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Troot on vaikuttaja- ja somemarkkinointiin 
erikoistunut luova toimisto

Teemme brändeistä vaikuttavia 



Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen tavoitteena on ymmärtää syvällisemmin kuluttajien sosiaalisen median 
käyttöä ja suhdetta eri kanaviin ja vaikuttajiin eri ikäryhmissä. Tämän lisäksi 
kartoitettiin ostopäätökseen vaikuttavia tekijöitä. 

Kyselyä varten kerättiin edustava otos eri profiilin some-vaikuttajien yleisöistä. 
Vastaajia oli 1703. 

Tutkimuksen toteutti Troot yhdessä Digitalistin kanssa



Neljä tärkeintä löydöstä

1. Somea kulutetaan monikanavaisesti varsinkin alle kolmekymppisten kohderyhmissä.

2. Kaupallisia sisältöjä ei koeta häiritseviksi, jos ne on suunniteltu hyvin ja brändi sopii 

vaikuttajan sisältöihin.

3. 43% vastaajista ostaa tuotteen vaikuttajan suosituksen perusteella, 31% julkkiksen 

suositteluun pohjaten.

4. Vanhemmat kuluttajat toivovat kestollisesti lyhyitä sisältöjä ja kuvasisältöjä, 

nuoremmat toivovat pidempiä videoita. Hauskat sisällöt ovat toivottuja kaikissa 

kohderyhmissä. 



Sisältö
1. Medioiden tärkeys ja käyttö eri ikäryhmissä 

2. Suhtautuminen vaikuttajien kaupallisiin yhteistöihin

3. Kaupallisten yhteistöiden laatu  – minkälainen sisältö jää 

kuluttajien mieleen?

4. Ostopäätökseen vaikuttavat tekijät vaikuttajamarkkinoinnissa

5. Mitä vaikuttajayhteistyön innoittamana ostetaan? 

6. Kuluttajien toiveet vaikuttajien sisältöihin 



Medioiden tärkeys ja käyttö 
eri ikäryhmissä 



Monikanavaisuus on uusi normaali

Alle 18-vuotiaiden parissa tärkeimpiä medioita ovat Snapchat, 
TikTok ja YouTube. 

Yli 18-vuotiaiden parissa tärkeimpiä medioita ovat muun muassa 
Instagram, YouTube ja podcastit.

30+-kohderyhmässä Instagram ja Facebook ovat edelleen laajassa 
käytössä, perinteisen median käyttö korostuu ja podcastit ovat 

kasvava trendi. 



Kuluttajille tärkeät mediat (1/2)
Kuinka tärkeänä pidät seuraavia medioita itsellesi?

Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)



Kuluttajille tärkeät mediat (2/2)
Kuinka tärkeänä pidät seuraavia medioita itsellesi?

Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)



Kuluttajien erittäin tärkeäksi kokemat mediat ikäryhmittäin 
Kuinka tärkeänä pidät seuraavia medioita itsellesi? – Erittäin/ Jokseenkin tärkeä



Medioiden käyttö (1/2) 
Kuinka usein käytät seuraavia palveluita/medioita?

Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)



Medioiden käyttö (2/2) 
Kuinka usein käytät seuraavia palveluita/ medioita?

Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)



Medioiden käyttö
Kuinka usein käytät seuraavia palveluita/ medioita? – Päivittäin/ lähes päivittäin



Sosiaalisen median kanavista eniten käytetään Instagramia, Snapchatia 

(henkilökohtaisen viestinnän kanava) ja YouTubea. Kanavien käyttö jakautuu 

voimakkaasti eri ikäryhmien välillä. 

On tärkeää valita käytettävät some-kanavat ja vaikuttajat tavoitellun 

kohderyhmän mukaan sekä suunnitella viesti kuhunkin kanavaan sopivaksi. 



Suhtautuminen 
kaupallisiin yhteistöihin 



Suhtautuminen kaupallisiin yhteistöihin

YouTuben ja Instagramin kaupallisiin yhteistöihin 
suhtaudutaan kaikista positiivisimmin 

alle 30-vuotiaiden keskuudessa. 

Yli 30-vuotiaat suhtautuvat lähtökohtaisesti 
varautuneemmin kaupallisiin sisältöihin vaikuttajan 

kanavissa - sisällön täyttyy tuottaa lisäarvoa. 



Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)

Suhtautuminen kaupalliseen yhteistyöhön (1/2)
Kuinka suhtaudut kaupalliseen yhteistyöhön seuraavissa kanavissa?



Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)

Suhtautuminen kaupalliseen yhteistyöhön (2/2)
Kuinka suhtaudut kaupalliseen yhteistyöhön seuraavissa kanavissa?



Suhtautuminen kaupalliseen yhteistyöhön
Kuinka suhtaudut kaupalliseen yhteistyöhön seuraavissa kanavissa?

Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)



Suhtautuminen kaupalliseen yhteistyöhön (alle 18v)
Kuinka suhtaudut kaupalliseen yhteistyöhön seuraavissa kanavissa?  

Ikäryhmä alle 18  (n=558)



Suhtautuminen kaupalliseen yhteistyöhön (18-24v)
Kuinka suhtaudut kaupalliseen yhteistyöhön seuraavissa kanavissa? 

Ikäryhmä 18-24  (n=624)



Suhtautuminen kaupalliseen yhteistyöhön (25+v)
Kuinka suhtaudut kaupalliseen yhteistyöhön seuraavissa kanavissa? 

Ikäryhmä 25+  (n=521)



Kaupallisten yhteistöiden määrä
Miten koet kaupallisten yhteistöiden määrän seuraamissasi some-kanavissa?

Kaikki vastaajat= Troot vaikuttaja ja some-markkinointi Suomessa 2021  (n=1703)



Kaupallisuus häiritsee, jos sitä on liikaa tai kun se keskeyttää oman 

käyttäjäkokemuksen, kuten musiikin kuuntelun. Hyvin suunniteltu ja kuluttajalle 

lisäarvoa tuova kaupallinen sisältö ei näin tee.

Saadakseen viestinsä uskottavasti läpi markkinoijan kannattaa panostaa 

suunnitteluun ja vaikuttajien valintaan sekä kohderyhmälle relevantteihin 

jakelukanaviin.



Kaupallisten yhteistöiden laatu – 
minkälainen sisältö jää kuluttajan 
mieleen? 



Huumori jää kuluttajien mieleen niin 

kaupallisissa kuin orgaanisissakin sisällöissä 



Minkälaiset yhteistyöt jäävät mieleen?
1. Hauskat ja humoristiset sisällöt

 2.   Tuotetarjoukset

 3.   Uutuustuotteiden esittelyt

 4.   Tuotteiden käyttö, tutoriaalit

 5. Sisällöt vaikuttajan elämästä, brändi mukana sisällöissä



Onnistuneet kaupalliset yhteistyöt
Minkälaiset kaupalliset yhteistyöt ovat jääneet positiivisesti mieleen?

Kaikki vastaajat= Troot Vaikuttajakysely (n=1703)



Onnistuneet kaupalliset yhteistyöt
Minkälaiset kaupalliset yhteistyöt ovat jääneet positiivisesti mieleen?



Nuorille seuraajille kaupallisista yhteistöistä jää mieleen 
erityisesti huumorisisällöt, käyttökokemukset ja tuotearvostelut.

 Näiden lisäksi etenkin vanhemman kohderyhmän mieleen jäävät 
yhteistyötoteutukset, joissa brändi yhdistyy vaikuttajan 

elämään.



Ostopäätökseen vaikuttavat tekijät 
vaikuttajamarkkinoinnissa



Ostopäätökseen vaikuttavat tekijät

43 % vastanneista kertoo ostaneensa vaikuttajan 
suositteleman tuotteen tai palvelun viimeisen 12 kuukauden 

aikana. Vuonna 2019 vastaava luku oli 44 %. 

Kolmasosa vastaajista on ostanut tuotteen tai palvelun 
vaikuttajamarkkinoinnin perusteella viimeisen 3kk aikana. 

Vaikuttajan sisältö herättää kiinnostuksen, jonka jälkeen 
lopullinen ostopäätös tehdään yleisimmin tarpeeseen 

pohjautuen tai alennuskoodin ohjaamana. 



Top 5 ostopäätökseen vaikuttavat tekijät
Oletko viimeisen vuoden aikana ostanut jonkin uuden tuotteen tai palvelun seuraavien asioiden perusteella? 
Voit valita useamman vaihtoehdon.

