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Pärjätäkseen kovassa kilpailussa tulee jokaisella yrityksellä olla markkinointi 

harkittua ja hyvin toteutettua. Eniten ja nopeimmin hyvä niin kuin huonokin 

markkinointi näyttäytyy pienen yrityksen toimesta. Jotta hyvässä 

markkinoinnissa voi onnistua se vaatii ajan kanssa tehdyn suunnitelman. 

Opinnäytetyön tavoitteena oli tehdä markkinointisuunnitelma Kaarinan 

Autokoulu Oy:lle. Ennen varsinaisen suunnitelman teko, tehtiin pohjatyönä 

tietojen kartoitusta muun muassa kohderyhmästä, budjetista ja 

julkaisupaikoista. Kun alkututkimus ja -selvitys saatiin valmiiksi, tehtiin lopullinen 

suunnitelma. 

Markkinointisuunnitelmassa keskityttiin eniten digimarkkinointiin, koska se on 

selvästi eniten suosiota saava mainonnan keino ja saadaan parhaiten kontakti 

asiakkaisiin. Markkinointisuunnitelma toteutettiin kampanja-ajatuksella ja sen 

kesto olisi puoli vuotta, alkaen vuoden 2023 tammikuusta. Kun nähdään 

suunnitelman toteutuksen loppupuolella tuloksia, tehdään päätös, jatketaanko 

samalla tavalla, vai tarvitaanko mahdollisia muutoksia. 

 

 

Asiasanat: 

Markkinointisuunnitelma, markkinointi, digimarkkinointi, asiakas 

  



Bachelor´s Thesis | Abstract 

Turku University of Applied Sciences 

Bachelor of Business Administration | Financial Services 

2022 | 36 pages 

Jenny Heinonen 

Marketing plan 

­ Kaarinan Autokoulu Oy 

In order to succeed in the fierce competition, every company must have well-

thought-out and well-executed marketing. Good and bad marketing is shown 

the most and the fastest by a small company. To succeed in good marketing, it 

requires a plan made over time. 

The aim of the thesis was to make a marketing plan for Kaarina Autokoulu Oy. 

Before making the actual plan, the groundwork was done by mapping 

information about, among other things, target group, budget and publication 

locations. When the initial research and survey was completed, the final plan 

was made. 

The marketing plan focused the most on digital marketing, because it is clearly 

the most popular means of advertising and the best way to get in touch with 

customers. The marketing plan was implemented with a campaign idea and its 

duration would be six months, starting from January 2023. When the results are 

seen at the end of the plan’s implementation, a decision is made whether to 

continue in the same way, or whether possible changes are needed. 
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1 Johdanto 

Opinnäytetyön tavoitteena on suunnitella Kaarinan Autokoulu Oy:lle 

markkinointisuunnitelma ensi kevääksi. Tähän opinnäytetyöhön lisäksi osa 

työstä suoritetaan toiminnallisena. Joka vuosi monet eri ihmiset tarvitsevat 

ajokorttia. Ajoneuvo voi olla henkilöauto, moottoripyörä tai kuorma-auto. 

Suomessa jokaiseen tällaiseen ajoneuvoon laki vaatii ajokortin, ja sitä varten 

tarvitaan opetusta, jota saa autokoulusta. Kaarinan Autokoulu Oy haluaa aina 

huomioida jokaisen oppilaan, heidän tarpeidensa mukaisesti ja opetusta 

muokataan jokaiselle itselle sopivaksi. Autokoulujen käyttäminen opetuksen 

saamiseen ei ole enää kuitenkaan niin varmaa. Oppilaiden määrän lasku 

autokoulussa näkyy nopeasti varsinkin, kun puhutaan yksityisestä pienestä 

autokoulusta, jolla ei ole tukiverkostona monia eri toimipisteitä ympäri Suomea. 

Jokaiselle yritykselle on tärkeää tietää, mitä asioita yritystoiminnassa voidaan 

parantaa. Tässä työssä pyritään saamaan parannusta aikaan oikeanlaisella 

markkinoinnilla. 

Tässä opinnäytetyössä tehdään Kaarinan Autokoulu Oy:lle 

markkinointisuunnitelma, jotta saataisiin parempaa kontaktia asiakkaisiin ja 

voitaisiin tavoittaa oikeat kohderyhmät. Pienemmätkin yritykset voivat pärjätä 

suurempien joukossa, kun osataan painottaa ja keskittyä oikeisiin asioihin. 

Yritystoimintaan vaikuttaa yrityksen koko, koska isoilla yrityksillä on myös 

enemmän resursseja ja ongelmat ovat pienempiä kuin pienemmällä yrityksellä. 

Loppujen lopuksi kaikki vaikuttaa kaikkeen, kun on kyseessä näin 

ihmiskeskeinen palveluntarjoaja.  

