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Mina Oy on kuudesta teemasta koostuva tyopajakokonaisuus, joka tukee oman osaamisen tunnistamista,
tydelamavalmiuksia ja ammatillisen suunnan jasentamista. Materiaalit on kehitetty kaytanndn valmennus- ja
kehittamistydssa, ja ne ovat vapaasti hyddynnettavissa. /

Materiaalit soveltuvat esimerkiksi: l

valmennus- ja ryhmatoimintaan \
yksildohjauksen tueksi \
kokemusasiantuntija- ja vertaisohjaajatydhon \ N
koulutus- ja kehittamiskayttoon '\
(O /

Tybpajamateriaalit on tarkoitettu joustavaan kayttoon. Osa kokonaisuuksista siséltaa valmiita tydpajarakenteitaja ' | 7
ohjeistuksia, osa toimii sisalto- ja keskustelumateriaalina ohjaajan oman tydskentelyn tueksi. Materiaalit soveltuvat

seka yksittaisten teemojen kasittelyyn ettd laajemman valmennuskokonaisuuden osiksi. b 2
/
Kokonaisuutta ei ole tarkoitettu kaytettavaksi kaavamaisesti tai vain yhdella tavalla. Ohjaaja tai valmentaja sovittaa
materiaalien kayton osallistujien, toimintaympariston ja kaytettavissa olevan ajan mukaan. [
o —— \
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Tama Diasarja koostuu kahdesta osasta:

iV

« Ensimmainen osa on tydpajan sisaltod tehtavineen.

+ Toinen osa on materiaaleja, joita voi kasitella liséksi pajassa, jos haluaa
syventaa tai sen voi lahettaa osallistujille itsenaisesti opiskeltavaksi.

/\
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Jos sinut pitaisi

\
kokemusasiantuntijana/ \\
tyontekijana tiivistaa AN
muutamaan sanaan, ) /\,
mit3 ne sanat olisivat? (:,%/

,/

_______
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Mita on henkilobrandi -

ja miksi se kannattaa >
rakentaa /,
Osaaminen/kokemus + miten kerrot tarinasi + muiden vaikutelma *\
\
¢ Erotut joukosta \\
\
¢ Lisaat luottamusta \\
. . J
@ Loydyt helpommin CJ//
¢ Sanoitat osaamisesi /
/
/
@ Vahvistat vaikuttavuuttasi //
_______________ _ \
SIIVﬂTAmO ...... 7T T __—-—1nest YA P



SH1

Henkilobrandin peruspilarit

__ Mina - kuka olen?

—
{ Viesti - mitad haluan sanoa?
L Nakyvyys - missa kerron?
------ /.. v —
S"VITTAmO -HANKE // \\ _ e T
d AN — S
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Dia 8

SH1 Mites kun tassa lukee otsikkona valmennus, johtaako harhaan?
Sini Hakkinen; 2025-09-15T08:40:35.787



Mina: tarinani, mita olen kokenut, mita arvoja haluan

tuoda esiin, mista haluan tulla tunnetuksi, miten eroan
muista?

. Osaaminen: mita osaan kokemukseni lisaksi, mista
minua on kiitelty tai arvostettu, mita haluan tarjota muille?

. Kohderyhma: ketka hyotyvat osaamisestani, milloin
asiantuntijuuttani tarvitaan?

_______
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\
\
Viesti: osaaminen yhdessa lauseessa, milla LY
sanoilla minut muistetaan, mita ajatellaan? \
N\
. Nakyvyys: missa kanavissa haluan olla esill3, )
milla tyylilla, mita jaan? (>
J
/
7
7
p
/
P \
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Milta henkilobrandisi nayttaa visuaalisesti ulospain

. Varit (myos merkitys)
¢ Kirjasintyylit

Kuvat ja kuvamaailma
» Grafiikat ja muodot
¢ Symboliikka

__________
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Rakenne: \
. Kuka olen? \
\
. Mita teen? \
. .o > : o \
Mita hyotya siita on? AN
\
Tavoite: kuulija ymmartaa heti, miksi juuri sina olet sopiva /
- /
L /
Esimerkkeja T~
"Olen Paula ja minulla on omakohtainen kokemus pdihteistd toipumisesta. Veddn vertaistuellisia ryhmid, joissa vahvistan toivoa ja /
annan kdytdnnon vinkkeja arkeen. Tamd tdydentdd jdrjeston omaa tyotd asiakkaiden tukena.” P /
“Olen Laura ja minulla on kokemusta koulukiusaamisesta ja sen vaikutuksista mielenterveyteen. Kerron tarinani, jotta opiskelijat /
ymmdirtdisivat paremmin, millaisia seurauksia kiusaamisella voi olla ja miten toipuminen on siltt mahdollista.” /
[
e — - (. LAB '_JI'IiVEI:SityOf Euroopan unionin
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1. Kirjoita 2—-3 lauseen hissipuhe

\
. Kuka olen? \
.. o \
2. Harjoittele pareittain - anna 0 Mits teen? \
palautetta: mika jai mieleen? AN
Mita hyotya siita on? \
/
_ . /
3. Halukkaat voivat jakaa ryhmalle o
/
/
/
/
/
[
P U Y \
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1. Valitse listasta (tai kayta omiasi) 5 tarkeinta arvoa \
\
\
2. Piirra ne kartaksi (keskelle mina + ymparille arvot) \\
\
/
3. Kirjoita tai pohdi: Miten tama arvo nakyy kokemusasiantuntijuudessani? ~ //
-
/
. : /
4. Halutessasi jaa parin kanssa %
/
/
/
AT \
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Vahvuudet = lisaarvo tilaajalle

!
\
\
Vahvuus = asia, jossa olen luontevasti hyva \\
\
\
Nakyy usein palautteessa ja tilanteissa, joissa onnistun \
/
T l k ~
Tilaaja ymmartaa: Miksi juuri mind? N
/
/
/
/
/
[
w2 T \
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Tehtava: Vahvuuskartta

)
/
f
l
\
\
\
1. Valitse listasta 5-7 vahvuutta \
\
\
)
2. Piirré ne kartaksi paperille /
/
( ™~
L7
3. Kirjoita jokaisen vahvuuden kohdalle esimerkki tilanteesta //
/
/
/
[
W o \
”..‘ 4 — i i Euroopan unionin
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Sinulla on palvelu, mutta ei ostajaa. Markkinointi on

\
tapa rakentaa siltaa sinun ja asiakkaasi valiin. "
A
. X . ] \
Onko sinun helppo myyda omaa osaamistasi? >
-/
» Tydroolin markkinointi L
/
e Maadrittele unelma-asiakas — helpottaa viestintaa ja markkinointia 7
/
/
[
_ \

e
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Unelma-asiakas >

(Organisaatioprofiili)

Ei aina yksittdinen henkilo — usein organisaatio

\
. e \
Esimerkkeja: \
\
© hyvinvointialueen palvelupaallikko \
€ jarjeston tyontekija ]
L oppilaitoksen opettaja (D //
N
_ yrityksen HR-henkil® //
/
Kun unelma-asiakas on organisaatio, siellé voi olla monta paattdjaa. Mieti, keta kannattaa lahestya. ,
[
F = \
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Tehtava: Unelma-asiakkaan maarittely >

Kuka han on?

