. Niiden tueksi kannattaa
tehdä myös maksettua mainontaa, jonka avulla viestiä saa
kohdennettua omalle asiakaskunnalle tehokkaasti. 

Saat tietoa eri mainosmuodoista,
kohdentamismahdollisuuksista, budjetoinnista ja vinkkejä
mainosten parantamiseen. Näiden tietojen avulla voit
suunnitella ja toteuttaa tehokkaita mainoskampanjoita,
jotka tavoittavat oikean yleisön ja tuottavat konkreettisia
tuloksia. 
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Oppaan luettuasi osaat käyttää LinkedIniä monipuolisesti
ja hyödyntää sen potentiaalin myynnin ja prospektoinnin
työkaluna.  
 
Tervetuloa matkalle kohti LinkedIn-menestystä! 

Kasvuterveisin, 
Tiina ja #muut verkkisläiset  
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Miksi LinkedIn? 
 
LinkedIn on maailman suurin ammatillinen
verkosto, jossa on yli 700 miljoonaa käyttäjää yli
200 maassa. Se tarjoaa ainutlaatuisen kanavan
oman osaamisen esilletuomiseen ja myyntiin.

Kanava voi kuitenkin tuntua vaikealta hahmottaa ja
vain harva hyödyntää LinkedInin tarjoamia
mahdollisuuksia kokonaisuudessaan. Valtava
potentiaali jää siis käyttämättä. Tämän oppaan
avulla opit käyttämään LinkedIniä myyntikanavana. 
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1. Rekisteröidy LinkedIniin

LinkedIn-profiilin
luominen 

Siirry LinkedInin sivustolle: Avaa
selaimesi ja mene osoitteeseen
www.linkedin.com. 

Rekisteröidy: Klikkaa "Liity nyt" -
painiketta. Voit luoda käyttäjätunnuksen
sähköpostiosoitteellasi tai Google-
tunnuksillasi. Keksi vahva salasana ja
klikkaa “Hyväksy ja liity”. 

Vahvista sähköpostiosoitteesi: LinkedIn
lähettää sinulle vahvistussähköpostin.
Klikkaa sähköpostissa olevaa linkkiä
vahvistaaksesi tilisi. 

9

http://www.linkedin.com/


2.
Anna henkilökohtaiset tiedot: Täytä
profiilisi perustiedot, kuten nimi, titteli,
yritys, sijainti ja yhteystiedot. 

Lisää profiilikuva: Valitse selkeä ja
ammattimainen kuva itsestäsi. Kuva on
tärkeä osa profiiliasi ja auttaa muita
tunnistamaan sinut.

luo linkedin-profiili
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Kirjoita tiivistelmä: Kirjoita lyhyt kuvaus
itsestäsi, jossa kerrot ammatillisesta
taustastasi, osaamisestasi ja kiinnostuksen
kohteistasi. Tämä osio on tärkeä osa LinkedIn-
profiiliasi ja auttaa muita tuntemaan sinut
paremmin. Käytä konkreettisia esimerkkejä
saavutuksistasi, jotka tukevat viestiäsi.
Tiivistelmään kannattaa panostaa ja täydentää
aika ajoin tuoreella tiedolla. 
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3.

Työkokemus: Lisää nykyiset
ja aiemmat työpaikkasi sekä
kuvaus tehtävistäsi. Tämä
auttaa muita ymmärtämään
ammatillista taustaasi ja
osaamistasi. 

Koulutus: Lisää
koulutustaustasi, mukaan
lukien tutkinnot,
oppilaitokset ja
valmistumisajat. 

Taidot ja osaamiset: Listaa
tärkeimmät taitosi ja
osaamisalueesi. Voit myös
pyytää kollegoitasi
suosittelemaan sinua näistä
taidoista. 

Täydennä ammatillinen taustasi

12



LinkedIn-profiilin
luominen 

Luo yhteyksiä: Etsi ja lisää yhteyksiä
lähettämällä kutsuja nykyisille ja entisille
kollegoille, asiakkaille ja
yhteistyökumppaneille. 

Liity ryhmiin: Etsi ja liity LinkedIn-ryhmiin,
jotka liittyvät ammatillisiin kiinnostuksen
kohteisiisi ja toimialaasi, jolla työskentelet.
Ryhmät ovat hyvä tapa verkostoitua ja
oppia uutta. 