Enimmäkseen tutkimuksessa paneudutaan digimarkkinointiin, koska 

markkinointisuunnitelma rakennetaan toimivaksi internetissä, muun muassa 

erilaisissa sosiaalisen median kanavissa. Pääasiassa markkinointi tulee 

keskittymään sosiaaliseen mediaan, koska sitä kautta on monia vaihtoehtoja, 

joilla mainostaa omaa yritystään. Digimarkkinoinnin tueksi on tuotu hieman 

mukaan perinteisempää printtimarkkinointia, joka on yhdistetty 

digimarkkinointiin, jolloin siitä saadaan paras hyöty irti. Tärkeää on kuitenkin 
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muistaa, ettei markkinointi ole vain mainoksia, vaan esimerkiksi 

autokoulutoiminnassa on suurena osana markkinointia asiakaspalvelu ja 

asiakasten kohtaaminen. 

Syy aiheen tärkeyteen on, että koko ajan autokoulujen opetusmäärää muuttuu 

pienemmäksi ja itseopettaminen yleistyy enemmän, jolloin autokoulujen kilpailu 

kovenee koko ajan. Tällaisella on suuri vaikutus pienen yrityksen toimintaan, 

vaikka ulkopuolisena sitä ei heti tule ajatelleeksi. On tärkeä keskittyä 

yritystoiminnassa omaan asiakaskuntaan, sillä ei yritystä ole ilman asiakkaita, 

jolloin on tärkeää löytää oma asiakaskunta ja saada yhteys heihin.  
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2 Markkinointi 

Markkinointi ja markkinointisuunnitelma ovat laajoja käsitteitä ja koskevat 

jokaista yritystä jollakin tavalla. Tässä luvussa on tarkoitus käsitellä 

markkinoinnin tarkoitusta ja tehtävää sekä sitä, miten tarkoitus voidaan 

saavuttaa. Luvussa käydään läpi myös sitä, mitä markkinointisuunnitelmassa 

tulee ottaa huomioon. Markkinointia erotellaan vielä nykyisin enemmän 

näkyvillä olevaan digimarkkinointiin sekä perinteisempään printtimarkkinointiin.  

Markkinointi ei ole vain yksi osa, vaan sen sisällä on monia osia, kuten myynti ja 

mainonta. Markkinointi perustuu olemassa oleviin markkinoihin ja siihen, mikä 

on haluttua ja tarvittua. Jotta markkinoilla voi pärjätä, tulee yrityksen olla 

kilpailukykyinen. Kilpailukykyä parannetaan hyvillä kilpailukeinoilla, joita ovat 

muun muassa myynti, hinnoittelu ja mainonta. Jos siis kilpailukykyisyys on 

mittarina markkinoinnille, ovat asiakkaiden ja asiakasryhmien tarpeet 

ratkaisevassa asemassa. (Anttila & Iltanen 2001, 11–14.) 

Markkinointi vaatii kysyntää, ja sitä saa lisää kolmella eri tavalla. Yksi on lisätä 

olemassa olevan tuotteen tai palvelun käyttöä, toinen tuotteen tai palvelun 

käytön tiheyden lisääminen ja kolmantena on uusien asiakkaiden/käyttäjien 

saaminen. Tuotteen tai palvelun käyttöä ja käyttötiheyttä on mahdollista lisätä, 

kunhan voidaan vastata asiakkaiden tarpeisiin joko jo alkuperäisellä tuotteella 

tai palvelulla tai tekemällä muutoksia vastatakseen tarpeisiin. Markkinakysyntää 

voidaan kasvattaa, kun saadaan lisää asiakkaita. (Mäntyneva 2002, 177–184.) 

Mitä kuvitellaan markkinoinnin pääasialliseksi tehtäväksi? Mitä siitä tulee 

ensimmäisenä mieleen? Jokaisella voi olla omat ajatuksensa ja saattavat 

painottaa eri asioita eri tavalla, mutta pääasiana on vaikuttaminen kysyntään 

sekä samaiseen kysyntään vastaamista. Vaikka myynti on osana markkinointia, 

ei tarkoitus ole kuitenkaan myydä asiakkaalle mitään väkisin, vaan ohjata häntä 

oikeaan suuntaan. Sama pätee myös siihen, ettei haluta saada ihmisiä 

ostamaan kaikkea vain ostamisen ilosta, vaan ohjata tekemään järkeviä 

valintoja. (Anttila & Iltanen 2001, 19–20.)  
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Markkinoinnilla voi olla monia eri tavoitteita, ja yritys voi itse kohdistaa 

tavoitteensa tiettyyn ryhmään, kuten myynti, kannattavuus, asiakas tai viestintä. 