\
Mita han etsii? N
\
\
Mika hanta estaa toimimasta? J
-~/
(L7
Missa han liikkuu (verkossa ja arjessa)? //
//
/
/
A9 L T \
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Myyntisuppilo ja kanavat

MYYNTISUPPILO

TIETOISUUS

KIINNOSTUS

PAATOS

U TomMINTA

:I::""’ """ 7

SIVITTAMO ...

Some (FB, IG, /
LinkedIn) |
Nettisivut, \\
blogi "
Podcast s
Sahkoposti )
Verkostot ~ 7
Esitteet, -
kayntikortit //
Tapahtumat (/
\
et
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. Asiakaspolku — asiakkaan nakokulma, selkea polku

\
\
. Myyntisivu - selked, vastaa kysymyksiin, ohjaa suoraan \\
toimintaan \
AN
_ \
. Arvolupaus — markkinoinnin sydan: mita hydtya asiakas J
saa, miksi sen on tarkeaa ja miksi valita juuri sinut ~ /
( L7
ey _epes : /
. Kilpailijat - tunne ja erotu Y,
/
/
/
[
. \
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Autan [ketd] saavuttamaan [hyddyn], koska [miksi juuri mina]

1. Kirjoita oma arvolupauksesi. Tee siita kaksi versiota

Ammattimainen tilaajalle (esim. hva, jarjestd, oppilaitos, yritys)

\
Arkinen versio (kahvipoytaversio) \
\
\
. )
Esimerkkeja: |
"Autan hyvinvointialueen tydntekijoitd ymmdrtdmddn skitsofreniaa sairastavien asiakkaiden arkea, jotta palveluita voidaan kehittd ~ /
asiakaslahtéisemmiksi” L7
"Kerron tyéntekijéille, millaista on eldd skitsofrenian kanssa, jotta he nékisivét asiat asiakkaan ndkékulmasta.” )
“Tuon opetukseen kokemustietoa, joka auttaa opiskelijoita ymmdrtamdadn, miten masennus haastaa toimintakyvyn ja kuinka olen siitd 4
toipunut.” a
"Puhun suoraan siitd, millaista on eldd masennuksen kanssa ja mitd toipuminen voi tarkoittaa.” //
[
ST \
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\
. Tehokas tapa tavoittaa yksityisasiakkaita seka organisaatiota | \\
. Nakyvyytta, luottamusta ja uskottavuutta, ohjaus toimintaan (kysy lisaa, liity ryhmaan..) >
. . . . /
Erilaista mainontaa eri kohderyhmille: \L /
- yksityisasiakkaat: arkea puhutteleva hay
- organisaatiot ja tydyhteisot: hyddyt henkildstolle, uskottavuus 2
- hyvinvointialueet: selkea viesti, kuinka tukee kuntoutumista, osallisuutta tai tyokykya e
/
[
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. Meta Business Suite — ajasta julkaisuja, \
luo mainoksia, seuraa tuloksia "
\
. FB- mainokset ja erilaiset tavoitteet N
/
Kohderyhmat ~ 7
.. /
. Analytiikka p
7
¥
/
[
P SR (Y \
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Tehtava: Mini-sisaltokalenteri —

1. Suunnittele kaksi postausta someen. Voit keksia itse tai valita seuraavista:

Oma tarina tai kokemus
Miltd tuntui ensimmdiinen vertaistukiryhmddn osallistuminen?
Mité arkista olen oppinut masennuksen kanssa eldmisestd?

Vinkki tai ajatus \
Kolme asiaa, jotka auttoivat minua jaksamaan vaikeina aikoina. \
Miten voi kohdata ihmisen, jolla on ahdistusta? \
Arvot kdytannossa \
Miksi turvallisuus on minulle térked arvo ja miten se néikyy kokemusasiantuntijuudessani? \
Ndin luon ryhmdssd ilmapiirin, jossa kaikilla on lupa olla oma itsensd. /
o~ )
Toivo ja onnistumiset L /
Mikd on ollut pieni, mutta tdrked askel toipumisessa?
Miten vilitén toivoa kokemusasiantuntijana? /
/
/
. . . L (X3 oo oo oo LEXJ . oo . . L oo 00 00 00 /
2. Mieti: voisiko tama kiinnostaa my®os jarjeston, oppilaitoksen tai hva:n tyontekijaa? /
[
N N4 \
7 LT —_—— LAB Universityof Euroopan unionin
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Yhteenveto

/
Mita jaa taskuun? \\
\\\
Minka yhden konkreettisen keinon N
. . . /
poimin mukaani? ~
/
//
/
/
[
LT N \
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:
&
\
\
o o . . \\
Kirjoita lyhyesti: N
/
° P ° ° L] ® X - X oo oo ™~ /
1. Mita oivalsin tai mika oli tarkeaa? L
2. Mita jain kaipaamaan? 7
(/
e / ______ - o \
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Osa 2
LISAMATERIAALIT/SYVENTAVAT )

(L7

4 .
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1. Mika on henkildbrandi?

Henkilobrandi tarkoittaa sita, millaisena sinut tunnetaan ja muistetaan.
Se on yhdistelma:

sinun osaamisestasi ja kokemuksestasi,

siita, miten kerrot tarinasi,

ja siita, millaisen vaikutelman jatat ihmisiin.

Henkildbrandi on sinun maineesi + nakyvaksi tehty osaamisesi

Segfbomo=

SIVITTAMO ... e o



2. Miksi henkilobrandia kannattaa rakentaa?

1. Erotut joukosta. Kokemusasiantuntijoita on monia — oma brandi tekee sinusta tunnistettavan.
2. Lisaat luottamusta. Kun kerrot selkeasti kuka olet ja mita edustat, sinuun luotetaan enemman.

3. Loydyt helpommin. Kun sinulla on selkea viesti ja nakyvyytta, oikeat ihmiset (tydnantajat, asiakkaat,
yhteistyokumppanit) l6ytavat sinut.

4. Sanoitat osaamisesi. Brandays auttaa jasentamaan, mita osaat ja miten siita on hyotya muille.

5. Vahvistat vaikuttavuutta. Kokemusasiantuntijuus on arvokasta silloin, kun se tavoittaa oikeat yleisot.

SVITTATO e S



3. Henkildbrandin peruspilarit

Henkilébrandi rakentuu kolmesta osasta:

1. Mina — kuka olen?

Oma tarinasi, arvosi, vahvuutesi ja kokemuksesi.