4. verkostoidu
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OMAN

AMMATTIMAINEEN

VAHVISTAMINEN



Kun olet luonut LinkedIn-profiilisi ja saanut
ensimmäisiä kontakteja LinkedIn-verkostoosi, on
aika vahvistaa ammattimainettasi! 

Kaikilla ihmisillä on maine, vaikka emme olisi siitä
itse tietoisia. Maine perustuu muiden kokemuksiin
vuorovaikutuksesta meidän kanssamme. Se on
henkilön muodostama mielipide, joka syntyy
puheluista, sähköposteista, ja muista kohtaamisista.

Jokainen vuorovaikutustilanne, tapahtuipa se sitten
kasvokkain tai digitaalisesti, muokkaa sinun
henkilökohtaista mainettasi. Maine koostuu monista
eri tekijöistä, kuten arvoista, teoista, viestinnästä ja
siitä, millaisen kokemuksen tarjoamme muille. 

Oman ammattimaineen

vahvistaminen  

15



Voit pyrkiä vaikuttamaan muiden mielipiteeseen
sinusta omilla teoilla ja valinnoillasi. LinkedInin
tavoite on vahvistaa positiivista ammattimainetta
ja edistää kaupantekoa aktiivisella
vuorovaikutuksella ja keskustelunavauksilla.  

Ammattimaineen rakentaminen on tärkeä osa
LinkedIn-menestystä. Siinä onnistumiseen
tarvitaan monia ominaisuuksia: uskottavuutta,
kiinnostavuutta, helposti lähestyttävyyttä,
asiakaspalveluhenkisyyttä ja positiivisuutta.

Näiden ominaisuuksien avulla voit luoda vahvan
ammattimaineen, joka erottaa sinut muista ja
tarjoaa lisäarvoa sekä sinulle että verkostollesi. 

Oman ammattimaineen

vahvistaminen  
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Luontaisesti syntynyt maine on hyvä pohja
ammattimaineelle, sillä se heijastaa autenttista
persoonaasi ja arvojasi. 

Tietoisilla valinnoilla voit kuitenkin korostaa
maineesi parhaita puolia. Sananvalinnat,
julkaisuajankohdat, käyttämäsi kieli ja
sisältöformaatti (kuva, video, teksti) ovat kaikki
tärkeitä ominaisuuksia maineen luomisessa.

Esimerkiksi LinkedInissä voit jakaa asiantuntija-
artikkeleita, osallistua keskusteluihin ja julkaista
videoita, jotka osoittavat asiantuntemustasi ja
luotettavuuttasi. 

Oman ammattimaineen

vahvistaminen  
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Maine on kahden kauppa: se vahvistaa omaa
ammattimainettasi ja auttaa sinua menestymään
tehtävässäsi. 

Kun muilla on vahva ja johdonmukainen mielipide
sinusta, vahvistaa se myös ammatillista asemaasi ja
tekee sinusta halutun yhteistyökumppanin omalla
alallasi. 

Oman ammattimaineen

vahvistaminen  
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AVAINTA

ONNISTUMISEEN

4



1
Ensimmäinen askel onnistumiseen LinkedInissä on
selkeyttää, mistä haluat muiden muistavan sinut.
Tämä tarkoittaa myymäsi tuotteen tai palvelun
erinomaisuuden tunnistamista ja esille tuomista
aktiivisesti. 
 
Korosta niitä ominaisuuksia, asiakkaiden
kokemuksia ja saavutuksia, jotka tekevät
tarjoamastasi tuotteesta tai palvelusta
ainutlaatuisen. Mieti, mikä hyödyttää potentiaalisia
asiakkaita tai yhteistyökumppaneita. 
 
Kilpailijoiden toiminnan seuraaminen antaa
vertailupohjaa ja auttaa sinua ymmärtämään, mikä
on yrityksesi asema markkinoilla. Voit oppia
kilpailijoidesi menestyksistä ja virheistä ja käyttää
tätä tietoa omassa toiminnassasi. 

OMA
ASIANTUNTIJUUTESI 

20



PUHU ASIAKKAASI
KIELTÄ 2

Listaa tuotteeseesi tai palveluusi liittyvät keskeiset
termit, joilla ihmiset todennäköisimmin hakevat
aiheesta tietoa. Näitä sanoja kannattaa viljellä
aktiivisesti ennen kaikkea omissa LinkedIn-
postauksissasi, mutta myös kommentoidessasi
muiden postauksia. 

Hyödynnä myös hashtageja, sillä niiden avulla
muut käyttäjät löytävät postauksesi helpommin.  
 