(Raatikainen 2010, 89.) Kuten Kaarinan Autokoulu Oy:n kanssa voidaan 

huomata, ovat tavoitteen kohteena asiakkaat eli oppilaat. Asiakastavoitteiden 

kanssa on tärkeä tiedostaa, millaisia asiakkaat ovat ja millaisia 

asiakkaita/asiakasryhmiä yritetään tavoittaa. Uusien asiakkaiden hankkimisen 

lisäksi on tärkeää ylläpitää vanhoja asiakassuhteita, joiden kanssa tehdään tällä 

hetkellä kauppaa. Kun asiakkuustyypit jaotellaan, kuten Kuvassa 1 voidaan 

nähdä, on helppo lähteä määrittelemään tavoitteita. Eri asiakastavoitteiden 

kategoriat voidaan nähdä Kuvassa 1. (Raatikainen 2010, 99.)  

 

Kuva 1. Asiakastavoitteet (Raatikainen 2010, 99). 

Usein keskitytään markkinointisuunnitelmaa laatiessa kovasti vain uusien 

asiakkaiden saamiseen. Samalla usein markkinointiin viitataan vain hankkiessa 

näitä uusia asiakkaita, mutta oikeasti yritykselle tärkeimmät asiakkaat ovat jo 

olemassa olevat niin sanotusti varmat asiakkaat. Jos asiakkaat ovat jo 

olemassa, on heiltä saatavilla jo varmaa tulonlähdettä, mutta on yksinkertaista 

ja helppoa myös kasvattaa asiakkuutta eli saada mahdollisesti myytyä 

esimerkiksi jokin lisäpalvelu tai -osa. Vaikka nykyiset asiakkaat ovat ne 

kannattavimmat ja varmimmin tuottavat, ei saa unohtaa, että uusiakin 

asiakkuuksia tarvitaan. Jos esimerkiksi yritys menettää yhtäkkiä kymmenen 

asiakasta, pitää jostain saada asiakkaita tilalle, joko kymmenen samanlaista tai 

muutama vähemmän, mutta tuottoisampaa. (Raatikainen 2010, 99.) 
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Kun asiakkuuksia hankitaan, tulee huomioida yrityksen työntekijöiden ja 

johtajien käytös ja toiminnat. Työntekijät edustavat yritystä, koska jokainen 

yritykseen liitettävä henkilö ja asia ovat joko positiivista tai negatiivista huomiota 

yritykselle. Kun on päästy vaiheeseen, jossa asiakas on yhteydessä yrityksen 

kanssa, kenen kanssa hän on tekemisissä, oli se sitten sähköpostin tai 

puhelimen kautta, kannattaa miettiä millainen yhteydenotto on. Jokaisella 

ihmisellä on omat uskomuksensa, ajatuksensa ja asenteensa. Tämän takia 

asiakkaiden kanssa tulee muistaa, ettei nyt ole kyse omista mielipiteistä, vaan 

yrityksen edusta. Kun asiakaskohtaamiset hoidetaan oikein ja sujuvasti, 

saadaan kilpailuetua muihin nähden. (Piercy & Lane 2009, 147–148.)  

Aina kaikki asiakkuudet, vanhat tai uudet, eivät ole kannattavia ja silloin pitää 

harkita, jos niistä pääsisi eroon, jolloin ne eivät huononna oman yrityksen 

tulosta ja mahdollisesti muitakin osa-alueita, kuten brändiä ja imagoa. Joskus 

näiden kannattamattomien asiakkuuksien kanssa on mahdollista vielä tehdä 

kunnon nosto ylöspäin, mutta se pitää tarkkaan miettiä ja laskea, onko se 

oikeasti yritykselle kannattavaa ja kaiken sen arvoista. Saako yritys työlleen 

vastinetta? Tällainen parannus ei ole mahdoton, vaan se on vaativa. 

Asiakkuussuhde on kehitettävissä oleva silloin, kun todetaan, että se on 

mahdollinen pelastaa, mutta ei paras mahdollinen. Yleensä näissä tilanteissa 

on ollut asiakkaan kanssa kauppaa, mutta ei tarpeeksi, jotta voidaan olla 

varmoja asiakkuudesta. Tärkeimpiä ovat kuitenkin ne asiakassuhteet, joista voi 

olla täysin varmoja ja tietää niiden säilyvän. Siksi niihin tulisikin panostaa ja 

yrittää saada pidettyä niistä kiinni koko ajan. (Raatikainen 2010, 99.)  

On yritykselle tärkeää varsinkin markkinointisuunnitelman kannalta tietää, 

kuinka paljon kustannuksia aiheutuu markkinoinnista ja samalla uusien 

asiakkaiden hankinnasta. Jos markkinoinnin kustannukset ovat erittäin suuret, 

mutta asiakkuuksia ei synny lisää tai vanhat asiakkuudet eivät parane, ei 

tuottoa synny. Siksi tulisikin huomioida kaikki asiat, kun halutaan uusia 

asiakkuuksia. Silloin varsinkin kustannukset ovat kannattavuutta määrittelevä 

tekijä. (Mäntyneva 2002, 42–45.) 
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Kyseessä olevat asiakassuhteet ovat yksityisiä henkilöitä, joskus myös yrityksiä. 