2. Viesti — mita haluan sanoa?

Selked ydinviesti: mité tarjoat ja miksi juuri sinut kannattaa kuulla?

3. Nakyvyys — missa kerron?
Kanavat, joissa viestit (esim. LinkedIn, Instagram, blogi, koulutustilaisuudet, esitykset).

_______
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4. Kysymyksia oman brandin rakentamiseen

Vastaa naihin kysymyksiin — niiden avulla 16ydat oman brandisi ytimen:
Mina

Miké on tarinani?

Mitd olen kokenut, mikd tekee minusta kokemusasiantuntijan?

Mitd arvoja haluan tuoda esiin?

Misté haluan tulla tunnetuksi?
Miten eroan muista?

Osaaminen
Mitd osaan kokemuksen lisaksi (koulutus, taidot, vahvuudet)?
Missd asioissa minua on aiemmin Kiitetty tai arvostettu?
Mitd haluan tarjota muille: tietoa, vertaistukea, inspiraatiota, kdytdnnon vinkkejé? ,
/
/
S \
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Kohderyhma

Ketkd hyotyvdt eniten osaamisestani (asiakkaat, organisaatiot, pddttdjdt, kehittdjcit)?
Missd tilanteissa minun asiantuntemustani tarvitaan?

Viest

Jos minun pitdisi tiivistdd osaamiseni yhteen lauseeseen, mité sanoisin?
Millé sanoilla haluan, ettd minut muistetaan?
Mitd haluan ihmisten ajattelevan, kun he kuulevat nimeni?

Nakyvyys
Missc kanavissa haluan olla esillé (sosiaalisessa mediassa, koulutuksissa, tapahtumissa)?

Millaisella tyylilla viestin: virallinen, [Gmmin, rohkea, helposti lGhestyttdva?
M[td.voz[) e/g!«m’ Jotta muut saavat arvon kokemuksen: omaa tarinaa, kdytanndn vinkkejd,

verta

SIVITTA
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5. Kaytannon askeleet
1. Kirjoita tarinasi auki. Lyhyt versio (2—3 lausetta) ja pidempi (1 sivu).
2. Maarittele ydinviesti. Mitd haluat sanoa ja kenelle.

3 Valit?ﬁsléanavat. A'[O[fzs yhdestd tqai kahdesta — esim. LinkedIn ammatilliseen néikyvyyteen, /nstagr\a(n

yhteisolliseen ja tarinalliseen sisaltoon. \
\
\
4. Tuota sisaltoa saanndllisesti. Voit kertoa kokemuksia, vinkkejd, oivalluksia, linkata artikkeleihin tai |
kertoa omista projekteistast. -~/
( /
-
)
5. Verkostoidu. Kommentoi, osallistu keskusteluihin, kéy tilaisuuksissa. s
/
/

6. Pysy aitona. Aitous on kokemusasiantuntijan suurin vahvuus.
et N
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6. Muistilista: Hyva henkilébrandi

On selkea: ihmiset ymmartavat heti, mista sinussa on kyse.
On johdonmukainen: viesti pysyy samana eri kanavissa.

On aito: perustuu oikeaan kokemukseen ja omiin arvoihin.

On arvokas muille: tuo hyotya, oivalluksia tai inspiraatiota yleisolle.

e
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Hissipuhe
Tavoite

Oppia kertomaan lyhyesti ja selkeasti, kuka olen, mita teen ja mita hYotya siitd on muille. Hissipuhe auttaa

avaamaan omaa osaamista esimerkiksi tilaajille (hva jarjestot, oppila
Vaihe 1: Tutustu rakenteeseen

Hissipuhe rakentuu kolmesta kysymyksesta:
Kuka olen? (nimi, tausta lyhyesti)
Mita teen? (mita palvelua tai osaamista tarjoan)
Mita hyotya siita on? (miksi kuulijan kannattaa kiinnostua, mita arvoa tuot)

Vaihe 2: Kirjoita luonnos

Laadi hissipuhe 2-3 lauseen mittaiseksi. Tee kaksi versiota:
Ammattimainen tilaajalle (esim. hyvinvointialue, oppilaitos, jarjesto, yritys)
Arkmen verS|o (esim. kahvipoytakeskustelu tai some)

SIVITTAMO . T~ I
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Vaihe 3: Harjoittele daneen

Kerro hissipuhe parillesi.
Kuuntele palautetta: Mika jai mieleen? Oliko helppo ymmartaa?
Muokkaa sen pohjalta, kunnes puhe tuntuu omalta ja aidolta.

Vaihe 4: Pohdintakysymykset

Mita asioita haluan nostaa esiin ensimmaisend, kun kerron itsestani?
Milla sanoilla voin kuvata omaa asiantuntijuuttani selkeasti?
Millainen versio sopii parhaiten tilaajalle, ja millainen taas arjen tilanteisiin?

H n a esiin enemman omaa tarinaa vai vinkkeja ja hyotyja
Lo ee JaJa hyou]
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Arvokartta

Tavoite
Selkeyttad omat tarkeimmat arvot, jotta osaat tuoda niité esiin bréndissasi ja viestinnassasi.
Vaihe 1: Tutustu arvolistaan

Lue |api alla oleva lista yleisimmista arvoista.
Ympyroéi tai kirjoita ylos kaikki, jotka resonoivat sinussa (voit valita vaikka 10-15).
Vaihe 2: Karsi téarkeimmat

Valitse listasta viisi tarkeinta arvoasi.
Mieti, miksi juuri nama ovat sinulle merkityksellisia.
Vaihe 3: Sijoita ne arvokartalle

Piirrd ympyra, jonka keskelle kirjoitat minun arvoni.
Ympaérille kirjoitat 5 tarkeinta arvoasi.
Jos haluat, tee kerroksia: keskelle ydin (1-2 tarkeinta), ulkokehalle tukiarvot.

Vaihe 4: Pohdintakysymykset

Kirjoita yl6s ajatuksia jokaisen arvon kohdalle:

Miten tama arvo nakyy arjessani?

Miten tama arvo nakyy siina, miten kerron tarinaani kokemusasiantuntijana?

Haluank@ wvahvVistaa tata arvoa omassa westmnassam Le5|m somessa, koulutuksissa, esittelyssa)?

SIVITTAMO .. " - tusissa, esits
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Erilaisia arvoja
(voit valita myds omasi)

1. Rehellisyys
2. Aitous

3. Luottamus
4. Turvallisuus
5. Vapaus

6. Yhteisollisyys
/. Perhe

8. Ystavyys

9. Empatia

10. Mydtatunto

e

SIVITTAMO .. -

11. Rohkeus

12. Vastuullisuus

13. Oppiminen

14. Kasvu ja kehittyminen
15. Luovuus

16. Hyvinvointi

17. Terveys

18. Oikeudenmukaisuus
19. Yhdenvertaisuus

20. Kiitollisuus

21. Positiivisuus



Vahvuuskartta

Tavoite
Turmi%taa.'a sanoitlzaa omat vl?hvuudetbjo%ta VoIt ké%téé niita brandisi
rakentamisessa ja kertoa muille, missa olet erityisenhyva.

