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yritys Turun Autoliike AE. Yritys tarjoaa asiakkaille erilaisia vaihtoautoja niin 
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asiakasmääriä. 
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pystyvät ylläpitämään Instagram yritysprofiilia. Yritys pystyy hyödyntämään 
tehokkaammin Instagramia lisäämällä julkaisujen määrää, huomioimalla 
julkaisujen ajankohdan, jakamalla muiden toimijoiden ajankohtaisia tarjouksia 
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Käytetyt lyhenteet ja sanasto 

Instagram 

Sosiaalisen median kanava, joka on tarkoitettu älylaitteille. Käyttäjät voivat 

lisätä kuvia tai videoita kokemuksistaan. Yritysprofiileissa tavoitteena lisätä 

oman tuotteen näkyvyyttä ja vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa 

Hashtag 

Tunnistesana, käytetään Instagram julkaisuissa kertomaan mistä julkaisussa on 

kyse. 

Stories-toiminto 

Instagramista löytyvä työkalu, joka mahdollistaa julkaisujen lisäämisen eri 

osioon. Julkaisut ovat nähtävillä muille käyttäjille vain 24 tuntia julkaisun 

julkaisemisen jälkeen. 
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1 Johdanto 

Opinnäytetyön tavoitteena on kehittää Autoliike AE:lle suunnitelma Instagram- 

markkinoinnin tehostamiseksi. Vuoden 2023 digimarkkinoinnin suunnitelma 

kattaa pelkästään Turun toimipisteen. Autoliike AE:n tavoite on suunnitella 

digimarkkinoinnin perusteet Instagramin käytön tehostamiseksi vuodelle 2023. 

Hyvällä suunnitelmalla voidaan löytää oikeat keinot yrityksen kasvamiseen, 

asiakaskunnan laajenemiseen, ja liiketoiminnan kukoistamiseen. Hyvällä 

digimarkkinoinnilla pitäisi olla positiivinen vaikutus yrityksen markkinointiin ja 

sen myötä myös sen imagoon.   

Autoliike AE on vuonna 2020 perustettu autoliike Turussa, ja sen on perustanut 

Albion Kanlilari. Vuonna 2021 Autoliike AE ylitti 1 miljoonan euron liikevaihdon. 

Autoliike AE keskittyy käytettyjen henkilöautojen myyntiin ja niiden 

maahantuontiin kaikista EU-maista. Autoliikkeen valikoimassa on myös 

vuodenajoista riippuen erilaisia kulkuneuvoja kuten muun muassa 

moottorikelkkoja, veneitä, moottoripyöriä ja vesijettejä.  

Autoliike AE harjoittaa myyntiä, joten tärkeänä keinona myynnin tekemiseen 

voidaan pitää hyvää markkinointia. Hyvällä markkinoinnilla Autoliike AE pystyy 

kilpailemaan lähialueen kilpailijoiden kanssa, ja sen myötä edistämään myyntiä. 

Markkinointi lisää asiakkaiden tietoisuutta yrityksestä, joka sitten taas johtaa 

uusien potentiaalisten asiakkaiden saavuttamiseen. Markkinointi siis antaa 

pientä etulyöntiasemaa kilpailijoihin, joka vaikuttaa positiivisesti yrityksen 

liiketoimintaan. 

Tekijän opinnäytetyön aiheen valintaan vaikutti oma mielenkiinto ja 

toimeksiantajan tarve, kun yritys siirtyy uusiin toimitiloihin. Turun Autoliike AE 

valikoitui toimeksiantajaksi yrityksen laajentumishalukkuuden ja tulosten 

saavuttamisen ansiosta. Aiheeksi valittiin digimarkkinoinnin suunnittelun, koska 

Autoliike AE haluaa kasvattaa liiketoimintaansa, ja hyvällä digimarkkinoinnilla 

pystyy saavuttamaan mahdollisimman suuren asiakaskunnan, joka vastaavasti 

mahdollistaa myynnin kasvun. 
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Opinnäytetyön alussa kerrotaan markkinoinnin käsitteistä, jonka jälkeen 

perehdytään digimarkkinoinnin kanaviin. Myöhemmissä luvuissa käsitellään 

Instagramia ja sen käytön hyödyntämistä ja tehostamista. Opinnäytetyön 

lopussa opinnäytetyön tekijä tiivistää johtopäätökset autoliikkeen Instagramin 

käytöstä. 
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2 Autoliike AE:n digitaalisen markkinoinnin nykytila 

 

Autoliike AE:n markkinointia hoitavat toimitusjohtaja ja automyyjät. Yrityksellä 

on erilaista digitaalista näkyvyyttä sosiaalisessa mediassa kuten esimerkiksi 

Instagramissa, Facebookissa ja myös omat verkkosivut. Tämänhetkisessä 

tilanteessa kyseiset sosiaalisen median kanavat ovat toimineet Nettiauton 

lisäksi uusien vaihtoautojen esittelykanavina. 

