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1. Johdanto 
 

Päivittäisessä työssä Savalanche verkkokauppapalvelun parissa touhutessamme syntyi idea yksinkertaisesta 

suomenkielisestä oppaasta Facebook-kaupankäyntiin. Tätä opasta kirjoitettaessa lähes kaikki materiaali tästä 

aiheesta oli englanniksi ja selkeän käsityksen saaminen vaatii useisiin eri lähteisiin tutustumista. Toivomme siis, että 

useat suomalaiset asiakkaamme ja muut yrittäjät saavat apua tästä oppaasta Facebookin hyödyntämiseen 

liiketoiminnassaan. Tässä oppaassa on osittain samaa tietoa kuin useimpien sosiaalisen median konsulttien ja 

kouluttajien materiaaleissa, mutta halusimme koota kaikki meidän mielestämme oleellisimmat asiat samojen 

kansien sisälle. Kehitämme opasta jatkuvasti kokemuksiemme perusteella ja toivomme myös palautetta teiltä. 

Palautetta voitte lähettää sähköpostitse osoitteeseen info@vuole.fi 

Facebook on valtava mahdollisuus liiketoimintaan sekä maailmanlaajuisesti että kotimaassa. Se on nykyisin suosituin 

sivusto siellä käytetyn ajan perusteella. Keskimäärin käyttäjä viihtyy siellä seitsemän tuntia kuukaudessa eli hieman 

vajaat 15 minuuttia päivässä. Sitä käytetään nykyisin yleisesti myös nettisurffailun alkupisteenä Googlen sijaan. Kun 

vielä lasketaan mukaan huikean suuri käyttäjämäärä, Suomessa 1,9 miljoonaa, saadaan Facebookista todella 

houkutteleva ekosysteemi markkinointiin ja myyntiin. Itse kaupankäynti Facebookissa on vielä suhteellisen 

alkuvaiheessa, mutta käyrä on nouseva.  Suosittelemme kokeilemaan, se ei ole vaikeaa. Tämän oppaan avulla pääset 

helposti alkuun.  

Opas on jaettu kolmeen eri osaan. Ensimmäisessä osassa kerrotaan mitä yrityksen tai tuotteen Facebook-sivulla 

pitäisi olla. Toisessa annetaan vinkkejä fanien määrän kasvattamiseen ja kolmannessa pureudutaan kaupankäyntiin 

ja näkyvyyden parantamiseen. Yhteenvedossa esitetty yksinkertaistettu muistilista Facebookin hyödyntämiseen. 

Huomioikaa lukiessanne, että nämä asiat eivät ole monimutkaisia, mutta vaativat hieman vaivannäköä. Kaikki siis 

pystyvät tekemään nämä eli ei kannata pelätä liikaa yrittämistä.  Ja jos Facebookin hyödyntäminen arveluttaa niin 

Suomesta löytyy kyllä asiantuntemusta siihen. Apua löytyy eri mm. mainostoimistoista ja yksittäisiltä sosiaalisen 

median konsulteilta.  Voit ottaa myös yhteyttä Savalanche-tiimiin, niin keskustellaan tarkemmin miten voisimme 

auttaa teitä. Tässä yhteystiedot: 

Pekka Vuorio, asiakkuusjohtaja,  040 5568155, pekka.vuorio@savalanche.com  

2. Houkutteleva Facebook-sivu 
 

Mitä houkuttelevalla Facebook-sivulla sitten pitäisi olla.  Useiden tutkimusten mukaan ihmiset liittyvät faneiksi 

seuraavista syistä: 

¶ Saatavilla on uutta ja mielenkiintoista tietoa 

¶ Faniksi liittymällä voi hyötyä taloudellisesti 

¶ Fanille tarjotaan Facebookissa mahdollisuus osallistua tuotteen/yrityksen kehittämiseen 

¶ Hyödyllisiä palveluita on saatavissa sivuston kautta 

mailto:info@vuole.fi
mailto:pekka.vuorio@savalanche.com
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Facebook-sivun pääasiallinen käyttötarkoitus yrityksille voi olla esimerkiksi markkinointi, myynti tai asiakaspalvelu. 

Sivun sisältöä suunniteltaessa tulee huomioida, että tarjoaa asiakkaille tietoa ja palvelua mahdollisimman laaja-

alaisesti. Suositeltavaa ei siis ole yrittää valjastaa Facebook-sivuaan pelkästään suoraan myyntiin vaan mukaan pitäisi 

keksiä muutakin sisältöä. Muu sisältö voi olla esimerkiksi ajankohtaisten yrityksen toimialaan liittyvien 

artikkelilinkkien jakamista tai aktiivista asiakaspalautteen kyselyä. Tässä tapauksessa ei tietenkään pidä unohtaa 

aktiivista otetta palautteiden kommentoinnissa. Myös omat blogikirjoitukset kannattaa jakaa Facebookissa, koska ne 

usein ovat mielenkiintoisinta sisältöä useimmille fanille. 