Vaihe 1: Keraa vahvuuksia

n%‘dﬁ lapi alla oleva vahvuuslista tai kayta myonteista-kortteja (voit myds listata

a vahvuuksiasi)
Valitse niista kaikki, jotka tuntuvat sinulle sopivilta (1015 kpl).

Vaihe 2: Karsi ydinvahvuudet

Poimi listasta 5—7 tarkeinta vahvuuttasi.

leti, missa tjlanteissa .nama vahvuudet tulevat esiin (esim. esiintyessa,
k%c}atessam |hm|5|a,ﬁ<r||5|t|lan eessalf. ( y

_______
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Vaihe 3: Tee visuaalinen kartta

Piirrd ympyra keskelle paperia ja kirjoita siihen “Minun vahvuuteni”.
Piirrd ymparille sateitd/kuplia ja kirjoita niihin 5-7 ydinvahvuutta.
Lisaa halutessasi esimerkkeja, missa vahvuus nakyy.

Vaihe 4: Pohdintakysymykset
Kirjoita ylos vastauksia naihin:

Milloin olen viimeksi kayttanyt tata vahvuutta?
Miten tama vahvuus nakyy kokemusasiantuntijan tydssani?
Haluanko tuoda taman vahvuuden erityisesti esiin brandissani?

_______
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Lista vahvuuksista

1. Empaattisuus

2. Kuuntelemisen taito

3. Vuorovaikutustaidot

4. Rohkeus kertoa oma tarina
5. Aitous

6. Luotettavuus

/. Positiivisuus

8. Karsivallisyys

9. Sitkeys / sinnikkyys

10. Luovuus

11. Joustavuus

13. Kyky inspiroida muita

14. Verkostoitumisen taito

15. Jarjestelmallisyys

16. Esiintymistaidot

17. Kyky yksinkertaistaa monimutkaista asiaa
18. Rehellisyys

19. Kyky nahda asiat eri nakdkulmista

20. Kehittamisinto

21. Tunnollisuus

22. Ratkaisukeskeisyys

23. Kyky luoda turvallinen ilmapiiri

12. Huumorintaju 24. Myaotatunto itsea kohtaan (|tsemyététun56)

25. Elamankokemuksesta ammentaminen |
et P \

S"VITTAmO -HANKE i - o N — T T~ _ AN

Ve . — ~ \



Esimerkki vahvuuskartasta

Keskella: Minun vahvuuteni

Empaattisuus — nakyy siing, ettd osaan kohdata ihmisia ilman tuomitsemista

Rohkeus — uskallan puhua vaikeistakin asioista julkisesti

Kuuntelemisen taito — asiakkaat kokevat, etta he tulevat kuulluksi

Luovuus — kaytan kirjoittamista ja kuvia kertoessani tarinaani

Sitkeys — olen selvinnyt vaikeista tilanteista ja vien asiat loppuun

Kyky luoda turvallinen ilmapiiri = ryhmanohjaustilanteissa osallistujat uskaltavat avautua

SVITTATO e S



Visuaalinen identiteetti

Mika on visuaalinen identiteetti?

Visuaalinen identiteetti tarkoittaa sita, milta henkilébrandisi nayttaa ulospain. \

\

Se koostuu: \
vareista (mita vareja kaytat materiaaleissa, kuvissa, vaatteissa, dioissa, somepohjissa) \\
kirjasintyyleista (selkeat, helposti luettavat fontit) N
kuvista ja kuvamaailmasta (millaisia kuvia kaytat — realistisia, taiteellisia, arkisia?) ‘

/
grafiikoista ja muodoista (esim. pehmeita vai kulmikkaita linjoja)

~ /
Symboliikka mita kaytat (toistuuko kuvissa luontoa, eldimia, tms. mika kuvasta arvojasi) 1~

\

e
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2. Varien merkitykset

Vareilla on tunnevaikutus — ne viestivat arvoistasi ja
tyylistasi. Tassa yleisia merkityksia:

: : : : : |
@ Sininen: luottamus, turvallisuus, rauhallisuus @ Musta: tyylikkyys, voima, arvokkuus \
. Vihrea: kasvu, toivo, luonto, tasapaino Valkoinen: selkeys, yksinkertaisuus, puhtaus \
Keltainen: ilo, energia, optimismi ¢ Rosa/Pinkki: myotatunto, ystavallisyys, lampo, rohkea
erottuvuus \
_ Oranssi: luovuus, innostus, sosiaalisuus . . \
Harmaa: neutraalius, tasapaino, luotettavuus )
@ Punainen: voima, rohkeus, intohimo ‘
/
@ Violetti: henkisyys, inspiraatio, luovuus . o . - (>
Valitse 2—-3 paavarig, jotka sopivat arvoihisi ja haluantaasi
mielikuvaan. //
Lisaa vareista Varipsykologiaa brandinakokulmasta :: WTF
Design /)
[
e \
e—— \
S"VITTAmO -HANKE I - ~ - — T T — AN



3. Kaytannon tehtava

1. Valitse paavarit: Esim. yksi neutraali (valkoinen, 4. Paata graafinen tyyli

harmaa, beige) + yksi korostusvari (sininen, pinkki, . . o
keltainen). 9e) +y ( . Pyoreat muodot — lempea ja helposti [ahestyttava. )

, : Kulmikkaat muodot — jamakka ja ammattimainen. /
2. Valitse kuvatyyli: i

5. Pohdintakysymyksia \
Haluatko kuvia ihmisistd, luonnosta, symboleista vai ‘

abstrakteja kuvia? Millaisia vareja haluan ihmisten yhdistavan minuun? \
Kayta samanhenkisia kuvia (esim. luonnonvalo + ‘Haluaneko nayttaa rennolta ja lampimalta vai enemman vira\l\iselta
lampimat savyt). ja asiantuntijamaiselta? \

Mita arvoja varit ja kuvat voivat vahvistaa (esim. luonto = rauha‘ja
toipuminen, kirkkaat varit = toivo ja energia)?

3. Valitse fontit: /
/
Otsikkoon selkea ja erottuva (esim. Montserrat, (s
Oswald). = j/
Tekstiin helposti luettava (esim. Arial, Open Sans). pa
Kayta max. 2 fonttia. )l
/

SMITAT :



Sisaltokalenteri — sisalt6a someen

Mika on sisaltokalenteri?