LinkedIn-henkilöprofiileihin kohdentuvat haut
tehdään myös Suomessa pääsääntöisesti
englanniksi. Löydettävyyden kannalta on parempi,
että käytät profiilissasi englanninkielisiä termejä,
joita myös hakukoneet ymmärtävät paremmin kuin
suomen kielen monimutkaisia taivutusmuotoja. 

21



Julkaisuissa sinulla on
enemmän pelivaraa. 

Voit aivan hyvin julkaista
sisältöä suomeksi, jos
asiakkaasi puhuvat
suomea. 

Sen sijaan, jos
toimintaympäristösi on
kansainvälinen, kannattaa
myös postaukset julkaista
englanniksi. 

22



AKTIIVISUUS 3
Menestyäksesi LinkedInissä, sinun on tärkeää
tunnistaa ne paikat, joissa potentiaaliset
asiakkaasi liikkuvat ja etsivät tietoa. Tämä
edellyttää kohdeyleisösi käyttäytymisen
ymmärtämistä: missä he viettävät aikaa, millaisia
sisältöjä he kuluttavat ja miten he osallistuvat
keskusteluihin.  
 
Käyttäytymismallit voivat vaihdella eri toimialoilla ja
ammattiryhmissä. Etsi ja liity ryhmiin, jotka liittyvät
omaan ja asiakkaasi toimialoihin. Näissä ryhmissä
voit jakaa omia näkemyksiäsi ja osallistua
keskusteluihin muiden alan ammattilaisten kanssa. 
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4
Tulosten mittaaminen on keskeinen osa LinkedIn-
menestyksen saavuttamista. Se auttaa sinua
ymmärtämään, kuinka hyvin viestisi meni perille.
Julkaisutapa ja -tahti, äänensävy ja viestin
sanoittaminen vaikuttavat kaikki LinkedIn-
menestykseen. 
 
LinkedIn tarjoaa monia eri mittareita, joilla voit
arvioida sisällön toimivuutta laajemmin. Näihin
kuuluvat esimerkiksi sisällön näyttökerrat,
tykkäykset, kommentit, ja jaot. 

Mittarien avulla voit saada arvokasta palautetta
siitä, mikä toimii ja mikä ei, ja hienosäätää LinkedIn-
postauksiasi sen mukaisesti. 

ONNISTUMISEN
MITTARIT 

24



avainluku määritelmä

723 Impressions Postauksen nähneiden henkilöiden lukumäärä

60 Engagements
Postauksen aikaansaamat reaktiot yhteensä: klikit,

tykkäykset, kommentit, jaot

8,3% Engagement rate
Postauksen aikaansaamat reaktiot yhteensä /

näyttökertojen lukumäärällä x 100 %

40 clicks
kuinka monta kertaa postausta on klikattu: postauksen

linkki tai klikkaus yrityksen linkedin-tilille

5,53 % Click-through-rate klikkien lukumäärä / näyttökerrat x 100 %

18 Reactions Postauksen tykkäysten lukumäärä

2 Comments postauksen kommenttien lukumäärä

0 Repost postauksen uudelleenjakojen lukumäärä

LinkedIn-postauksen mittarit

25



Toinen tärkeä mittari on yhteydenottojen
tunnistaminen. Voit seurata, kuinka moni uusi
kontakti on ottanut yhteyttä julkaisujesi kautta tai
kuinka monta yhteydenottoa olet saanut yrityksesi
tarjoamiin palveluihin liittyen. Tämä kertoo, kuinka
hyvin onnistut tavoittamaan oikean yleisön ja
herättämään heidän kiinnostuksensa. 
 
Oman statuksen kehityksen trendi on myös tärkeä
mittari. Seuraa, kuinka profiilisi näkyvyys,
verkoston koko ja vuorovaikutus muiden kanssa
kehittyvät ajan myötä. Verkoston koolla on suora
yhteys profiilin löydettävyyteen ja viestin
leviämiseen. 
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LINKEDIN-JULKAISU

ASKEL ASKELEELTA



linkedin-julkaisu 

askel askeleelta

No miten se katsojan koukuttava LinkedIn-julkaisu
sitten tehdään? 

Tässä osiossa esittelemme 5 ominaispiirrettä, jotka
hyvä LinkedIn-julkaisu sisältää. 

28



1.