Heikkoutena Autoliike AE markkinoinnissa tällä hetkellä voidaan pitää sitä, että 

yritys on panostanut esimerkiksi sosiaaliseen mediaan vain tiettyinä 

ajanjaksoina, eikä yrityksellä ole kokonaista digimarkkinointisuunnitelmaa koko 

vuodelle. Laajemmalla digimarkkinoinnilla yrityksen markkinointi olisi 

tuloksellista ia määrätietoista. Nykytilaa tarkasteltaessa on hyvä hyödyntää 

SWOT-analyysia (Kuvio 1), jonka avulla pystyy tarkastelemaan nykytilan  

vahvuuksia ja heikkouksia sekä mahdollisuuksia ja uhkia. Tämän jälkeen on 

helpompi lähteä rakentamaan kehitysideoita ja erilaisia toimintamalleja. 
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Kuvio 1. SWOT-analyysi Autoliike AE:n markkinoinnin nykytilasta. 

 

 

 
MÄÄRITELMÄ  

S 

Vahvuudet 
Useat sosiaalisen median kanavat 

Sosiaalisen median tärkeys asiakkaiden 

tavoittamisessa. 

W 

Heikkoudet 
Sosiaalisen median kanavien säännöllisen 

ylläpidon puuttuminen. 

Julkaisujen niukkuus 
 

O 

Mahdollisuudet 

Suuremman asiakaskunnan saavuttaminen. 

Markkinointikanavien monipuolistuminen. 
 

T 

Uhat 
Instagram tai muun sosiaalisen median kanavien 

julkaisujen hukkuminen muiden julkaisujen 

joukkoon. 

Käytettävän budjetin puute 
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Tavoitteet tälle opinnäytetyölle ovat selkeät ja johdonmukaiset. Opinnäytetyön 

tekijä lähtee rakentamaan Autoliike AE digimarkkinointia ja sen käytön 

tehostamista vuodelle 2023. Tarkoitus Autoliike AE digimarkkinoinnille on, että 

yritys pystyy kattavalla markkinoinnilla edistämään liiketoimintaansa ja 

erottumaan joukosta vilkkaalla kilpailu alueella Kaarinassa. Ratkaiseva tekijä 

Autoliike AE markkinointisuunnitelmassa on löytää toimeksiantajalle sopivat 

käytössä olevat markkinointikanavat, joita pystyy käyttämään ja päivittämään 

helpommin osana autoliikkeen arkea.  
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 3 Sosiaalinen media markkinoinnissa 

Sosiaalinen media on nykyään jokapäiväinen osa arkeamme. Käytetyimmissä 

sosiaalisen median kanavissa kuten Facebook, Instagram, Youtube ja Twitter, 

viestintä tapahtuu usein monelle käyttäjälle kerrallaan. Yhteydenpito ihmisten 

välillä muodostaa pohjan sosiaaliselle medialle. Toisin sanoen ihmiset 

ylläpitävät kontaktejaan ja rakentavat sosiaalisia suhteita sosiaalisen median 

välityksellä muun muassa viestittelemällä ja tallentamalla kokemiaan elämyksiä. 

Sosiaalisen median kanavat mahdollistavat autoliikkeiden markkinoinnin, koska 

niitä on helppo käyttää ja ennen kaikkea niiden käyttö on ilmaista. Sosiaalinen 

media tavoittaa miljoonia ihmisiä ympäri maailman, joka mahdollistaa tässä 

tapauksessa myös autoliikkeiden lähestymisen asiakkaisiin sosiaalisen median 

välityksellä. Sosiaalisen median kanavien monipuolinen käyttö vaatii panostusta 

ja kanavien jatkuvaa päivitystä. (Karjaluoto 2010, 14-15.) 