Sisaltokalenteri on yksinkertainen suunnitelma siita, mita sisaltoja

julkaiset, missa ja milloin. Sisaltotyypit (ideapankki)

Sen avulla: 1. Minusta ja tarinastani /'/
pysyt nakyvilla ilman stressia, Oma kokemusasiantuntijatarina (lyhyt versid\)
viestit johdonmukaisesti, "Miksi teen t&ta tyota?” -postaus \
saastat aikaa ja energiaa, Paiva kokemusasiantuntijan elaméassa \
varmistat, etta brandisi tarkeat teemat toistuvat. Kuvia/fiiliksia esiintymistilanteesta \

\

Miten sisaltokalenteri tehdaan? 2. Vinkit ja opit
Valitse kanava(t): esim. Facebook, Instagram, LinkedIn, blogi tai '3 keinoa lievittaa ahdistusta arjessa” (>
uutiskirje. - L

Pieni hengitysharjoitus videolla /

Maaritd tahti: 1-2 postausta viikossa riittaa alkuun.

Valitse teemat: Esim. oma tarina, kokemukset, hyvinvointivinkit, Kirjavinkki, podcast tai artikkeli mheeseen}nﬁyen

tapahtumat, ajankohtaiset asiat. "Mité olisin itse toivonut kuulevani Si||9iﬁ kun.."
Laadi kalenteri: voi olla Excel, Google Sheets, Canvan valmiit /
kalenteripohjat tai vaikka paperikalenteri \
P N
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3. Ajankohtaiset asiat

Tapahtumat, joissa olet mukana
Koulutukset tai tydpajat, joita vedat

Yhteistyokumppaneiden tilaisuudet (jakaminen ja kommentointi)

Kalenteripaivat (esim. Maailman mielenterveyspaiva, YK:n syrjinnan

vastainen paiva)

4. Yhteiséllisyys ja vuorovaikutus

Kysymyksia seuraajille (“Mika auttaa sinua jaksamaan arjessa?”)
Kiitospostaus tapahtuman jarjestdjille
Yhteiskuva kollegoiden kanssa

Kannustava viesti vaikeana aikana

5. Inspiraatio ja voimaantuminen

Lause tai sitaatti, joka on auttanut sinua
Luontokuva + lyhyt ajatus toivosta
Ennen—jalkeen -tarina omasta toipumisesta

“Viikon voimavara” -sarja

SVITTAMO . PR

Tyokalut sisaltdkalenteriin

*Excel/Google Sheets — helppo taulukko.

*Trello — kortit eri postauksille, helppo siirtaa.

*Canva — valmiita somekalenteripohyjia.

*Meta Business Suite — ajastaminen Facebookiin ja Instagramiin.

Muistilista

*Johdonmukaisuus on tarkeampaa kuin maara.

*Kayta samaa visuaalista tyylia (varit, fontit, kuvat).

«Toista ydinteemojasi (tarina, arvot, kokemukset).

*Muista vuorovaikutus: vastaa kommentteihin ja kiitd palautteesta.
*Tarkedmpaa on aloittaminen kuin taydellisen postauksen tuottaminen

Sisdltékalenterin el tarvitse olla raskas — jo se, ettd kirjoitat 4 postausta
kuukaudessa valmiiksi, helpottaa arkea ja tekee sinusta sdcdnndllisesti
nékyvén.



Esimerkkikalenteri (1 kk, 2 postausta viikossa)

Viikko Paiva Kanava _ Siséltd Esimerkki

1 Tiistai LinkedIn Oma tarina "Miksi aloitin kokemusasiantuntijana — haluan auttaa muita samassa tilanteessa"

1 Perjantai Instagram  Vinkki Lyhyt video:hengitysharjoitus ahdistukseen

2 Keskiviikko  Facebook  Ajankohtainen "Osallistun ensi viikolla tapahtumaan X — tervetuloa mukaan!"

2 Sunnuntai Instagram  Inspiraatio Kaunis luontokuva + voimaannuttava sitaatti

3 Tiistai LinkedIn Vinkki "3 asiaa, jotka auttoivat minua palaamaan tydelamaan"

3 Torstai Instagram  Yhteisollisyys "Mika auttaa sinua palautumaan arjessa? Kommentoi alle."

4 Maanantai  Facebook Kiitospostaus Kuva koulutuksesta + kiitos jarjestdjille )
/
[

4 Perjantai Instagram  Oma tarina "Milta tuntui ensimmainen esiintymiseni kokemusasiantuntijana" \

----- /.. \
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Verkostokartta

Tavoite

Tunnistaa, ketka jo kuuluvat verkostoosi, missa
verkostosi kaipaa vahvistusta ja miten voit kasvattaa sita
tavoitteidesi mukaisesti.

Verkostokartta

Ota paperi (tai kayta esim.
Miroa, Canvaa tai PowerPointia) ja tee seuraavat
vaiheet:

1. Keskelle ympyra: Kirjoita oma nimesi.
2. Ensimmainen keha - lahiverkosto:

Ihmiset, jotka tuntevat sinut hyvin ja tukevat sinua
(perhe, ystavat, laheiset kollegat).

3. Toinen keha — ammatillinen verkosto:

Ihmiset, joiden kanssa teet toita tai olet tehnyt
(tyontekijat, kokemusasiantuntijakollegat, ohjaajat,
hanketyontekijat, yhdistykset).

Sinfeeee-
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4. Kolmas keha — laajennusverkosto:
/

lhmiset, jotka eivat tunne sinua h?/yin, mutta joiden kautzta.voisit
saada nakyvyytta tai uusia mahdollisuuksia (paattajat, median
edustajat, jarjestot, asiakkaat, tydnantajat, tapahtumajarjestajat).

\
\
Kartan avulla néet, kenen kanssa olet jo vahvasti yhteydessdya missd
on tilaa kasvaa. \
AN
\
/
Pohdintakysymykset verkostokarttaan V,
(>
Keiden kanssa haluan olla enemman tekemisissa? N

Kuka voisi avata minulle uusia ovia (esim. kutsua puhumaan,
suositella eteenpain)? %

Missa verkostoni on vield tyhja — puuttuuko esim. yﬁteys
tyonantajiin, jarjestoihin, median edustajiin? ’

Kenelle mina voisin tarjota apua tai nakyvyytta? \
AN

== \

o N \



Vinkkeja verkoston kasvattamiseen

1. Hyédynna olemassa olevia kontakteja

Kysy nykyisilta tutuilta tai verkostoilta: “Tiedatko jonkun, jolle
minun osaamiseni voisi olla hyddyllista?”

Pyyda suosituksia ja esittelyja (LinkedInissa on tahan valmis
toiminto).

Harrasta ristiinmarkkinointia kontaktien kanssa, eli mina
markkinoin sinua ja sind minua

2. Osallistu tapahtumiin

Messut, seminaarit, kokemusasiantuntijapaivat, yhdistysten
kokoontumiset.

Ole aktiivinen — kysy kysymyksia, verkostoidu kahvitauoilla.
Esittele itsesi hissipuheella (30 sek tiivistys osaamisestasi).

3. Panosta LinkedIniin

Kirjoita esittelyteksti, jossa tuot esiin tarinasi ja arvosi.

Julkaise 1-2 postausta kuukaudessa (oma tarina, vinkki, kiitos
yhteistyosta).