Suosittelemme, että tietoa julkaistaan sivulla vähintään kerran kahdessa päivässä. Tämä osoittaa, että sivu on 

aktiivinen ja että se tarjoaa jatkuvasti faneille suunnattua informaatiota.   

Mielenkiintoinen mietittävä asia on, että voiko Facebook-sivu korvata täysin yrityksen normaalit kotisivut? Ainakin 

samat perustiedot on syytä asettaa myös Facebookiin. Yrityksen nimi, kuvaus, yhteystiedot, aukioloajat kannattaa 

ehdottomasti laittaa näkyville Tiedot-sivulle. Jos omat kotisivut ovat jo olemassa, kävijöiden ohjaamisessa Facebook-

sivulle omalta kotisivulta voi hyödyntää Facebookin tarjoamia lisäosia.  Ainakin linkki Facebook-sivulle olisi hyvä olla 

kotisivulla, jotta kaikilla kävijöillä olisi mahdollisuus fanittaa yritystäsi Facebookissa. Tässä esimerkkejä kotisivuille 

sijoitettavista lisäosista. Niiden lisäys ei ole teknisesti vaikeaa, joten suuria kustannuksia ei pitäisi kertyä. 
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Facebook-sivun seinälle kirjoitus on syytä sallia kaikille. Tällöin asiakkaasi voivat aloittaa keskusteluja ja antaa 

arvokasta palautetta seinällesi. Tällöin sinun on tarkastettava tuleet kirjoitukset päivittäin ja kommentoida niitä 

tarvittaessa.  Ja muistathan, että negatiivista palautettakin saattaa tulla ja se on syytä käsitellä asiallisesti ja viestiä 

vastaus rakentavasti. Älä tuhoa koskaan negatiivista palautetta, koska ihmiset odottavat Facebookissa avoimuutta ja 

viestin tuhoamisesta saattaa nousta suurempi äläkkä kuin alkuperäisestä palautteesta. Ole siis avoin ja vältä liiallista 

virallisuutta kommunikoinnissa. Se kuuluu sosiaalisen median luonteeseen.  

Miasma , viisi kertaa vuodessa ilmestyvä metallimusiikkiin ja äärikulttuuriin keskittyvä laatulehti ja verkkokauppa, 

hyödyntää Facebookia laaja-alaisesti. 
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Miasma palvelee asiakkaitaan Facebookissa edistyksekkäällä tavalla, jonka tuloksena fanimäärä on tuplaantunut 

puolessa vuodessa. He tarjoavat faneille ajankohtaista tietoa: 

 

Näyteikkunan mitä alan piireissä tapahtuu 

 

Tilausmahdollisuuden ja mielenkiintoisia tuotteita omalle kohderyhmälleen. 
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3. Lisää faneja 
 

Facebook-mainonta on kokemustemme mukaan tehokasta ja kustannuksiltaan meidän kokemusten mukaan 

edullisempaa kuin Google-mainonta. Ennen mainostamista kannattaa kuitenkin pistää sivun sisältö kuntoon ja 

houkuttelevaksi, jotta mainoksen kautta tulevat asiakkaat liittyvät varmemmin faneiksi. Hyvä, joskin erikoisosaamista 

vaativa, keino houkutella kävijät faneiksi on tehdä oma tervetulosivu (englanniksi landing page). Esimerkiksi 

Savalanche tervetulosivulle(http://www.facebook.com/savalanche.suomi?sk=app_7146470109) on koostettu tärkeä 

tieto tuotteesta.  Esimerkkejä hyvistä tervetulosivuista kannattaa myös katsoa suurien kansainvälisten brändien 

Facebook-sivuilta.  

Itse mainonnan käynnistäminen on tehty helpoksi ja onnistuu näillä ohjeilla keneltä vaan.  Tarvitaan vain 

luottokortti, jolta mainokset laskutetaan.  Laskutus perustuu klikkauksiin eli maksat vain kun joku tulee sivuillesi 

mainoksen kautta. Klikkauksen hinta perustuu mainoksesi rajaukseen ja tietenkin kilpailutilanteeseen. Kun mainostat 

mainostajien suosiossa olevalle kohderyhmälle, maksat enemmän. Voit asettaa mainonnalle päivä- tai 

kampanjakohtaisen budjetin, joten voit olla varma että käytät mainontaan vain itselle sopivan rahamäärän. Tämä 

mahdollistaa myös suhteellisen riskittömän tavan kokeilla mainontaa. Aloita pienellä budjetilla ja arvioi tulosten 

perusteella kuinka paljon siihen kannattaa panostaa.  