Kaarinan Autokoulu Oy:n tapauksessa tulee kuitenkin huomioida, että 

asiakkaiden tarve on enimmäkseen sama, vaikka jokainen asiakas onkin oma 

henkilönsä. Eli, tällaisessa tapauksessa yksilömarkkinointi ei kuitenkaan ole 

vaihtoehto, vaan massamarkkinointi olisi hyvä keino. Massamarkkinoinnin 

ideana on panostaa jokaiseen asiakkaaseen yhtä lailla, eli markkinointi 

kohdistuu samalla tavalla jokaiseen. (Pöllänen 2003, 45–46.)  

Yksikään ala tai yritys ei ole yksin toimimassa juuri sille yhdelle palvelulle ja 

tuotteelle yksin, vaan aina on olemassa kilpailua, jolloin on tärkeää päästä 

erottumaan joukosta. Markkinointi on siihen loistava keino varsinkin, kun nyt on 

mahdollista tuoda markkinointia sosiaaliseen mediaan ja internettiin, jossa 

suurin osa ihmisistä ovat nykypäivänä. Kun markkinointi on kunnossa, eivät 

asiakkaat enää keskity yhtä paljoa palveluun. Eli palvelun samankaltaisuus ja 

tyypillisyys eivät nouse esille, vaan asiakkaat kokevat sen olevankin parempi tai 

korkeampi laatutasoltaan. Kun asiakas pääsee kokemaan tuotteen tai palvelun 

korkeatasoisena ja on tyytyväinen saamaansa kohteluun, taataan 

asiakastyytyväisyys, josta seuraa asian eteenpäin kertominen ja leviäminen. 

Jotta asiakas lähtee kertomaan hyvästä markkinoinnista eteenpäin, se vaatii 

oikeasti erinomaista ja mieleenpainuvaa työtä, toisin kuin epäonnistunut 

markkinointi. Epäonnistuneista asioista kerrotaan helposti eteenpäin, mutta 

hyvistä asioista ei yhtä herkästi. (Anttila & Iltanen 2001, 34–38.)  

Kun yrityksestä leviää hyviä tai huonoja palautteita, muuttuvat yrityksen brändi 

ja imago samalla. Silloin nähdään, pystyykö yritys luomaan asiakkailleen 

sellaisen mielikuvan kuin halutaan vai jääkö jotain puuttumaan tai ehkä jossain 

onnistutaan jopa paremmin kuin on ajateltu. Brändi on yksi keino luoda 

luottamusta ja tietoisuutta kyseessä olevasta yrityksestä, koska itse markkinointi 

käy muuttuvassa maailmantilanteessa koko ajan kalliimmaksi ja kalliimmaksi. 

Ennen markkinoinnin yleistymistä on yrityksen brändi ollut suurin 

markkinointiväline, mutta nykyisin se ei toimi ainoana keinona, koska 

valinnanvaraa yhteen tuotteeseen tai palveluun on niin paljon, ettei vain 

brändillä pääse tarpeeksi näkyväksi. (Hertzen 2006, 17–18.)  
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Pienyritys 

Yleensä puhutaan vain pienyrityksistä, mutta entä jos tämän termin jakaa vielä 

menestyksen mukaan. On vain lyhyen aikaa menestyviä yrityksiä, jotka voivat 

tehdä nopean menestyvän nousun, mutta eivät pysty pitämään menestystään 

vuotta pidempään. Sitten on niitä, jotka jäävät mukaan markkinoille, mutta eivät 

pääse kasvamaan ollenkaan, jolloin ei myöskään ole suurta 

työllistämismahdollisuutta. Viimeiseksi voidaan jakaa menestyviin eli 

kasvuhakuisiin yrityksiin, jotka ovat niin sanottuja voittajia näissä kilpailuissa. 

(Kallio 2002, 23–24.) 

2.1 Digimarkkinointi 

On siis hyvin tavanomaista hankkia asiakkaiden, niin uusien kuin vanhojenkin, 

huomiota internetin eri vaihtoehtojen kautta. Digimarkkinoinnissa ja sen 

suunnittelussa korostuu selkeästi, onko yrityksellä tiedossa oma asemansa 

suhteessa asiakaskuntaansa, sillä digimarkkinoinnissa kohderyhmien 

miettiminen on ensisijainen tehtävä. (Hedman & Pappinen 1999, 6–7.)  