Kommentoi muiden julkaisuja — nakyvyys kasvaa nopeasti.
Yhdista uusiin ihmisiin ja lisaa viesti: “Hei, kiinnostuin
osaamisestasi — mukava verkostoitua!”

SIVITTAMO ... =

4. Hyédynna yhteisét ja jarjestot

Liity oman alan yhdistyksiin, Facebook-ryhmiin ja
kokemusasiantuntijaverkostoihin.

Tarjoa osaamistasi mukaan projekteihin ja hankkeisiin.

/

Yhdistykset usein etsivat puhujia ja kouluttajia — loistava kanavd nakya.

5. Luo itse mahdollisuuksia

Jarjestd oma webinaari tai some-live, vaikka pienelle porukalle.

Julkaise blogikirjoitus tai podcast-jakso.

\
\

\

\

\

Tee yhteisjulkaisu kokemusasiantuntijakollegan kanssa (esim. “Meidan

kolme oppia toipumisesta”).

Kiitd, jaa muiden julkaisuja, onnittelut saavutuksista. /

Verkosto kasvaa ja pysyy elavana, kun olet aidosti mukar/ia.

Tuotteista itsesi ja osaamisesi ja luo tarve uusille palveluille (>
6. Rakenna pitkaaikaisia suhteita = }/
Ala vain keraa kontakteja — yllapida suhteita. P 4

\

/

Hyva sidosryhma toimii isompana kokonaisuutena, voit hakeutua esim.

e T — AN
— \‘\  N\

—

erilaisiin hankkeisiin porukalla muiden kokemusasiatuntijdiqlen kanssa.

\
/



Konkreettinen harjoitus verkoston kasvattamiseen

1. Kirjoita ylos 5 ihmista, joiden kanssa haluaisit olla enemman tekemisissa.

2. Mieti, miten voisit Idhestya heita (esim. kommentti, séhkdposti, kysymys, kutsu kahville).

3. Aseta tavoite; “Lisaan kuukauden aikana 10 uutta relevanttia kontaktia LinkedIniin.”

4. Arvioi kuukauden lopussa: mita tapahtui ja mita mahdollisuuksia aukesi?

SVITTATO P



Reflektiotehtava

Tavoite:

Oppia kokemuksista, kehittdd omaa osaamista ja varmistaa, etta tyd on

kestavaa seka jaksamisen etta talouden kannalta. Vaihe 3: Oma jaksaminen

Pysahdy kysymaan itseltasi: ;

[

Milta olo tuntuu nyt? (fyysisesti, henkisesti) $

Vaihe 1: Paivita kokemus

Kirjoita jokaisen esiintymisen, koulutuksen tai tydtehtévan jalkeen lyhyesti: ‘
Mita tarvitsen palautuakseni tasta tehtavasta? (uni, ulkoilu, keskustelu, lepoj harrastus)

Mita tapahtui? (koulutus, luento, ryhmanohjaus, haastattelu) . \
Tuntuuko tydmaara sopivalta? \
Miké onnistui hyvin? . B . o . \
Onko minulla riittavasti taukoja ja vapaa-aikaa? \
Mika oli haastavaa? \
Mitd opin tasta kerrasta? N\
Vaihe 4: Talouden nakdkulma \
/
Vaihe 2: Oman kehittymisen nakdkulma Reflektoi myés omaa ansaintaa — se kuuluu osaksi ammattimaista brandié: /
~
o ( L /
Pohdi ja kirjaa: Sainko tésta tyostd korvauksen, joka vastaa kadyttamaani aikaa ja vaivannakeas
/
Huolehdinko, etta laskutan/pidan kirjaa kaikista toistani? P

Mitd vahvuuttani hyddynsin?

MFE el et ane femelle et el Jaankoé usein tekemadn toita ilmaiseksi ja onko se harkittua vai lipsahtanut tavaksi?

Minka uuden taidon/opin voisin ottaa seuraavaksi tavoitteeksi? Tuntuuko ansaintani oikeudenmukaiselta suhteessa siihen, mita anfan muille?

[
Kuka voisi antaa minulle palautetta ja tukea? Tarvitsenko tukea talouden hallintaan (esim. kevytyrittajapalvelu, k{rjanpitéjé, vertaistuki)?

ogfboro \
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Vaihe 5: Kehityssuunnitelma
Kirjoita reflektiosta 1-2 konkreettista tavoitetta:

*Mita aion vahvistaa omassa tavassani toimia seuraavassa esiintymisessa?
*Miten huolehdin jaksamisestani paremmin (esim. varaan palautumispaivan esiintymisen jalkeen)?

*Miten varmistan, ettd saan oikeudenmukaisen korvauksen (esim. maarittelen minimitaksan, pyydan matkakulut aina
erikseen)?

—
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Miksi markkinointi on tarkeaa pienyrittajalle?

Hyva tuote tai palvelu ej myy itse itseaan. Pienyrittéj'a’n,taytyy nakya, viestia ja herattaa luottamusta. \
arkkinointi on tapa rakentaa siltaa sinun ja asiakkaasi valifle. \
Joskus omaa osaamista voi olla vaikeaa korostaa ja markkinoida. Tassa voi auttaa, kun ajattelee etta \\

markkinoi ja myy tyorooliaan. Voi olla helpompi tunnistaa vahvuutensa, kun erottelee itsensa tyoroolistaan.
Keskeiset termit ja mitéd ne tarkoittavat
Markkinointikielessa vilistaa termeja, joihin pienyrittaja saattaa tdérmata opiskellessaan markkinoinnin ( \l/ /
perusteita. Alla muutamia keskeisia térmeja. )
o
/
/
/
[
e \
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Termi

Selitys

BMC (Business Model Canvas)
Liidi

Arvolupaus

CTA (Call To Action)
Konversio
Myyntisuppilo
Segmentointi

B2C / B2B
Organinen nakyvyys
Maksettu nakyvyys

CRM (Customer Relationship Management)

Sinfeeee-

SIVITTAMO ..

/
[
lhminen, joka on osoittanut kiinnostusta (esim. klikannut mainosta tai kysynyt
|iSéé) \

Tyokalu liiketoimintamallin suunnitteluun

Ytimekas lupaus siita, mita asiakas saa juuri sinulta \
Toimintakehote kuten "llmoittaudu nyt" tai "Kysy lisaa" \
Kun asiakas tekee toivotun toiminnon (esim. varaa, ostaa, liittyy) \
Asiakkaan matka tiedosta toimintaan

Kohderyhmien jako pienempiin osiin

Myynti kuluttajalle / yritykselle ( \}/ %

N -
lImainen nakyvyys esim. seuraajille /

/
Mainonta, jolla tavoitat laajemmin %

/
Asiakkuudenhallintajarjestelma, joka auttaa yritysta hallitsemaan ja kehittamaan
asiakassuhteita |
\
J— \

, |



Asiakashankinnan keinot — mista |6ytaa asiakkaita?