Kaikkein tärkein osuus sisällöstä on
julkaisun 200–250 ensimmäistä merkkiä,
jotka katsoja näkee LinkedIn-julkaisusta.
Julkaisun alun pitää jollain tapaa koskettaa
katsojaa tai muuten peli on menetetty.

aloitus

29



3 tapaa aloittaa LinkedIn-postaus
koukuttavasti: 

1. Napakka, huomiota herättävä otsikko 
 
Käytä otsikkoa, joka vangitsee lukijan
huomion heti alussa. Esimerkiksi "Miten
säästin 20 % tuotantokustannuksista
yhdellä yksinkertaisella muutoksella." 
 
2. Raflaava väittämä 
 
Esitä rohkea tai provosoiva väite, joka
herättää keskustelua ja kiinnostusta.
Esimerkiksi "Perinteiset
projektinhallintamenetelmät ovat
vanhentuneita ja tuhlaavat resurssejasi.” 
 
3. Pohdiskeleva kysymys 
 
Kysy kysymys, joka saa lukijan pohtimaan
omaa näkökulmaansa ja haluamaan jakaa
sen. Esimerkiksi "Mikä on suurin haasteesi
tuotannon tehostamisessa?" 

30



Tarina on tehokas tapa herättää tunteita ja
pitää lukija otteessa. Ne tekevät
postauksista eläväisempiä ja
vaikuttavampia. Tarinat auttavat
rakentamaan luottamusta ja muistamaan
tietoa paremmin kuin pelkät faktat tai
tilastot. Hyvä tarina ei ainoastaan informoi,
vaan myös motivoi lukijaa.
 
Käytä tarinoita, jotka ovat helposti
samaistuttavia ja vetoavat lukijan tunteisiin.
Kerro esimerkkejä, joissa ihmiset voivat
nähdä itsensä tai jotka he ovat itse
kokeneet. Ne tekevät julkaisusta
kiinnostavamman ja syventävät
lukukokemusta. 

31

2. hyvä tarina jää mieleen



Vaikuttava tarina
resonoi lukijoiden
kanssa. Voit
esimerkiksi jakaa
tarinan siitä, kuinka
olet auttanut asiakasta
ratkaisemaan kriittisen
ongelman, joka on
johtanut merkittäviin
parannuksiin heidän
liiketoiminnassaan.  
 
Hyvä tarina jää
mieleen, herättää
tunteita ja saa lukijat
palaamaan sisältösi
pariin uudelleen ja
uudelleen. 

32



3.

Kaikista tärkeintä on itse
sisältö. Myyvien
tuote-/palvelujulkaisujen
kattavuus on
marginaalinen verrattuna
lisäarvoa tuottaviin
asiantuntijanäkemyksiin,
jotka herättävät huomiota
LinkedInissä.  
 
Kuvat ja videot herättävät
usein katsojan
mielenkiinnon, jolloin ne
voivat vaikuttaa
positiivisesti julkaisun
näkyvyyteen. 

33
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Hashtagit auttavat kohdentamaan sisällön
niille, jotka  

a) käyttävät itse samaa hashtagia
julkaisuissaan 

b) seuraavat kyseistä hashtagia ja siihen
liittyvää keskustelua 

c) ovat hiljattain reagoineet saman
hashtagin sisältäviin julkaisuihin.  

Hashtagien määrällä ei väliä, mutta
esimerkiksi teollisuusalan tapahtumaan
liittyvä hashtag #pohjoinenteollisuus voi
tuoda mukavasti näyttökertoja ja reaktioita
teollisuusalalla toimivilta henkilöiltä. 

34



4.

Toimintakehote on
olennainen osa
LinkedIn-julkaisua, sillä
sen avulla saadaan
ihmiset reagoimaan
halutulla tavalla. Se on
kehotus lukijalle tehdä
jotakin konkreettista,
kuten kommentoida,
jakaa, tykätä tai ottaa
yhteyttä.

Varsinkaan me
suomalaiset emme
kommentoi
lämpimiksemme - edes
säästä. 

toimintakehote
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Hyvä toimintakehote voi olla kysymys, joka
herättää keskustelua, tai kehotus jakaa oma
mielipide tai kokemus. Esimerkiksi "Mitä
mieltä sinä olet tästä aiheesta?" tai "Jaa
omat vinkkisi kommenteissa!" ovat
tehokkaita tapoja saada lukijat
osallistumaan. Lisäksi se voi rohkaista
lukijaa klikkaamaan postauksen linkkiä tai
ottamaan yhteyttä. 
 