Kaikki vastaajat= Troot Vaikuttajakysely (n=1703)



Ostopäätökseen päätyminen
Mikä sai sinut ostamaan tuotteen / palvelun kaupallisen yhteistyön perusteella? Voit valita useamman 
vaihtoehdon.

Ostanut jotain kaupallisen yhteistyön perusteella viimeisen 3 kuukauden aikana (n=458)



Top 3 syyt ostopäätöksen takana 

1. Sisältö sai minut kiinnostumaan tuotteesta

2. Tarvitsin tuotetta tai palvelua

3. Halusin hyödyntää kampanjakoodin



Vaikuttajan suositus tehoaa edelleen, vaikka kaupallisten sisältöjen määrä on 
kasvanut räjähdysmäisesti kaikissa sosiaalisen median kanavissa. 

Hyvin suunniteltu ja ennen kaikkea samaistuttava vaikuttajan sisältöön ja 
profiiliin sopiva yhteistyö luo kuluttajalle kiinnostuksen ja tarpeen tuotteeseen.

 
Informatiivisten ja kiinnostavien sisältöjen lisäksi taktisen kampanjakoodin rooli 

ostopäätökseen johtamisessa on suuri. 



Mitä vaikuttajayhteistyön 
innoittamana ostetaan? 



Mitä vaikuttajayhteistyön innoittamana ostetaan? 

1. Vaatteita 

2. Virvoitus- ja energiajuomia 

3. Herkkuja ja välipalatuotteita

4. Urheiluun liittyviä tuotteita ja palveluja

5. Suoratoisto- ja maksu-tv -palveluja

6. Kosmetiikkaa 

7. Valmisruokaa

8. Ruokakuljetuspalveluita

9. Äänikirjapalveluita

10. Elektroniikkaa



Ostopäätös kaupallisen yhteistyön perusteella
Mitä seuraavista tuotteista/ palveluista olet ostanut/ käyttänyt kaupallisen yhteistyön perusteella viimeisen 3 
kuukauden aikana?

Ostanut jotain kaupallisen yhteistyön perusteella viimeisen 3 kuukauden aikana (n=458)



Ostopäätös kaupallisen yhteistyön perusteella
Mitä seuraavista tuotteista/ palveluista olet ostanut/ käyttänyt kaupallisen yhteistyön perusteella viimeisen 3 kuukauden aikana?



Kuluttajien toiveet 
vaikuttajien sisältöihin



Kuluttajien toiveet vaikuttajien sisältöihin

YouTube ja muut kestollisesti pitkät sisällöt kiinnostavat 
edelleen. Mitä vanhempi vastaaja, sitä enemmän toivotaan 

kuvasisältöjä, sekä lyhyitä videoita ja tekstejä.

18-vuotiaat ja tätä nuoremmat toivovat lisää kestollisesti 
pidempiä videosisältöjä (yli 80%).



Minkälaista sisältöä vaikuttajilta toivotaan
Mitä seuraavista haluaisit nähdä seuraamiltasi vaikuttajilta tulevaisuudessa?



Mitkä aiheet ja teemat ovat toivottuja
Mitä seuraavista sisällöistä haluaisit nähdä seuraamiltasi vaikuttajilta tulevaisuudessa?



Vaikuttajien sisältöjen parissa halutaan viihtyä. Vaikuttajat 

luovat lisäarvoa kulutettavaan some-sisältöön: 

viihdesisällöt irrottavat arjesta, matkustussisällöt auttavat 

kaukokaipuuseen, resepti- ja “life hack” -sisällöt antavat 

konkreettisia vinkkejä ja apuja arkeen. 



Vastaajien taustatiedot



Vastaajien taustatiedot

IkäSukupuoli

Kaikki vastaajat= Troot Vaikuttajakysely (n=1703)



Ammattiasema

Kaikki vastaajat= Troot Vaikuttajakysely (n=1703)

Vierailutiheys vaikuttajan 
kanavissa

Vastaajien taustatiedot



Kaikki vastaajat= Troot Vaikuttajakysely (n=1703)

Vastaajien taustatiedot

Asuinpaikka Talouden 
bruttovuositulot



Kiitos!

business@troot.fi
+358(0)50 513 3077