Asiakkaiden käyttäytymistä sosiaalisessa mediassa on seurattu muun muassa 

tietyn julkaisun suosion perusteella. Ammattimaisesti otetut kuvat herättävät 

mielenkiintoa potentiaalisissa asiakkaissa. Alla olevassa Kuvassa 1 (Autoliike 

AE Audi RS7) vaihtoauton myyntikuvat on otettu erilaisessa ympäristössä kuin 

yleensä. Myyntikuvat otetaan yleensä autoliikkeen toimipaikan kuvaustiloissa, ja 

myynti-ilmoitusten kuvat ovat hyvin samankaltaisia. Kuvauspaikan vaihtumisen 

myötä haluttiin luoda asiakkaalle mielikuvaa auton tyylikkyydestä ja saada 

potentiaalisen asiakkaan kiinnostus heräämään. 
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Kuva 1. Autoliike AE Audi RS7 

 

 

3.1  Sosiaalinen media tarjoaa mahdollisuuksia 

Sosiaalisen median laajentuminen ajan myötä on johtanut maailman 

liiketoimintaympäristön muokkautumiseen. Sosiaaliseen mediaan siirtyminen on 

mahdollistanut kuluttajien ja käyttäjien ajantasaisen käyttäytymisen 

seuraamisen. (Isohookana 2007, 249-251.) Sosiaalisen median suuret 
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käyttäjämäärät mahdollistavat yrityksille sen, että ne pystyvät jatkuvasti 

seuraamaan potentiaalisten asiakkaidensa kiinnostuksen kohteita ja 

mieltymyksiä. Toisin sanoen yrityksellä on oltava erilaisia sosiaalisen median 

kanavien, jotta he pystyvät kehittämään toimintaansa luomalla kestävän ja 

kasvavan brändin. Sosiaalinen media tavoittaa tällä hetkellä yli puolet maailman 

väestöstä (Kuvio 2), ja se jo itsessään osoittaa sosiaalisen median tärkeyden 

liiketoimintaympäristössä. (Kortesuo 2014, 17-19.) 

  

 

Kuvio 2. Sosiaalisen median käyttäjät (DataReportal). 

 

Sosiaalinen media muodostuu erilaisesta ympäristöstä, jonka muodostavat 

useat eri sovellukset ja kanavat. Sosiaalisen median kanavan valinta on erittäin 

tärkeä yritykselle, koska kaikki sosiaalisen median kanavat eivät sovi kaikille. 

Tärkeintä on tiedostaa, että miten tiettyjä kanavia haluaa hyödyntää ja käyttää. 

Jokaisella kanavalla on omanlaisensa haasteet ja sosiaalisen median laajuus 

mahdollistaa sen, että yritys voi käyttää sosiaalista mediaa eri tarkoituksiin. 

Erilaisia vaihtoehtoja voivat olla muun muassa kävijämäärän lisääminen, 

tuotteiden esittely, brändin aseman vahvistaminen jne. (Pönkä 2014, 72.) 

Tärkeintä sosiaalisen median kanava valittaessa on suunnitelman luominen. 

Hyvällä suunnitelmalla pyritään lisäämään yrityksen tavoitettavuutta sosiaalisen 

median kanavissa. Suunnitelmaa luodessa yrityksen on huomioitava eri 
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kohderyhmien saavutettavuus erilaisten kanavien kautta. Sosiaalisen median 

kanavien käyttäminen Suomessa on yleistynyt todella paljon, ja sen osoittaa 

Kuvio 3 sosiaalisen median käyttäjistä vuonna 2022. 

 

 

Kuvio 3. Suosituimmat sosiaalisen median kanavat Suomessa 2022 

(MarkkinointiMaestro Oy).  

(www.markkinointimaestro.fi) 

 

3.2 Instagram markkinointikanavana 

Instagram on vuonna 2010 luotu sosiaalisen median sovellus, joka on tällä 

hetkellä yksi maailman suosituimmista sosiaalisen median kanavista. Instagram 

periaate on, että käyttäjät jakavat omista kokemuksistaan kuvia, videoita ja 

muita julkaisuja keskenään. Instagram toimii kaikissa älylaitteissa, mutta 

sisällön jakaminen onnistuu vain mobiililaitteiden kautta. Kuvien lisääminen 

Instagramiin on tehty todella helpoksi, ja sovelluksen helppokäyttöisyys onkin 

suurin syy sovelluksen suosioon. 
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Julkaisua voi jakaa monella eri tapaa. Käyttäjä voi jakaa kuvansa omaan 

kuvavirtaan, jossa kuvat näkyvät käyttäjän profiilissa kauemmin. Instagramissa 

suosittua on myös kuvien jakaminen Stories-osioon. Stories-osion 

toimintaperiaate on se, että käyttäjän jakama kuva tai video säilyy muiden 

käyttäjien nähtäväksi vain 24 tuntia. Instagramissa käyttäjien käytettävissä on 

erilaisia filttereitä, jotka mahdollistavat kuvien muokkauksen. (Instagram 2022) 