Ilman selkeää toimintakehotetta lukijat
saattavat lukea julkaisusi, mutta eivät
välttämättä tee mitään sen enempää.
Toimintakehotteen avulla varmistat, että
julkaisusi ei vain kiinnosta, vaan myös
aktivoi yleisöäsi ja edistää tavoitteitasi
LinkedInissä. 

36



5.

Visuaaliset elementit,
kuten tekstiefektit ja
emojit, auttavat
jäsentämään tekstiä ja
ohjaavat lukijan katseen
tekstin tärkeimpiin kohtiin. 
 
Emojit voivat tehdä
tekstistä visuaalisesti
miellyttävämpää. Älä
kuitenkaan täytä
postausta emojeilla, vaan
käytä niitä
tarkoituksenmukaisesti
välittämään tunnetilaa ja
rytmittämään tekstiä. 

37

Emojit ja muut ärsykkeet 



Oman henkilökohtaisen profiilin lisäksi LinkedIniin
voi luoda yrityssivun, kuten vaikkapa Facebookissa.
Yrityssivulla voidaan esitellä yrityksen tuotteita ja
palveluita sekä jakaa ajankohtaisia uutisia. Se lisää
yrityksesi näkyvyyttä maailman suurimmassa
ammatillisessa verkostossa.  

Yritysten LinkedIn 

38



 Kirjaudu sisään henkilökohtaisella
LinkedIn-tililläsi. Yrityssivun luominen
edellyttää henkilökohtaista profiilia. 

1. Kirjaudu LinkedIniin 

Napsauta LinkedInin etusivulla oikeassa
yläkulmassa olevaa "Työkalut" (Work) -
kuvaketta (9 pientä neliötä). Valitse sitten
"Luo yrityssivu" (Create a Company Page). 

2. Aloita yrityssivun luominen 

Valitse yrityksesi tyyppi seuraavista
vaihtoehdoista: 

1. Yritys (Company) 
2. Oppilaitos (Educational institution) 
3. Olemassa olevan yrityssivun alasivu

(Showcase page) 

3. valitse sivutyyppi

39



Anna yrityksen perustiedot: 
nimi
haluamasi yrityksen LinkedIn-sivun
URL-osoite

URL-osoitteeseen kannattaa kirjoittaa
yrityksen nimi yhteen:
www.linkedin.com/company/yrityksennimi

Lisää verkkosivuston osoite, toimiala,
yrityksen koko, yritysmuoto ja logo. Kirjoita
myös lyhyt, ytimekäs iskulause
yrityksestäsi. Iskulause on napakka kuvaus,
joka kiteyttää yritystoiminnan yhteen
lauseeseen. 

Varmista, että tiedot ovat oikein ja klikkaa
lopuksi “Luo sivu (Create page)” -
painiketta. 

4. Täytä yrityksen tiedot 

40



 Kun sivu on luotu, lisää huomiota herättävä
kansikuva, yksityiskohtaisempi kuvaus
yrityksen toiminnasta, tuotteista ja
palveluista, ja osoite.  

Overview-välilehdellä voit lisätä yrityksen
erikoisosaamiseen liittyviä termejä, jotka
auttavat nostamaan yrityksesi esiin
hakutuloksissa. 

5. Täydennä yrityssivun tiedot

Aloita julkaisemaan sisältöä säännöllisesti.
Edellisessä osiossa kuvattu “LinkedIn-
julkaisu askel askeleelta” pätee myös
yritystilin postauksiin. Taataksesi paremman
näkyvyyden omassa asiakaskunnassasi,
kannattaa yritystilillä tehdä myös
maksettua mainontaa. 

6. Aloita sisällön julkaiseminen 
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MAKSETTU MAINONTA



maksettu mainonta

Maksettu mainonta LinkedInissä tarjoaa yrityksille
mahdollisuuden tavoittaa oma asiakaskunta, lisätä
yrityksen tunnettuutta ja saavuttaa konkreettisia
liiketoimintatavoitteita. 

Maksettua mainontaa kannattaa käyttää erityisesti
tilanteissa, joissa haluat nopeasti kasvattaa
yrityksesi näkyvyyttä, lanseerata uuden tuotteen tai
palvelun, ja ohjata liikennettä yrityksen
verkkosivustolle. LinkedInissä kilpailu postausten
näkyvyydestä on kovaa, jolloin maksettu mainonta
voi auttaa tavoittamaan oikean yleisön
tehokkaammin. 
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linkedin-

mainosesimerkki
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Huomiota herättävä aloitus.