 

Mainonnan kohderyhmän rajaus on suositeltavaa. Sillä saat paremmin klikkejä verrattuna näyttökertoihin ja yleensä 

myös halvemman keskimäärisen hinnan yhdelle klikkaukselle. Kohdennuksen voi tehdä esimerkiksi seuraavien 

tietojen perusteella: 

http://www.facebook.com/savalanche.suomi?sk=app_7146470109
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¶ Iän 

¶ sukupuolen 

¶ paikkakunnan, voit määrittää esimerkiksi Helsinki ja kaikki paikat 100 kilometrin säteellä. 

¶ koulutustason 

¶ yhteyksien, voit kohdentaa mainokset esimerkiksi tietyn sivuston faneille. Huomioi, että ko sivulla pitää olla 

vähintään tuhat fania, että voit tehdä kohdennuksen 

Alla olevassa esimerkissä mainos on kohdennettu 30-45 vuotiaille yrittäjille, jotka asuvat Oulussa. Tämän 

kohdennuksen kattavuus on vain 100 henkeä. Näin pienellä kohderyhmällä ei välttämättä saavuta merkittävää 

määrää uusia faneja,  joten kohdennusta pitäisi laajentaa tuhansiin henkilöihin. Mukaan voisi esimerkiksi lisätä muut 

Suomen suurimmat kaupungit.  

 

Hyvä tapa löytää sopivat asiakkaat on miettiä kenen sivuilla asiakkaasi voivat nykyisin olla. Esimerkiksi kilpailijoiden 

sivut, alan blogien ja lehtien sivut ja alan järjestöjen sivut ovat hyvä alku mainosten kohdentamiselle. 

Maantieteellinen kohdistus on erittäin tehokasta, jos toimit paikallisesti. Ja jos toimit koko maan laajuisesti niin voit 

luoda oman mainoksen, ehkä hieman eri sisällöllä eri alueille ja seurata mikä mainos toimii parhaiten eli mihin tulee 

eniten klikkejä per näyttökerta (CTR, Click Through Rate). Yleisellä tasolla voidaan sanoa, että CTR-arvo 0,1 on hyvä. 

Pienempikin arvo voi olla riittävä mainoksissa, joissa kohderyhmää ei olla rajattu tarkasti. 

Voit määrittää kampanjallesi budjetin joko päivätasolla tai koko kampanjalle kerralla.  Suositeltava kampanjan kesto 

on yleensä muutamia viikkoja. Siinä ajassa näet jo kampanjan hyödyn ja tarvittaessa voit muuttaa sitä hieman 

parempaan suuntaan. Klikkauksen hinta vaihtelee, mutta voit määrittää sille maksimihinnan. Voit lähteä liikkeelle 

Facebookin suosittelemalla hinnalla. Muutaman päivän päästä kannattaa tarkastaa onko mainostasi näytetty 

riittävästi ja nostaa tai laskea tarjousta tarvittaessa.  
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Kun olet tehnyt mainontaa pari viikkoa niin kannattaa katsoa millaiset henkilöt ovat klikanneet mainoksiasi. Et saa 

näitä tietoja henkilötasolla, mutta voi seurata esimerkiksi minkä ikäiset henkilöt ja mistä päin Suomea klikkaukset 

tehdään. Tätä tietoa kannattaa hyödytää seuraavissa kampanjoissasi eli kohdenna mainokset niille alueille ja 

ikäryhmille, jotka ovat klikanneet aikaisempaa mainosta ahkerimmin.  

Viraalit ovat hyvä tapa fanien määrän kasvattamiseen, mutta niiden käyttäminen ei onnistu niin helposti kuin 

Facebook-mainosten. Suomeksi sanottuna viraalit ovat juttuja, videoita, kommentteja, joita fanisi jakavat edelleen 

omille kavereilleen. Viraaleja mietittäessä kannattaa arvioida miksi fanisi jakasivat tietoa. Yleisesti viraalit toimivat, 

jos se tarjoaa levittäjälle edes jonkin seuraavista motivaattoreista (neljän F:n sääntö) 

¶ Fortune eli rahallinen hyöty joko itselle ja/kavereille 

¶ Fame eli mainetta ja kunniaa 

¶ Fulfilment eli täyttymyksen tunne siitä että tekee/tukee jotain tärkeää  

¶ Fun eli halu jakaa kavereille jotain hauskaa 

Hyviä Facebook-viraaleja ovat olleet esimerkiksi hauska Salli-satulatuolivideo, Sempers-hyväntekeväisyyskampanja, 

jossa lahjoitettiin 10 senttiä per uusi fani hyväntekeväisyyteen ja kansainvälisesti ehkä tunnetuin viraali Old Spice 

Man. Viraalit voivat levitä parhaimmillaan todella laajalle ja viedä tuotteesi ja brändisi laajan joukon tietoisuuteen. 