Digimarkkinointi perustuu markkinoinnin malleihin. Kuvassa 2 esitetään yksi 

prosessimalleista, jonka pohjalta digimarkkinointia yleensä lähdetään 

rakentamaan. Jos markkinointia lähdettäisiin vain tekemään ilman 

minkäänlaista mallia, tulisi siitä vain yksi sekasorto, koska ei olla ihan varmoja 

muun muassa siitä, kenelle lähdetään markkinoimaan, miten se tehdään ja 

milloin. Mallien tehtävänä on siis saada pohja lopulliselle työlle. Kuvassa 2 

nähtävä prosessimalli on tarkka kuvaus koko markkinoinnin prosessista alusta 

loppuun. Koska yrityksen arvo perustuu tyytyväisiin ja uskollisiin asiakkaisiin, 

ovat he isoin osa prosessimallia. Jotta voidaan saada tyytyväisiä asiakkaita, on 

tiedettävä heidän halunsa ja tarpeensa, joka on laitettu mallin yläreunaan. Vasta 

näiden ymmärtämisen jälkeen voidaan alkaa rakentaa markkinastrategiaa ja 

valita sopiva kohdemarkkina. Jotta sopivat kohdemarkkinat voidaan löytää, on 

tehtävä segmentointia, eli jaetaan yrityksen asiakaskunta osiin. Kun sopivat 

asiakassegmentit on löydetty, voidaan alkaa kehittää oikeanlaista ja sopivaa 
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tarjontaa näille ryhmille. Lopuksi tulee vielä miettiä, miten mahdollisesti halutaan 

osallistaa asiakkaita tai miten jo kannattavia asiakassuhteita olisi mahdollista 

kehittää vielä paremmiksi. Kun kaikki tämä on tehty, nähdään, mikä on 

asiakkaan arvo liiketoiminnan kehittämisessä ja ylläpitämisessä. (Lahtinen ym. 

2022, 31–33.) 

 

Kuva 2. Markkinoinnin prosessimalli (Lahtinen ym. 2022, 33). 

Yrityksen omat nettisivut ovat avain ensivaikutelman luomiseen. Monesti 

ensimmäisenä liidi eli potentiaalinen asiakasehdokas menee katsomaan 

yrityksen kotisivuja, jos on esimerkiksi kuullut kyseisestä yrityksestä tai nähnyt 

mainoksen tai muun vastaavan jossain. Heti ensimmäinen näkymä nettisivuilla 

voi ratkaista sen, haluaako asiakas jatkaa selailua ja löytää tarvitsemansa tai 

haluamansa. Joskus jopa saattaa ostaa jotain, mitä ei olisi tarvinnut, mutta 

oikeanlainen markkinointi sai oston aikaan. Jälleen ennen nettisivujen 

suurempaa miettimistä täytyy tehdä päämääriä selviksi, eli kenelle halutaan 

myydä ja mitä tai halutaanko edes myydä vai esimerkiksi vain esitellä tuotteita 

tai palveluitaan. Kun päämäärät on saatu päätettyä, voidaan alkaa miettiä 
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kotisivujen ulkoista ilmettä eli tyyliä. Olisiko paras ajaton, jolloin ei tarvitse 

murehtia tyylin muuttamisesta muuttuvien trendien ohella, vai olisiko suoraan 

asiaan menevä sittenkin hyvä, jolloin asiakas saa heti etsimäänsä tietoa, ja 

jatkamalla selailua voi syventää tietoa lisää. Viimeiseksi pitää miettiä vielä 

nettisivujen antama viesti. Viestin kanssa voi vaikuttaa siihen, millaisen kuvan 

haluaa yrityksestä antaa, muun muassa asiakaslähtöinen ja heidän mukaansa 

toimiva vai mahdollisesti tarjoaa vain neuvoja ja tietoa asiakkailleen. (Hedman & 

Pappinen 1999, 111–115.) 

Monilla kotisivuilla on joko mukana suoraan verkkokauppa tai linkki, joka johtaa 

suoraan yrityksen verkkokauppaan. Koska tänä päivänä halutaan, että kaikki 

täytyy olla niin sanotusti heti saatavilla, ovat verkkokaupat pelastava tekijä. 

Tietysti täytyy huomioida, ettei esimerkiksi autokoulun ajotunteja voi suorittaa 

vuorokauden ympäri, mutta se ei tarkoita, etteikö ajotunteja tai kokonaisia 

opiskelupaketteja voisi myydä jo keskellä yötä. Verkkokaupan suurimpia etuja 

on, kuinka kaikki tuotteet tai palvelut saadaan näkyville kaikille ihmisille, toisin 

kuin jos olisi vain perinteinen toimisto tai liike ja pitäisi postin kautta jakaa 

mainoksia. Tällöin ei siis jouduta rajaamaan omaa mainontaa vain alueen 

mukaan, vaan voidaan ulottua asiakkaisiin ympäri Suomea tai jopa maailmaa. 