Facebook, Twitter ja Snapchat ovat myös todella suosittuja ihmisten 

keskuudessa. Facebook ei esimerkiksi kilpaile Instagramin kanssa, ostettuaan 

Instagramin vuonna 2010. Mainitsemisen arvoista on kuitenkin se, että 

vallitsevassa maailman tilanteessa erilaiset ilmiöt ja mielenkiinnon kohteet 

muuttuvat jatkuvasti esimerkiksi nuorten keskuudessa. On siis hyvin 

todennäköistä, että uusia kuvapalveluita tarjoavia sosiaalisen median kanavia 

tulee kuvioihin. 

Instagram tarjoaa yrityksille mahdollisuuden kasvattaa suosiotaan 

potentiaalisten asiakkaiden keskuudessa. Instagramin avulla yritysten on 

helpompi lähestyä potentiaalisiin asiakkaisiin muun muassa Direct-toiminnalla, 

joka mahdollistaa yhteydenoton asiakkaan ja yrityksen välillä. (Instagram.) 

Instagramissa on satoja tuhansia yrityksiä ja brändejä, jotka käyttävät 

Instagramia tuotteidensa mainostamiseen. (Phillips 2017.)  

Instagram mahdollistaa yritykselle yritysprofiilin luomisen. Yritysprofiilin 

luominen on mahdollista kahdella eri tavalla. Yritys luo kokonaan uuden profiilin 

tai sitten yritys muuttaa jo olemassa olevan profiilinsa yritysprofiiliksi. 

Yritysprofiilin luominen auttaa yritystä näyttämään potentiaalisille ja nykyisille 

asiakkaille ajankohtaiset tiedot yrityksestä, joita ovat muun muassa toimipisteen 

osoite, puhelinnumero ja sähköposti. (Instagram.) 
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4 Autoliike AE:n Instagram-suunnitelma 

 

Opinnäytetyön toiminnallisessa osuudessa tehdään suunnitelma Instagram-

markkinoinnin kehittämiselle ja sujuvuudelle vuodelle 2023. Autoliike AE on 

käyttänyt erilaisia sosiaalisen median kanavia jo entuudestaan. Instagramin 

yritysprofiilin käytön kehittämisestä ja tehostamisesta pidettiin palaveri 

13.4.2022 toimitusjohtaja Albion Kanlilarin kanssa. Palaverissa päädyttiin 

lopputulokseen, että Instagramin avulla yritys saa erilaisilla kuvilla 

vaihtoautoistaan hyvän lähestymistyökalun potentiaalisiin asiakkaisiin. 

Instagramia on hyvin helppoa päivittää jatkuvasti omien tarpeiden mukaisesti. 

Instagram-profiilin ylläpito ja markkinointi on huomattavasti taloudellisempaa 

kuin esimerkiksi perinteiset markkinointikanavat, joita ovat autoliikkeiden 

tapauksessa tv-mainokset, lehtimainokset jne. Instagramin käytön 

kehittämiseksi hyödynnettiin strategiaa, joka sisälsi julkaisujen lisäämisen 

säännöllisin väliajoin. Julkaistavaan materiaaleihin kuului niin myytyjen autojen 

kuvat kuin myös myyntiin tulevien vaihtoautojen kuvat. Toukokuussa 2022 

järjestettiin workshop Autoliike AE:n henkilökunnalle. Tilaisuuteen osallistui 

toimitusjohtajan lisäksi Autoliike AE:n  kaksi automyyjää. Workshopin tavoite oli 

helpottaa yrityksen Instagram yritysprofiilin ylläpitoa niin toimitusjohtajalle kuin 

myös automyyjille. Workshop kesti muutaman tunnin. 