Salli-satulatuolikin pääsi Conan O’Brian show:n pääasiassa sosiaalisen median suosion kautta.  

Hyväksi todettu tapa tavoitella faneja on ollut järjestää arvontoja fanien kesken, mutta Facebookin nykyiset 

promootiosäännöt estävät sen. Enää ei saa perustaa kilpailua esimerksi sivusta tykkäämisen tai julkaisun 

kommentoinnin pohjalle vaan kilpailuja varten pitää luoda oma sovellus, jonka ehdoissa vapautetaan Facebook 

kaikeista vastuusta kilpailun suhteen. Tarkemmat ehdot on luettavissa tästä linkistä: 

http://www.facebook.com/promotions_guidelines.php 

http://www.facebook.com/promotions_guidelines.php
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Vaihtoehtona fanien palkitsemiseen on erikoistarjousten myynti.  Erikoistarjous julkistetaan esim. viikoittain 

sivustolla ja sitä asetetaan tarjolle rajoitettu määrä.  Tässä tapauksesa fanit hyötyvät siitä, että saavat ensimmäisinä 

tiedon tarjouksesta ja mahdollisuuden säästää, jos ehtivät ostamaan ensimmäisinä. 

 

Nykyisin on mahdollista käyttää Facebookia oman yrityksesi nimissä. Tämä antaa loistavan mahdollisuuden tuoda 

omaa brändiä esiin esimerkiksi kommentoimalla muiden sivuilla. Saat yrityksen nimen käyttöön klikkaamalla ’Käytä 

Facebookia sivuna ... ’ –linkkiä. 

 

Huomioi, että sinun on tykättävä sivusta ennen kuin voit kommentoida sinne. Suosittelen kommentoimaan 

artikkeleja heti niiden julkaisun jälkeen, niin saat brändisi laajemmin esiin. Alla esimerkki kommentista toiselle 

sivulle. Tämä kommentti tulee näkymään kaikkien LumoLinkin fanien seinällä. 

Viraali voi lähteä liikkeelle fanien palkitsemiseen littyvällä erikoistarjouksella. Tässä tapauksessa motivaattorina 

on rahallinen hyöty kavereille ja oma täyttymyksen tunne että antaa kavereillekin mahdollisuuden hyötyä 

huipputarjouksesta. 
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4. Lisää näkyvyyttä ja myyntiä 
 

Millä sitten saadaan kauppa kulkemaan? Facebookissa toimivat ehdottomasti kaikenlaiset kampanjat. Facebookhan 

on tehty ajankohtaisten tarinoiden viestintään, joten samaa toimintoa voidaan suoraan hyödyntää myös 

kampanjoihin. Kampanja voi olla viikkotarjouksia, erikoistuotteita, uutuustuotteita. Tärkeätä on miettiä julkaistavaa 

tuotetta asiakkaan näkökulmasta. Mikä siis kiinnostaisi sinua asiakkaana? 
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Kun julkaiset tarjouksia ja suoraa tuotetietoa, älä tee sitä liian usein. Ihmiset saattavat kyllästyä tietotulvaan ja 

piilottaa  julkaisusi seinältä. Sanoisin, että liikaa on julkaista useita kertoja päivässä, jollei kyseessä ole ”hullut päivät” 

tai vastaava. Hyvä tapa aloittaa tarjouskampanjat on tehdä ne viikoittain. Se ei ole ainakaan liian usein ja useissa 

tapauksissa hyväksi todettu markkinointitapa. Kampanjatuote voi olla esimerkiksi jokin erikoiserä, jollaista ei saa 

useasta paikasta tai jonka hinta on edullinen ja jonka saanti on rajoitettu tiettyyn määrään.    

Ja vielä lopuksi muutamia tärkeitä huomioita Facebook-kaupankäyntiin eli hienommin sanottuna f-commerceen. 