Mainosten tekemisessäkin on tietyt rajoitteensa, varsinkin kun puhutaan 

vanhemman aikaisista paperisista mainoksista. Kun tehdään internettiin 

mainoksia, on mahdollisuutta laittaa liikkuvia elementtejä, videoita ja värikkäitä 

kuvia, ja näitä kaikkia voi yhdistää myös omaan verkkokauppaan, jolloin 

saadaan helpommin asiakkaan mielenkiintoa herätettyä. (Havumäki & Jaranka 

2014, 26–28, 78.)  

Kuitenkaan verkkokaupasta ei ole hyötyä, jos ei sitä saada esille. Sitä varten on 

olemassa mainokset ja mainostaminen erinäisin keinoin. Heti voidaankin nostaa 

esille, missä ihmiset, iästään riippumatta, ovat paljon päiviensä aikana. Suuri 

näkyvyyden mahdollisuus on siis sosiaalinen media ja sen eri kanavat riippuen, 

millaista kohderyhmää halutaan tavoittaa. Sosiaalinen media tarjoaa valinnan 

varaa myös sen mukaan, miten halutaan mainostaa, ovatko kuvat parhaita vai 

ehkä lyhyet videot. Sosiaalisen median näkyvyyden perustana toimivat niin 
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sanotusti normaalit ihmiset, eli jokainen meistä voi olla sosiaalisessa mediassa 

käyttäjänä ja tekijänä, tilanne olisi aivan toinen, jos vain ammattilaiset 

päivittäisivät näitä kanavia. Tällaisilla kanavilla ainoa vaihtoehto ei ole 

kuitenkaan mainostaminen vaan sosiaalisessa verkossa voi myös esimerkiksi 

kerätä palautetta asiakkailtaan, järjestää kilpailuja, joista voi voittaa pieniä tuote- 

tai palvelupalkintoja, tai mahdollisesti itse kirjoittaa omaan yritykseen ja sen 

toimintaan liittyviä artikkeleita tai jakaa jo tehtyjä uutisia. Kaikki nämä toimivat 

markkinoinnin keinoina ja nostavat yrityksen näkyvyyttä ja mielenkiintoa. 

(Havumäki & Jaranka 2014, 111–112.)  

2.2 Printtimarkkinointi 

Kuten digimarkkinointikin, printtimarkkinoinnissa on tehtävä ensin selkeä 

suunnitelma, jota lähdetään toteuttamaan. Suunnitelmassa täytyy ottaa 

huomioon tiettyjä olennaisia asioita. Yksi niistä on mainoksen tuomat kulut. Jos 

esimerkiksi painatetaan yksi posteri eli juliste, täytyy miettiä, kuinka paljon 

siihen kannattaa käyttää resursseja, jotta sen tekeminen on vielä kannattavaa, 

täytyy siis ottaa huomioon, kuinka pitkäikäinen ja näkyvä mainos on lopulta. 

Toiseksi printtimarkkinoinnissa tulee ottaa huomioon vielä digimarkkinointia 

enemmän, missä mainos näkyy ja miten se näkyy. Jos jokin mainos laitetaan 

aikakausilehteen, on mietittävä, millainen lehti on sopiva kyseisen yrityksen 

mainokselle, jotta löydetään oikea kohderyhmä. Samoin tulee huomioida, miten 

mainos tulee näkymään, koska sanomalehdestä voi saada jopa kokonaisen 

sivun mainostilaa, jolloin on helpompi herättää katsojan huomio, mutta silloinkin 

täytyy miettiä, miten paikallaan olevassa kuvassa saadaan tarpeellinen tieto 

annettua. Jos taas saisi vain pienen mainospaikan, menee tilanne vain 

haastavammaksi, koska kaikki tarpeellinen informaatio tulisi saada mahdutettua 

yhteen pieneen kuvaan ja tekstiin. (Anttila & Iltanen 2001, 272–275.) 

Vaikka mainonnalla pyritään aina puhuttelemaan mainoksen avulla 

mahdollisimman henkilökohtaisesti, se ei printtimarkkinoinnin kanssa onnistu 

helpolla. Useimmiten printtimarkkinointi on enemmän massamainontaa, koska 

ei pystytä vaikuttamaan, kuka lukee esimerkiksi mainosjulisteen kadunvarressa 



15 

Turun AMK:n opinnäytetyö | Jenny Heinonen 

tai mainoksen lehdestä. Tällöin täytyy paneutua enemmän siihen, että saadaan 

yrityksen haluama viesti esille mainoksessa suoraan. Jos viestiä ei heti 

ymmärrä, se jää saamatta, koska ei mainoksia aleta tutkimaan sen enempää tai 

pohtimaan niiden tarkoitusta. Jos esimerkiksi haluaa mainonnallaan saada 

aikaiseksi ostopäätöksiä, on mainoksessa oltava ostopäätökseen vaikuttavia 

asioita ja selvennyksiä. Vaikka ostopäätöksiin voidaan vaikuttaa 

printtimainosten avulla, ei saa silti unohtaa, etteivät ne ole ikuisia, ja siksi 

printtimainosten elinkaari vaikuttaa yrityksien tuottoihin. (Mäntynevä 2002, 126–

129.) 