 

4.1 Instagram markkinoinnin suunnittelu 

Instagram markkinointia suunniteltaessa voidaan käyttää samanlaisia malleja 

kuin perinteisessä markkinointiviestinnässä (Kuvio 4). Markkinointisuunnittelu 

käynnistyy nykytila-analyysilla. Nykytilan analyysin tekeminen auttaa 

ymmärtämään, millaisia tavoitteita asetetaan ja mitkä ovat lähtökohdat.  
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Nykytila-analyysi osoittaa sen, että Autoliike AE:lla on tarvittavat resurssit 

Instagram-markkinoinnin hoitamiselle. Toimitusjohtajalla ja automyyjillä on 

älypuhelimet, joilla saa otettua hyviä kuvia Instagramiin julkaistavaksi. Nykytila-

analyysin jälkeen toimitusjohtajan kanssa käydyssä palaverissa 13.4.2022 

asetettiin tavoitteet Instagram-markkinoinnille. Tavoitteeksi asetettiin Instagram 

yritysprofiilin aktiivinen käyttäminen, joka sisältää uusien julkaisujen lisäämistä 

säännöllisesti ja Stories-osion säännöllistä päivittämistä. Kävijämäärien ja 

julkaisujen tykkäyksien lisääntyessä tiedetään, että Instagramin yritysprofiilin 

käytön kehittäminen ja tehostaminen on onnistunut. Autoliike AE haluaa käyttää 

Instagramia väylänä Nettiauto-portaaliin. Nettiauto-portaalissa potentiaaliset 

asiakkaat pääsevät näkemään Autoliike AE.n kaikki vaihtoautot samassa 

paikassa. Instagramin avulla tähdätään näkyvyyden lisäämiseen potentiaalisten 

asiakkaiden keskuudessa. Instagram mahdollistaa keskustelun luomisen 

asiakkaiden kanssa esimerkiksi julkaisujen kommenttikentissä ja profiilissa 

olevien yhteystietojen avulla potentiaalinen asiakas voi ottaa yhteyttä yritykseen 

helpommin. (Leino 2011, 30-34.) 

 

 

Kuvio 4. Markkinoinnin suunnitteluprosessi (mukaillen Iltanen 2000, 133-135). 
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Instagramin käytön kehittämisen ja tehostamisen tavoitteet ovat selkeät.  

Instagram julkaisujen suosiota haluttiin mitata tykkäyksien määrällä ja 

yhteydenotoilla autoliikkeeseen. Tärkeänä onnistumisen mittarina pidettiin 

yhteydenottojen määrää niin Instagramin kautta kuin myös sähköpostitse ja 

puhelimitse. Halutaan tarkastella julkaisujen vaikutusta yhteydenottomääriin. 

Julkaisujen tehokuuden mittaamisen avuksi käytettiin enemmän 

yhteydenottomääriä kuin tykkäyksien määriä.  

 

4.2 Potentiaalisten asiakkaiden määrittäminen 

Potentiaalisten asiakkaiden määrittelyssä kiinnitetään huomiota vaihtoautojen 

malleihin. Kohderyhmien määrittelyssä keskityttiin niin vanhoihin kuin uusiin 

asiakkaisiin. Ihanteellisessa tilanteessa vanhat asiakkaat vierailisivat yrityksen 

Instagram-sivuilla, koska heille Autoliike AE on tullut tutuksi ostetun auton tai 

Facebookin kautta. Uusien asiakkaiden kohdalla oli tärkeää näyttää asiakkaille 

Autoliike AE:n uudet toimitilat, vaihtoautot ja lisätä kiinnostusta autoliikettä 

kohtaan. Niin uusissa kuin vanhojen asiakkaiden joukossa on eri ikäryhmiin 

kuuluvia ihmisiä, jotka ovat kiinnostuneita erilaisista autoista. Urheiluautot 

saattavat esimerkiksi kiinnostaa nuoria enemmän kuin esimerkiksi perheellisiä 

asiakkaita. Aluksi potentiaalisten asiakkaiden määrittäminen ei ole niin 

yksilöityä, koska Instagramin yritysprofiilin yksi tärkeimmistä tehtävistä on lisätä 

Autoliike AE:n vaihtoautojen näkyvyyttä ja sen myötä helpottaa asiakkaiden 

yhteydenottoja autoliikkeeseen. Yrityksen hyvällä tavoitettavuudella halutaan, 

että asiakkaan on helppoa löytää kaikki tarvitsemansa yrityksestä. 