Selkeä toimintakehote.

Pysäyttävä kuva.



Mainosmuoto  Erityispiirteet  Toimivuus 

Yksittäiset kuvat 
Muistuttavat LinkedIn-

julkaisua.  
Hyvä 

Karusellimainos 

Useammasta kuvasta/videosta

ja toimintakehotteista

koostuva mainoskaruselli. 

Hyvä 

Videomainos 
Mainos, jossa yhdistyy teksti ja

video. 

Hyvä, kun videon aihe osuu

kohdeyleisöön.  

Tekstimainos 
Pelkkää tekstiä sisältävä

mainosmuoto. 
Heikko 

Spotlight ad 

Tekoäly räätälöi sisältöä

vastaanottajan

mielenkiinnonkohteiden

mukaan. 

Heikko 

Follower ad 
Samantyylinen kuin spotlight

ad. 
Heikko 

Dokumenttimainos / tiedoston

jakaminen 

Visuaalinen pdf-tiedosto esim.

tuotteista / palveluista 
Hyvä 

Keskustelumainokset 
Viestilaatikkoon ilmaantuvat

mainokset. 
Ei voi kohdentaa EU:n alueelle. 

Tapahtumamainos 

Suhteellisen uusi mainosmuoto

tapahtumien mainostamiseen.

Vaatii virtuaalitapahtuman

luomisen LinkedIniin, vaikka

kyseessä olisi fyysinen

tapahtuma.  

Kohtalainen 

mainosmuodot

Tällä hetkellä LinkedIn tarjoaa 9 erilaista mainosmuotoa: 
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Demografiset tiedot: Voit kohdentaa mainontaa
iän, sukupuolen, sijainnin ja muiden demografisten
tekijöiden perusteella. Tämä auttaa sinua
tavoittamaan juuri ne henkilöt, jotka
todennäköisimmin ovat kiinnostuneita tarjonnastasi. 
  
Ammatilliset kriteerit: LinkedIn tarjoaa
mahdollisuuden kohdentaa mainoksia
työnimikkeen, toimialan, yrityksen ja sen koon
perusteella. Näiden avulla voit kohdentaa
mainontaa tiettyihin yrityksiin tai henkilöihin. Tämä
on erityisen hyödyllistä, kun haluat tehdä
kohdennettua markkinointia tärkeille prospekteille.  
  
Käyttäytymistiedot: Kohdenna mainontaa
käyttäjien aikaisemman toiminnan perusteella,
kuten mihin sisältöihin he ovat reagoineet tai mitä
he ovat jakaneet. Tämä mahdollistaa entistä
tarkemman kohdentamisen ja paremman
osumatarkkuuden. 

Mainosten kohdentaminen 

46



BUDJETTI 



Toiminta-alue  Mainosbudjetti / kk 

Suomi  500–1500 € 

Ruotsi ja muut Pohjoismaat  1500–2500 € 

Eurooppa  2500–5000 € 

Yhdysvallat ja/tai muu globaali

toimintaympäristö 
+5000 € 

Budjetin asettaminen antaa sinulle joustavuutta
hallita mainonnan kustannuksia ja varmistaa, ettei
budjettia ylitetä. LinkedIn-mainonnassa voit asettaa
sekä päivä- että kampanjakohtaisia budjetteja.  

Paljonko mainoseuroja tarvitaan? 

Budjetin kokoon vaikuttavat useat eri tekijät, kuten
mainoksen sijainti, kohdeyleisön koko ja kampanjan
tavoitteet. Seuraava taulukko havainnollistaa,
paljonko mainontaan kannattaa satsata mainoksen
sijainnin perusteella. 
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Kohdeyleisön koko ja laajuus: Laajempi ja
kansainvälinen kohdeyleisö vaatii yleensä
suuremman budjetin, koska kilpailevia mainoksia on
enemmän ja kattavuus on laajempi. 
  
Kampanjan tavoitteet: Tavoitteet, kuten yrityksen
tunnettuuden tai myynnin yhteydenottojen
lisääminen, vaikuttavat mediabudjetin kokoon.
Yhteydenottojen määrän lisääminen vaatii
enemmän panoksia kuin pelkkä näkyvyyden
kasvattaminen. 
  