Suosituimpia ja käytetyimpiä printtimarkkinoinnin muotoja ovat sanoma- ja 

aikakausilehdet, mukaan lukien paikallis- ja ilmaisjakelulehdet, sekä ulko- ja 

liikennemainosvälineet. Sanoma- ja aikakausilehtiä on helppo saada käsiinsä, 

koska niitä on mahdollisuus saada suoraan omaan postilaatikkoonsa tai 

kaupasta/kioskista irtonumeroina eli näille on paljon katselijoita ja lukijoita. 

Paikallis- ja ilmaisjakelulehdet saapuvat myös suoraan postilaatikkoon, jolloin 

ne odottavat suoraan kotona valmiina, mikäli ei ole kieltänyt jakamasta omaan 

laatikkoonsa kyseisiä lehtiä. Sanomalehteä voi pitää akuutimpana ja 

tarkempana eli mainostajalla on mahdollisuus juuri tiettynä päivänä saada oma 

mainoksensa yleisön eteen, jolloin voi miettiä markkinointiaan myös 

päivämäärien kannalta, jos on esimerkiksi hyvä kampanja tulossa tai muuta 

vastaavaa. Kuitenkin ongelmaksi koituu, ettei uuden sanomalehden ilmestyessä 

enää koeta tarpeelliseksi palata edelliseen, toisin kuin aikakausilehtien kanssa 

ei olla niin tarkkoja, onko käsissä uusin numero. Vaikka aikakausilehti onkin 

hitaampi väline mainonnalle, sen etuna on väriloistokkaammat ja tarkemmat 

kuvat, jolloin saadaan kaikki mainoksen edut näkyville. Aikakausilehteä tulee 

myös luettua useamman kerran, jolloin mainos saa jo yhdeltä lukijalta 

useamman katselukerran ja jää silloin paremmin mieleen. (Anttila & Iltanen 

2001, 276–277.) 

Vanhin ja alkuperäisin printtimarkkinoinnin muoto on ulkomainonta. 

Ulkomainonta on laaja käsite ja kattaakin kaiken ulkona tapahtuvan mainonnan, 

kuten julisteet/kyltit, valomainokset sekä mainokset liikenteessä kulkevissa 
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ajoneuvoissa, kuten linja-autoissa. Ulkomainonnassa suurin etu on mainonnan 

kohdennus tiettyyn paikkaan tai paikkakuntaan, mutta se tuo samalla myös 

oman haasteensa, koska paikkoja täytyy silloin miettiä tarkemmin. Itse mainos 

ulkona ollessa ei voi olla monimutkainen, vaan sen tulisi koostua muutamasta 

sanasta, tai lyhyestä lauseesta, ja yhdestä yksinkertaisesta kuvasta. Tätä 

selittää se, että esimerkiksi auton ajaessa kyltin ohi ei ole aikaa katsoa 

mainosta kuin muutamia sekunteja, jolloin selkeydellä saadaan viesti perille jo 

lyhyessä ajassa. (Anttila & Iltanen 2001, 278.)  

Tunteet ovat vahvasti mukana printtimarkkinoinnissa. Tällä tarkoitetaan sitä, 

että tulee ajatella, mitä ihmiset tuntevat nähdessään mainoksen. Jos tehdään 

niin sanottu järjellinen mainos eli siinä on heti jokin aktivoiva viesti, saadaan 

nopeasti tuloksia ja asiakkaiden mielenkiintoa heräämään. Toisena 

vaihtoehtona on tehdä pidemmän aikaa vaikuttava ja enemmän puhuttava sekä 

tunteikkaampi mainos. Tällöin saadaan aikaan ihmisten keskustelua 

mainoksesta ja asiaa leviämään ilman enempää mainostusta. Ajatuksena on, 

että nopeita tuloksia saadaan jo tutuilla ja olemassa olevilla tai asiaa enemmän 

jo harkinneilta asiakkailta, kun taas mahdollisesti asiaa edes ajattelemattomat, 

vasta aluksi harkinneet tai epäilevät saadaan koukkuun enemmän tunnetta 

herättämällä ja mietintää aiheuttavalla mainoksella. (Lillberg & Mattila 2020, 29–

30.)  
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3 Case 

Varsinkin pienemmillä yrityksillä on mahdollisuutta omistautua asiakkailleen ja 

erottautua suurimmista yrityksistä, kun arvostetaan omia asiakkaita ja annetaan 

vaikutelma, että he saavat kaiken ajan, mitä on tarpeen. Tietenkään yritystä 

koskevista asioista ei saa valehdella, mutta ei tarvitse olla liian jyrkkä asioissa 

tai sanoa heti mahdolliselle asiakkaalle, kuinka huono hänen ajatuksensa tai 

näkemyksensä on. Mainonnalla ei saa kuitenkaan aiheuttaa liiallista pohtimista 

ja miettimistä, vaan enemmän sellaista, että ajatus jää pyörimään päähän ja 

palaat näkemääsi mainokseen vielä myöhemminkin. Jatkuvien asiakkuuksien 

kanssa on mahdollisuus mainostaa ilman suurempia työmääriä. Kun asiakas on 

tyytyväinen pidempään asiakkuuteensa, hän kertoo siitä eteenpäin. Silloin 

mahdollisesti asiakkaan tutut ihmiset tulevat kokeilemaan, mistä ovat kuulleet. 