Kanava

Esimerkkeja

Sosiaalinen media (FB/IG/TikTok/LinkedIn)
Verkkosivut ja blogi

Podcastit

Sahkoposti
Verkostot
Hakukonemainonta
Verkkoyhteisot

Esitteet ja tapahtumat

SIVITTAMO .. )

Julkaisut, live-videot, ryhmat, maksettu mainonta

Hakukoneet tuovat lilkkennetta

Oman podcastin teko tai vieraileminen muiden podcasteissa —

rakentaa asiantuntijuutta ja luottamusta
Uutiskirjeet, kutsut, asiakassegmentointi
Suositukset, messut, tapahtumat

Google Ads, nakyvyys oikealla hetkella
Facebook-ryhmat, keskustelualustat, foorumit

Erityisesti paikallisesti toimiville



Unelma-asiakas — kuka han on ja miksi silla on valia?

Unﬁ[ma—asiakas on ihminen, jonka kanssa tydskentely on sujuvaa, arvonne kohtaavat
ja han:

ymmartaa palvelusi arvon /

hyotyy siita aidosti

suosittelee sinua mielelldan eteenpain :
\
Halu auttaa asiakasta on myymistd; miten voin auttaa asiakasta omalla tuotteellaan \
tai palvelullaan, mita asiakas hyotyy. \
On tarkeaa myos miettia, etta onko paras asiantuntija juuri asiakkaan tarpeeseen. \
Verkostoitumisen kautta osaa tarjota myds siihen sopivan tyypin, jos itse ei ole se \
kaikista sopivin. Se vahvistaa myos omaa osaamista ja luotettavuutta.
Miksi unelma-asiakas kannattaa méaaritella? ( \l/ /
N -
Helpottaa viestintaa ja markkinointia ja rajaa kanavia missa kannattaa markkinoida P /
Saastaa aikaa ja vaivaa /
Tuo parempia asiakaskokemuksia Kirjoita unelma-asiakkaastasi:
Lisaa tyon mielekkyytta ja jaksamista Kuka hén on? Mita han etsii? Mika hants estaa

toimimasta? Missa han liikkuu (verkossa ja arjessa)?
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IV

Myyntisuppilo — asiakkaan matka

Myyntisuppilon avulla kuvataan, miten ihminen siirtyy tiedosta toimintaan.
Jokaisessa vaiheessa tarvitaan erilaista viestintaa ja sisaltoa:

.\\: _________ 0
0w T

AMO .

7
ANKE

MYYNTISUPPILO

TIETOISUUS

TN L

»

KIINNOSTUS

PAATOS

TOIMINTA

— PALVELUT

N S — =

x LAB University of Eurcopan unionin
Applied Sciences osarahoittama

\



Myyntisuppilon vaiheet:

1. Tietoisuus (Awareness)
Asiakas huomaa sinut — esim. somepostaus, podcast, blogi tai mainos. 4. Toiminta (Action) /
[

Sisaltdidea: kiinnostava otsikko, visuaalisuus, tunnistettava ongelma. Asiakas tekee ratkaisun — varaa, ostaa, liittyy, kysyy *

Toimintakehoite: "Varaa paikka nyt", "Kysy lisaa", "Tule muka%n maksutta"

2. Kiinnostus (Interest) \
Asiakas pysahtyy ja haluaa tietaa lisaa. \ \
Sisaltoidea: "Top 5 vinkkia", "Katso, miten X sai apua" Jos jokin vaiheista vuotaa (eli asiakkaat katoavat), tarkista: \\
Onko viestisi selkea? J
3. Paatos (Decision) Onko asiakas valmis etenemaan? ( \l/ Y, ¢
N -
Asiakas harkitsee — vertailee, kyselee tai miettii, uskaltaako. Puuttuuko luottamusta? J
/
Sisaltdidea: hintaesimerkki, asiakaspalaute, ryhman esittely /
/
/
(
\
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Asiakaspolku
Asiakaspolku kuvaa asiakkaan koko kokemusta palvelustasi:

alkutarpeesta — ensikohtaamiseen — palvelun kayttoon — jalkikokemukseen.

Tavoitteena:

Saada palvelun kayttd sujuvaksi ja miellyttavaksi

Poistaa esteita ja epavarmuuksia \
Rakentaa luottamusta ja jatkuvuutta !\
\
Miten asiakaspolusta tehdaan sujuva? \ \
1. Ymmarra asiakkaan nakékulma: 4. Tue asiakasta joka vaiheessa: \
Mita han tarvitsee? Mita han pelkaa tai odottaa? Esim. selkea ohjeistus, vahvistusviestit, ystavallinen
2. Selkeyta polun vaiheet: vastaanotto, palaute. (> /
Miten asiakaspolkua voi tutkia? -
Miten asiakas 16ytaa palvelun? Miten han varaa / ostaa? Miten hanta /
tuetaan? Havainnointi: seuraa asiakkaan kayttaytymista /
L /
3. Poista kitkaa: Asiakaskyselyt tai haastattelut V
Valtd monimutkaisia lomakkeita, epaselvid ohjeita tai viestinnan katkoksia. Palvelupolkukuvaus: piirrd asiakkaan matka ja/tunnista
kipupisteet /
I \
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Myyntisivu — asiakaspolun tarkea pysakki

Myyntisivu on usein ensimmainen kohta, jossa asiakas:

ymmartaa mita tarjotaan
saa vastauksia (mita, kenelle, hinta, miksi)
tekee paatoksen toimia (varaa, ostaa, kysyy)

Hyva myyntisivu on:

Visuaalisesti selkea ja mobiiliystavallinen
Vastaa asiakkaan kysymyksiin heti

non

Ohjaa suoraan toimintoon: “limoittaudu nyt”, “Kysy lisaa”,
"Varaa tasta”

Sujuva asiakaspolku vahentaa epavarmuutta, lisaa
luottamusta ja kasvattaa todennakoisyytta, etta asiakas
paatyy toimintaan — ja tulee toistekin.

Sinfeeee-
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Kilpailijat

*Tulee tutustua hyvin kilpailijoihin, heidan
tarjontaansa ja tapaansa markkinoida.
*Kannattaa tutustua myds isompiin kuin yhden
ihmisen yrityksiin.

*\/oiko toimia yhteistydssa, kilpailun sijaan?
Tulee miettia erottuvuustekijoita, kuten varit,
tarinat.

>> Kun tuntee kilpailijansa hyvin, voi helpommin
tunnistaa omat vahvuudet ja sen milla erottua
muista.



Arvolupaus — mita asiakas saa juuri sinulta?

Arvolupaus on markkinoinnin sydan. Se kertoo lyhyesti ja selkedsti, mitd hyotya asiakas saa, miksi se on tarkeaa ja miksi valita juuri sinulta.

Miksi arvolupaus on tarkea?