Verkossa vertaillaan paljon tuotteita, joten tuotteesi hinta ei saa olla Facebookissa kalliimpi kuin esimerkiksi 

myymälässäsi tai omassa verkkokaupassasi. Fanit kyllä huomaavat, jos näin on ja sen jälkeen fanittamisen peruste 

taloudellisesta hyödystä häviää ja fanit saattavat kadota. Faneistahan kannattaa pitää huolta, koska tutkimusten 

mukaan he suosittelevat ja ostavat tuotteitasi enemmän kuin muut. Parhaimmillaan saat siis fanistasi liikevaihdon 

lisäksi myös lisävoimaa myyntiin.   

Fanien määrää kannattaa siis yrittää lisätä. Olemme huomanneet, että fanien määrä on verrannollinen Facebook-

kaupan myyntiin. Kymmenillä faneilla ei juurikaan tule lisämyyntiä, sadoilla pääsee jo alkuun ja tuhansilla on jo hyvä 

valmius Facebook-kaupankäyntiin. Pidä siis aina työlistallasi fanien määrän kasvattamien ja heistä huolehtiminen. 

Facebook-kauppahan ei sikäli ole erilaista verrattuna perinteiseen kaupankäyntiin vaan sielläkin tyytyväinen asiakas 

ostaa toistekin. Asiakastyytyväisyys korostuu vielä enemmän, koska tiedon jako on helpompaa niin positiivisessa kuin 

negatiivisessa mielessä. Tavoitteena tulee olla siis tuhansia tyytyväisiä faneja niin kaupankäyntikin on helppoa. 

5. Yhteenveto 
 

Toivottavasti sait tästä uusia ideoita ja oppia Facebookissa toimimiseen. Asiat eivät ole monimutkaisia, eivätkä 

vaikeita, vaan maalaisjärjellä pääsee jo pitkälle. Ajattele asiaa asiakkaan ja fanin näkökulmasta, julkaise tietoa 

Miasman kuukauden tuotteet ovat antaneet sysäyksen ostotapahtumalle ja samaan tilaukseen on ostettu myös 

muita Facebook-kaupan tuotteita. 
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avoimesti ja hyödynnä Facebookin valtava potentiaali bisneksesi kehittämiseen. Kokosin loppuun vielä lyhyen 

esimerkinomaisen muistilistan mitä pitäisi tehdä. Pelkkän sivun perustaminen ei siis riitä vaan säännöllisyys on 

tärkeää. Sen voit tehdä esimerkiksi näin. 

Päivittäiset tehtävät 

¶ Kommentoi seinälle tulleita kirjoituksia. Älä missään nimessä poista negatiivista palautetta, vaan pyri 

käsittelemään se rakentavasti. 

¶ Julkaise uutta tietoa vähintään joka toinen päivä 

Viikottaiset tehtävät, tee joka maanantai 

¶ Tee viikkotarjoukset 

¶ Seuraa Facebook-mainonnan tehoa ja muokkaa tarvittaessa mainoksia. 

Kuukausittaiset tehtävät, tee joka kuun ensimmäisenä arkipäivänä 

¶ Järjestä kilpailu, palkinnoksi esimerkiksi mielenkiintoinen tuote. Kannusta faneja jakamaan tietoa eteenpäin. 

6. Linkit 
 

Savalanche, Sosiaalisen Median Kauppa 

www.savalanche.com  

Savalanche Facebookissa, katso ajankohtaiset uutiset ja vinkit Facebook-kaupankäyntiin. 

http://www.facebook.com/savalanche.suomi 

Zenton loistava blogikirjoitus: 5 tapaa pitää huolta tykkääjistä ja seuraajista 

http://www.zento.fi/blog/5-tapaa-pit%C3%A4%C3%A4-huolta-tykk%C3%A4%C3%A4jist%C3%A4-ja-seuraajista 

Facebook-mainostaminen 

http://www.facebook.com/adsmarketing/ 

Facebook, tilastojen analysointi 

http://ads.ak.facebook.com/ads/FacebookAds/Pages_Insights_Guide.pdf 

Facebook, lisäosat kotisivuille. Houkuttele kotisivujesi kävijät Facebookiin ja julkaise FB:n tietoa kotisivuillasi. 

http://developers.facebook.com/docs/plugins/  

http://www.savalanche.com/
http://www.facebook.com/savalanche.suomi
http://www.zento.fi/blog/5-tapaa-pit%C3%A4%C3%A4-huolta-tykk%C3%A4%C3%A4jist%C3%A4-ja-seuraajista
http://www.facebook.com/adsmarketing/
http://ads.ak.facebook.com/ads/FacebookAds/Pages_Insights_Guide.pdf
http://developers.facebook.com/docs/plugins/