 

 

4.3 Instagramin sanoma 

Instagramin avulla halutaan luoda potentiaalisille asiakkaille tietynlaista 

mielikuvaa Autoliike AE:n toiminnasta. Uusien vaihtoautojen mainostaminen ja 

onnistuneiden kauppojen päivittäminen sosiaaliseen mediaan lisää yrityksen 
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ammattimaisuutta ja luotettavuutta asiakasryhmien keskuudessa. Instagramilla 

halutaan välittää viestiä, että Autoliike AE toimittaa erilaisia autoja ympäri 

Suomen. Autoliike AE:n muuton yhteydessä Kaarinan toimitiloihin haluttiin 

tiedottaa nykyisille ja uusille asiakkaille yrityksen toimipisteen osoitteen 

vaihdoksesta (Kuva 2). 

 

Kuva 2. Instagram julkaisu toimipisteen muuttamisesta (Instagram Autoliike 

AE). 

 

4.4   Autoliike AE:n kanavien valinta 

Instgramin vahvuuksiin kuuluu nimenomaan se, että Instagramin avulla pystyy 

muodostamaan valmiin kokonaisuuden yrityksen sosiaalisen median 

markkinoinnille. Viestintäkanavan toimivuuden kannalta on erittäin tärkeää, että 

mainonta, myynninedistäminen ja suhdetoiminta toimivat valitussa 

viestintäkanavassa. Instagramissa nämä kaikki edellä mainitut piirteet täyttyvät. 

Instagramin valinnassa käytettiin hyödyksi myös yrityksen Facebook-profiilia. 

Tärkeintä Instagramin valinnassa sosiaalisen median viestintäkanavana oli 

mahdollisuus seurata muiden autoliikkeiden toimintaa Instagramissa. Autoliike 

AE pystyy tulemaan esille paremmin Instagramin avulla, koska tykkäämällä ja 

seuraamalla muiden autoliikkeiden yritysprofiileja, Autoliike AE näkyy 

potentiaalisten asiakkaiden ehdotuksissa heidän omilla profiileillaan. Kanavan 

valinnassa oli tärkeää viestintäkanavan helppokäyttöisyys ja Autoliike AE:n 
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ajanhallinta myyntitöiden lisäksi sosiaalisen median päivittämisen suhteen. 

Autoliike AE:n henkilökunnalle pidetty työpaja vahvistaa henkilökunnan 

Instagram-yritysprofiilin käyttämistä ja säännöllistä päivittämistä. 

 

 

4.5 Toteutus 

Instagram-markkinoinnissa on todella tärkeää, etttä jukaisuja lisätään 

aktiivisesti, koska Instagram on sosiaalisen median kanava, jonka käyttäjät 

voivat selata muiden julkaisuja useamman kerran päivässä. Autoliike AE:n 

toimitusjohtajan kanssa sovittiin, että pidetään työpaja liittyen Instagram 

markkinointiin, jossa käydään läpi oleellisimmat asiat tavoitteista ja 

säännöllisestä Instagramin käytöstä. 

Yrityksessä käytiin muutaman kerran viikossa tarkastelemassa tulleita 

vaiihtoautoja ja niistä otettuja kuvia. Työntekijöiden kanssa tarkasteltiin 

ajankohtaisia kampanjoita, joilla saadaan houkuteltua asiakkaita autokaupoille. 

Analyysin pohjalta päätettiin, että julkaisujen yhteydessä mainostetaan 

rahoitusyhtiön matalaa korkoa ja mahdollisuutta tehdä rahoitussopimus ilman 

käsirahaa. Rahoitussopimus ilman käsirahaa tarkoittaa käytännössä kauppaa, 

jossa myydyn kohteen koko myyntihinta siirtyy rahoitettavaksi, eikä asiakkaan 

tarvitse antaa heti suuria summia auton ostoon. Kyseisen strategian käyttö 

madaltaa asiakkaiden kynnystä sijoittaa autoon. 

Markkinoinnin aloitus tehtiin yhdessä Autoliike AE:n työntekijöiden kanssa. 

Sovittiin, että Autoliike AE:n henkilökunta ottaa kuvia vaihtoautoista omilla 

älypuhelimilla ja sen mukaan kuvien laatu paranee harjoittelun myötä. Mietittiin 

työntekijöiden kanssa eri kellonaikoja ja viikonpäiviä, jotka voisivat olla hyviä 

julkaisujen ajankohdiksi. Viikonlopun aikana julkaistut kuvat Instagramiin 

keräsivät paljon tykkäyksiä, koska suurin osa työssä käyvistä ihmisistä on 

viikonloppuvapaille, ja näin ollen ehtivät seuraamaan sosiaalista mediaa 

aktiivisemmin. Toisena julkaisujen ajankohdaksi otettiin lounastauko, koska 
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oletettiin että suurin osa ruokatauoista pidetään kello 11 aikoihin, jonka aikana 

potentiaaliset asiakkaat ehtivät käyttämään sosiaalista mediaa. 