Kilpailutilanne: Kilpailu mainospaikoista vaikuttaa
suoraan kustannuksiin. Suurempi kilpailu nostaa
kustannuksia, joten budjetin koko voi vaihdella
toimialan ja kohdealueen mukaan. 

budjetti
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Mainoksen laatu: Mitä paremmin mainos on
toteutettu ja kohdennettu, sitä
kustannustehokkaampaa mainostaminen voi olla.  
  
Kampanjan kesto: Pidemmät kampanjat saattavat
vaatia suuremman kokonaisbudjetin, mutta ne
tarjoavat myös LinkedInille enemmän aikaa oppia,
ketkä kohderyhmästäsi klikkaavat mainosta
todennäköisimmin. Tämän oppimisprosessin
ansiosta LinkedIn alkaa näyttää mainosta
ensisijaisesti näille henkilöille, mikä parantaa
mainosten suorituskykyä ajan myötä. 

budjetti
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LinkedIn tarjoaa kattavasti dataa tehdyistä
mainoskampanjoista. Mitä eri luvut tarkoittavat?
Pureudutaan seuraavaksi LinkedInin keskeisimpiin
avainlukuihin: missä onnistuttiin ja mitä voidaan
tehdä paremmin seuraavalla kerralla. 

Seuraavalla sivulla esitettyjen lukujen avulla voit
paremmin arvioida LinkedIn-mainoskampanjoidesi
tehokkuutta ja tehdä dataan perustuvia päätöksiä
mainonnan kehittämisestä. 

tulosten analysointi
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Avainluku  Mitä tarkoittaa? 

Näyttökerrat (Impressions) 

Kuinka monta kertaa mainoksesi on nähty

LinkedInissä. Huom. Yksi käyttäjä voi nähdä

mainoksesi useamman kerran. 

Klikkaukset (Clicks) 
Kuinka monta kertaa käyttäjät ovat

klikanneet mainostasi. 

Klikkausprosentti (Click-Through Rate, CTR) 

Klikkausprosentti lasketaan jakamalla

klikkausten määrä näyttökerroilla ja

kertomalla sadalla. Korkea

klikkausprosentti (>1 %) viittaa siihen, että

mainoksesi on kiinnostava ja relevantti

kohdeyleisöllesi. 

Konversiot (Conversions) 

Kuinka monta kertaa käyttäjät ovat

suorittaneet halutun toiminnon mainoksen

näkemisen jälkeen, esim. oppaan lataus,

uutiskirjeen tilaus ja yhteydenottolomakkeen

täyttö. Huom. vaatii erillisen

analytiikkaseurannan käyttöönoton

toimiakseen.  

Kustannus per klikkaus (Cost Per Click, CPC) 

Yhden mainosklikkauksen hinta. Matala CPC

voi viitata kustannustehokkaaseen

kampanjaan. 

tulosten analysointi
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Menestyksekäs

LinkedIn-strategia

B2B-yritykselle 

LinkedIn on B2B-yrityksen tehokas työkalu
asiantuntijuuden vahvistamiseen ja
yhteydenottojen lisäämiseen. Tässä osiossa
esittelemme toimivan strategian, joka auttaa B2B-
yrityksiä menestymään LinkedInissä. 
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Ennen kuin aloitat, on tärkeää määritellä
selkeät tavoitteet, mitä haluat LinkedInillä
saavuttaa. Selkeät tavoitteet auttavat sinua
arvioimaan toimintasi onnistumista. 
 
Tavoitteita voivat olla esimerkiksi: 

Yrityksen tunnettuuden lisääminen 
Asiakaskunnan kasvattaminen 
Yhteydenottojen lisääminen 
Verkkosivuliikenteen lisääminen 
Asiantuntijuuden vahvistaminen 

1. Määrittele tavoitteet

Tunne kohdeyleisösi tarkasti. Selvitä, ketkä
ovat ihanneasiakkaasi, missä he
työskentelevät, mitä rooleja heillä on ja
mitkä ovat heidän kipupisteensä. Tämä
auttaa sinua tuottamaan yleisöäsi
kiinnostavaa sisältöä ja kohdentamaan
mainoksia potentiaalisille asiakkaille. 

2. Tunne yleisösi
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Hyvin rakennettu LinkedIn-sivu on
ensimmäinen askel menestykseen. Sivu
toimii yrityksen digitaalisena käyntikorttina,
joka edustaa yritystäsi ja houkuttelee
käyttäjiä seuraamaan. 

On tärkeää varmistaa, että sivun tiedot on
huolellisesti täytetty ja sisältää alaan
liittyviä käsitteitä, sillä se auttaa muita
käyttäjiä löytymään yrityksen sivun
paremmin LinkedInissä.  