Erotut kilpailijoista [
Selkeyttad omaa viestintaa |
Vastaa asiakkaan kysymykseen: "Miksi valitsisin juuri sinut?” \\
\
: \
Arvolupauksen rakenne: \
"Autan [kenelle] saavuttamaan [mité hydtyd], koska [miké tekee sinusta oikean valinnan].” \
Esimerkkeja:
"Autan kuormittuneita ammattilaisia palautumaan taideléhtoisesti." ( \}/ y, /
N -
"Tarjoan turvallisen vertaisryhmdn, jossa mielenterveyshaasteista voi puhua ilman pelkoa leimaamisesta." /
/

"Autan pienyrittdjid kasvattamaan ndkyvyyttédn somessa — yksinkertaisesti ja selkokielelld."
Kirjoita oma arvolupauksesi kahdella tavalla:
1. Ammattimaisesti verkkosivulle
2. Arkisesti puhekielella (someen)
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Jappinen Timo, Sanojen voima: Ammattilaisen salaisuudet, kuinka kirjoitat tekstig, joka myy. 2023.
Parikka Sara, Itse tehty: Opas omannakoiseen tydelamaan. 2021.

Virtanen Salla, Somemarkkinoinnin tydkirja. 2020.

Kulovesi Anja, Markkinointia rakkaudella. 2022.

Ruokolainen Pekka, Brandikasikirja - Nain teet yritysbrandista vetovoimaisen! 2020.
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Miksi markkinoida?

[

Facebook- ja Instagram-mainonta tarjoaa tehokkaan tavan tavoittaa seka yksityisasiakkajta etta o
organisaatioita. Sosiaalinen media on'lasna ihmisten arjessa, ja oikein kohdennetulla mainonnalla voit: |

Saada nakyvyytta palveluillesi \
Lisata luottamusta ja uskottavuutta \
Ohjata asiakkaita toimimaan (esim. varaamaan ajan, liittymaan ryhmaan tai ottamaan yhteytta) N

Yksityisasiakkaille mainonta voi olla visuaalinen, [dmmin ja arkea puhuttava. Tavoitteena herattaa

kiinnostus ja vastata tarpeeseen, kuten hyvinvointiin tai yhteisollisyyteen. N /
Organisaatiojlle ja tydyhteisoille markkinoidessa kannattaa tuoda esiin palvelun hyddyt henkildstolle, . L o
tiimeille tai esihenkilotyohon. Kieliasu saa olla ammattimaisempi ja uskottavuutta tukevampi. )
H{vinvointialueille tai muille vastaaville ostarjille markkinointi voi perustua ratkaisujen esitte,l%/y_n ja .~

vaikuttavuuteen. Selkea viesti siita, miten palvelu tukee esim. kuntfoutumista, osallisuutta tai yokykyg/

/

[
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Facebook- ja Instagram-yrityssivujen toiminta

Facebookissa tarvitaan henkilokohtainen profiili, jonka kautta perustetaan
yrityssivu. Instagramissa yritystili kannattaa luoda erikseen palvelulle tai

yritykselle.

Facebook-yrityssivun luonti:

1. Kirjaudu Facebookiin omalla profiililla

2. Valitse ylavalikosta Sivut > Luo uusi sivu
3. Anna nimi, toimiala ja kuvaus

4. Lisaa profiilikuva ja kansikuva

Segfbomo=
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Instagram-yritystilin luonti:
1. Lataa Instagram ja luo uusi tili yrityksen nimella
2. Mene Asetukset > Tili > Vaihda ammattitiliin

3. Valitse "Yritys" ja yhdista tarvittaessa Facebook-
sivuun

Yrityssivuilla voit:

7
Vastata viesteihin ja kommentteihin tehokkaasti
Kayttad mainontaa
Analysoida tuloksia

\



Meta Business Suite — perustaminen ja kaytto

Meta Business Suite on tyokalu, jolla hallinnoit Facebook- ja /
Instagram-tileja yhdessa’paikassa. Se toimii tietokoneella /
selaimessa (busihess.facebook.com) ja mobiililaitteissa |
sovelluksena.

Nain aloitat:

1. Mene osoitteeseen business.facebook.com

2. Luo yrityksellesi Business Manager -tili
3. Liitd mukaan Facebook-sivu ja Instagram-tili

4. Kutsu tarvittaessa muita hallinnoimaan sivuja

. ________ = \
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Laskutus ja yrityksen tiedot

Mainostaminen vaatii ajantasaiset laskutustiedot. Nama lisatdan mainostiliin Meta Business Suitessa:

Missa: Asetukset > Mainostilit > Laskutustiedot //(
Mita lisataan: ‘
*Yrityksen nimija Y-tunnus [
*Yrityksen osoite '

*Maksukortti (esim. luottokortti tai debit-kortti) \

Laskut ja kuitit tallentuvat Business Suiteen — helppo toimittaa kirjanpitoon. \

Facebookin mainostavoitteet ja pikamainonta \

Facebook-mainokselle valitaan tavoite sen mukaan, mitéa haluat saada aikaan. Tavoite vaikuttaa mainoksen ulkoasuun, /
esitystapaan ja kohdeyleisoon.

Tavoitevaihtoehtoja voi olla:

+Lisaa seuraajia
-Lisaa tykkayksia sivullesi
*Ohjaa verkkosivulle

-Lisda yhteydenottoja (esim. Messenger, lomake tai puhelu)

~! ______ o7
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Kohderyhmat

Kohderyhman valinta on mainonnan tarkein vaihe. Oikea kohderyhma = paremmat tulokset véahemmalla rahalla.

Voit rajata mainosta seuraavasti: /?
Ik (esim. 25-60) )
*Sijainti (esim. Lahti +30 km) //
*Kiinnostuksen kohteet (esim. tydhyvinvointi, vertaistuki, taide) l
*Erityisryhmat \
Vilta liian suppeaa kohdentamista — yli 1000 henkildd on usein hyvd minimi. \\

\

Mainoksen rakenne
Hyva mainos pysayttaa, kiinnostaa ja kutsuu toimimaan. Rakenne:

*Kuva tai video — herattda huomion

*Otsikko — lyhyt ja napakka koukku

*Teksti — kertoo hyddyn asiakkaalle

*Toimintakehote — esim. "Varaa paikka” tai “Lue lisaa”
-Linkki tai lomake — ohjaa seuraavaan vaiheeseen
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Analytiikka ja tulokset

Mainonnan jalkeen kannattaa tarkastella tuloksia:
Seurattavia mittareita:

-Kattavuus: kuinka moni naki mainoksen?
*Klikkaukset ja klikkausprosentti: kiinnostiko mainos?
*Yhteydenotot tai varaukset: toimiko mainos?
*Kustannus per tulos: paljonko yksi kontakti maksoi?

Tulosten avulla paatat, toistatko mainoksen,

muutatko tekstia tai testaatko uutta kohderyhma
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