Toimitusjohtajan kanssa päätettiin, että yrityksen positiivista imagoa parantaa 

aktiivinen osallistuminen Instagramiin, joka toteutetaan jakamalla esimerkiksi 

muiden toimijoiden kuten autopesuloiden tai huoltoliikkeiden ajankohtaisia 

tarjouksia. Tykkäsimme Motonet Kaarinan julkaisuista, joka vastaavasti 

mahdollisti näkyvyyden lisääntymiseen potentiaalisten asiakkaiden 

keskuudessa. Jatkuva vuorovaikutus Instagramissa näkyi positiivisesti 

julkaisuissa ja Autoliike AE:n kasvavissa asiakasmäärissä. Ihmiset tulivat 

käymään ajaessaan ohi tai satunnaisesti vaikka viereisen autopesulan reissun 

jälkeen. 

Julkaisujen laadullisuudessa kiinnitettiin huomiota erilaisiin yksityiskohtiin, joihin 

potentiaalinen asiakas voisi kiinnittää huomiota. Vaihtoautojen kuvissa oli 

tärkeää, että kuvattava auto oli puhdas ja siistin näköinen ja kuvausmiljöön piti 

vaikuttaa ammattimaiselta. Kuva 3, jossa kuvattavana vaihtoautona oli BMW 

coupe malli oli sovitusti puhdas ja mielenkiintoa herättävä. Kuvan tarkoitus oli 

lisätä asiakkaan mielenkiintoa koko Autoliike AE:ta kohtaan eikä vain yksittäistä 

vaihtoautoa kohtaa. Hyvällä kuvalla ja julkaisun tekstillä saatiin uusia 

yhteydenottoja Autoliike AE:lle. Kuva 3 julkaistiin 22.4.2022 ja se sai 11 

tykkäystä. Tykkäysten määrä oli lisääntynyt muutamalla tykkäyksellä kuin 

ennen Instagram-markkinoinnin kehittämisen aloittamista. Kuvassa 3 ei käytetty 

hashtageja vaan siihen lisättiin ainoastaan vaihtoauton hinta, vuosimalli, 

ajokilometrit ja yrityksen yhteystiedot. Toimitusjohtajan mukaan 

yhteydenottomäärät tuplaantuivat Instagram-vuorovaikutuksien ja erilaisten 

julkaisujen myötä jo parissa viikossa. Kuvan 3 tavoitteet toteutuivat 

lisääntyneiden yhteydenottojen myötä. Onnistunut oli myös idea herättää 

asiakkaiden kiinnostus autoliikkeen muista vaihtoautoista. Yhteydenotoista joka 

toinen liittyi Autoliike AE:n Nettiauto-portaalin muihin autoihin. 
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Kuva 3. Instagram kuva BMW 

 

Seuraavilla viikoilla 22.4-5.5.2022 olennaista oli uusien vaihtoautojen 

saapuminen myyntiin, jotta saadaan uusia Instagram-julkaisuja. Haluttiin 

Instagram Stories-osion avulla näyttää potentiaalisille ja nykyisille asiakkaille 

että tavara liikuu Autoliike AE:ssa. Stories-osioon julkaistiin kuvia, jossa näkyi 

myyty kohde ja sen malli. Kyseisien julkaisujen piti luoda luotettavaa imagoa ja 

pienentää potentiaalisten asiakkaiden kynnystä valita Autoliike AE seuraavaksi 

liikkeeksi, jossa hankitaan auto. (Kuva 4.), (Kuva 5.). Molempien kuvien 

katselukerrat olivat suurempia kuin esimerkiksi Kuvan 3 tykkäyksien määrä. 

Stories-julkaisujen katsojien joukossa oli niin Autoliike AE:n yritysprofiilin 

seuraajia kuin myös uusi käyttäjiä, jotka eivät vielä seuraa autoliikkeen profiilia. 
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Kuva 4. Myyty BMW  

 

Kuva 5. Myyty Audi 
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Tulevilla viikoilla 5.5- 15.5.2022 jatkettiin kyseistä toimintaa, eli lisättiin 

vaihtoautoista julkaisuja Instagramiin ja onnistuneista kaupoista Stories-osioon 

julkaisuja. Instagramin yritysprofiilin suhteen päätettiin toimitusjohtajan kanssa, 

että ei käytetä maksettua mainontaa, vaan yritetään aktiivisella Instagramin 

käytöllä lisätä yrityksen suosiota ja kasvattaa asiakasmääriä. Kyseisenä aikana 

lisätiin kaksi julkaisua yrityksen profiiliin ja viisi kuvaa Stories-osioon. 