Muista täyttää kaikki tiedot huolellisesti: 

Yrityksen nimi ja logo 
Kattava kuvaus yrityksestä ja sen
palveluista 
Yhteystiedot ja verkkosivuston linkki 
Kutsuva kansikuva 

3. Rakenna vahva yrityssivu
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Sisällöntuotanto on avainasemassa
LinkedIn-aktiivisuudessa. LinkedIn-
julkaisujen avulla yritys voi jakaa
asiantuntijuuttaan LinkedInissä. Korosta
postauksissa niitä asioita, joista haluat
muiden muistavan sinut. 
 
Muista aloittaa postaus huomiota
herättävästi. Tarinat herättävät tunteita ja
lisäävät samaistuttavuutta, mikä tekee
sisällöstäsi kiinnostavampaa. Sisällyttämällä
selkeän toimintakehotteen voit saada muut
LinkedIn-käyttäjät osallistumaan
keskusteluun. Emojit ja visuaaliset
ärsykkeet voivat myös lisätä julkaisujen
vetovoimaa, kun niitä käytetään
maltillisesti. 

4. Luo ja jaa laadukasta sisältöä
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Jaa postauksissa seuraavia sisältöjä: 

Blogikirjoitukset ja artikkelit 
Case-esimerkit ja asiakastarinat 
Webinaarit ja videot 
Infografiikat ja tutkimukset 
Alan ja yrityksenne ajankohtaiset uutiset
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Työntekijät ovat parhaita lähettiläitä
välittämään viestiä. Kannusta heitä olemaan
aktiivisia LinkedInissä jakamalla yrityksen
sisältöä, osallistumaan keskusteluihin ja
verkostoitumaan alan ammattilaisten
kanssa.  

5. Aktivoi työntekijät 

Maksullinen mainonta tarjoaa monia
mahdollisuuksia tavoittaa tarkasti
kohdennettu yleisö ja saavuttaa
konkreettisia tuloksia. Mainosmuotoa
valitessa on tärkeää ottaa huomioon
kampanjan tavoitteet, kohdeyleisö, budjetti
ja sisältötyyppi. Seuraamalla ja
analysoimalla kampanjan tuloksia jatkuvasti
voit kehittää mainontaa ja maksimoida sen
tuottaman arvon. 

6. mainosta linkedinissä
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Seuraa säännöllisesti toimintasi tuloksia ja
kehitä sitä tarpeen mukaan. Tarkastele,
mikä sisältö on saanut aikaan paljon
reaktioita, ja mikä on jäänyt vähemmälle
huomiolle. Onko jokin tietty aihepiiri, jonka
postaukset toimivat huomattavasti
paremmin? Tee jatkossa enemmän
vastaavanlaisia sisältöjä parantaaksesi
sitoutumista ja saavuttaaksesi tavoitteesi. 
 
Seuraa LinkedInin analytiikkatyökalusta: 

Seuraajamäärän muutoksia 
Julkaisujen näyttökertoja ja klikkauksia  
Mainoskampanjoiden suorituskykyä 

7. Mittaa ja analysoi
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T U T U S T U  T A R K E M M I N  T Ä S T Ä .

K I I N N O S T U I T K O ?  O T A  Y H T E Y T T Ä  T Ä S T Ä .

Kahdenkymmenen vuoden
kokemuksen, näkemyksen ja
rohkeuden ansiosta me
Verkkoasemalla voimme aidosti
auttaa sinua sekä digimarkkinoinnin
että ohjelmistopuolen ongelmissasi.

Timanttinen tietotaitomme
yhdistettynä uusiin ja tehokkaisiin
markkinointiteknologioihin takaa
asiantuntevan ja tuloksellisen
palvelun.

Meidän tavoitteemme on auttaa asiakkaitamme
saavuttamaan näkyvyyttä, kasvattamaan

asiakaskuntaansa ja parantamaan myyntiään
digitaalisessa ympäristössä. Innovatiivisten
ratkaisujen ja dataohjatun lähestymistavan
avulla voimme auttaa sinua hyödyntämään

digitaalisen markkinoinnin täyden potentiaalin. 
  

Kerro meille, mitä haluat saavuttaa, ja me
suunnittelemme sekä toteutamme toimenpiteet

tavoitteidesi saavuttamiseksi! 

MITÄ HALUAT SAADA
AIKAISEKSI?
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