Julkaisujen tykkäykset eivät nousseet odotetulla tavalla, mutta Stories-osion 

kuvat myydyistä autoista tuottivat tulosta. Stories-osion kuvien katselukerrat 

olivat kolminkertaisia verrattuna julkaisujen tykkäyksiin. Kuvissa oli 

keskimääräisesti 40 katselukertaa kun taas julkaisujen tykkäykset vaihtelivat 10-

15 tykkäyksen välillä. Stories-osion toimivuutta pidettiin onnistuneena, ja sen 

käyttöä haluttiin jatkaa aktiivisemmin. Aktiivinen Stories-osion käyttö lisäsi 

yhteydenottoa autoliikkeeseen, joka vastasi toimitusjohtajan kanssa asetettua 

tavoitetta aloituspalaverissa 13.4.2022. 
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5 Yhteenveto 

Opinnäytetyön tavoitteena oli kehittää Autoliike AE:n Instagramin käyttöä 

Tarkoitus oli hyödyntää Instagramin monipuolisuutta, joka mahdollistaa 

asiakkaiden saavuttamisen eri tavalla.  

Autoliike AE:n kanssa yhdessä toteutettu Instagram-projekti sujui niin kuin tekijä 

oli odottanut. Ihanteellista oli Autoliike AE:n yhteistyö Instagram-yritysprofiilin 

suhteen. Yhteiset tavoitteet toimitusjohtajan kanssa mahdollistivat projektin 

etenemisen halutulla tavalla. Ehdottomaksi menestykseksi osoittautui Stories-

toiminnon työkalu, jossa julkaisut näkyivät vaan 24 tuntia, mutta tiettyjen 

julkaisujen myötä seuraajamäärä kasvoi huomattavasti. Julkaisujen 

säännöllisyys ja kuvien laadukkuus paransivat yrityksen imagoa ja kuten edellä 

mainitsin pienensivät asiakkaan kynnystä lähestyä autoliikettä. 

Projekti oli erittäin mielenkiintoinen tekijälle. Siinä pääsi tutkimaan tekijälle 

kiinnostavia asioita, jotka olivat tässä tapauksessa vaihtoautot ja sosiaalinen 

media. Konkreettisia ideoita tuli erittäin paljon, mutta haasteellisuutta lisäsi 

resurssien rajallisuus. Haasteellisuutta lisäsi myös muiden yritysten Instagram 

tilien samanlaisuus, mutta hyvien kuvien ja työkalujen käyttö mahdollisti 

tavoitteisiin pääsemisen.  

Projektin loppuvaiheessa järjestettiin työpaja autoliikkeen toimitiloissa 

Kaarinassa, jonka tarkoituksena oli ymmärtää Instagram-julkaisujen tavoitteet. 

Työpajalla päästiin keskustelemaan kilpailijoista, Instagram-julkaisujen 

sanomasta jne. Työpaja oli todella hyödyllinen projektin onnistumisen suhteen, 

koska työpaja mahdollisti erilaisten ideoiden ja mielipiteiden esiin tulemisen 

jatkon suhteen. Työpaja luo hyvän pohjan Autoliike AE:n henkilökunnalle 

Instagram-yritysprofiilin ylläpidon suhteen. Projektin ja työpajan onnistumisen 

myötä  jokainen Autoliike AE:hen kuuluva työntekijä voi ylläpitää Instagramin 

yritysprofiilia muiden autoliikkeeseen kuuluvien töiden ohella. 

Autoliike AE:n kanssa käydyt loppukeskustelut olivat positiiviset. Heidän 

mielestään opinnäytetyö ja työpaja auttoi heitä ymmärtämään Instagramin 

käytön eri näkökulmasta. Autoliike AE panostaa jatkossa Instagramin 
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julkaisujen monipuolisuuteen ja aktiiviseen käyttöön. Autoliike AE suhtautuu 

positiivisesti Instagramin hyödyntämiseen markkinoinnissaan, ja asialle 

halutaan tulevaisuudessa varata pieni budjetti markkinoinnin 

monipuolistamiseksi. 
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