Kuitenkin on tärkeää muistaa, että ihmiset herkemmin kertovat negatiivisista 

kokemuksista kuin positiivisista. 

Autokoulujen asiakkaat ovat suurimmaksi osaksi mopoikäisiä eli 14–15-

vuotiaita, sekä henkilöautokorttia ajavia, eli 16–18-vuotiaita. Tämä tulee 

huomioida markkinoinnin laadussa ja tyylissä. Hyvällä markkinoinnin 

suunnittelulla helpotetaan onnistumista ja asiakkaiden tyytyväisyyttä. Tätä 

varten monilla eri yrityksillä on jokin asia, josta yrityksen ja brändin tunnistaa 

nopeasti. Tällainen voi olla esimerkiksi tunnuslaulu mainoksessa, koko mainos 

tai sitten esimerkiksi tietty henkilö yrityksestä. 

Internetissä on monia mahdollisuuksia pelkän mainostamisen lisäksi. Vaikka 

mainostaminen on yleisin tapa markkinoida netin välityksellä, on olemassa 

myös lähes jokaisen yrityksen omat nettisivut tai suoraa myyntiä netissä. Aina ei 

vaadi suoraa mainosta, jotta yritys saa keskustelua tai mietintää aikaan, vaan 

esimerkiksi kilpailut ovat yleistyneet paljon, joista voi voittaa esimerkiksi 

lahjakortteja yritykseen tai muuta vastaavaa. Kun saat lahjakortin se ei koskaan 

riitä kattamaan koko ostosta, jolloin saadaan asiakkaita ja kun ollaan läsnä 

loppuun asti, saatetaan saada isompi kauppa aikaan, kun alun perin oli 
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tarkoituksena edes, kun asiakas innostuu katsomaan muitakin tuotteita tai 

palveluita, joita on tarjolla. 

3.1 Kaarinan Autokoulu Oy 

Niin markkinointiviestinnän, kuin brändin kehityksessäkin ihmisten tekeminen on 

suuresti määrittelevä tekijä. Varsinkin autokoulun toiminnassa asiakaspalvelulla 

on vaikutusta ihmisten mietteisiin yrityksestä ja sen palveluista. Tämä ei koske 

vain autokouluja, vaan jokaista yritystä, jossa ollaan paljon tekemisissä 

asiakkaiden kanssa. Aina, kun olet onnistunut asiakkaan tapaamisessa, on se 

sitten ajotunti tai puhelu asiakkaan ongelmasta, saa yritys hyvää mainetta. 

Hyvällä asiakaspalvelulla saadaan aikaan myös lisää myyntiä. Esimerkkinä 

voidaan ajatella henkilöä, joka kokee epävarmuutta ajamiseensa autokoulussa, 

mutta opettajan ollessa asiallinen ja mukava, mutta osaava, tulee oppilaalle olo, 

että lisäajotunti opettajan kanssa olisi hyvä idea ja silloin autokoulu saa heti 

lisää tuottoa. Sama pätee sukulaisuussuhteisiin, kun yksi esimerkiksi perheen 

lapsista saa hyvää opetusta ja palvelua, päätyvät monesti vanhemmat 

valitsemaan saman paikan muillekin lapsilleen. (H. Sankari, henkilökohtainen 

tiedonanto 25.9.2022.) Ihmisille palveluiden kohdalla ihmiset ratkaisevat ja 

silloin asiakaspalvelu nousee suureen rooliin kokonaisuutta varten.  

Kaarinan Autokoulu Oy on pieni perheyritys, joka nimensä mukaisesti sijaitsee 

Kaarinassa Turun naapurikaupungissa. Se on perustettu vuonna 1972 ja on 

ollut siitä asti toiminnassa. Tällä hetkellä autokoululla ei työskentele, kuin yksi 

liikenneopettaja, joka on samalla Kaarinan Autokoulu Oy:n johtaja, sekä lisäksi 

kaksi liikenneopettajaa, jotka ovat vastuussa verkkotuntien valvomisesta. Tämä 

tarkoittaa sitä, että kaikki tekeminen on yhden ihmisen vastuulla suurimmaksi 

osaksi.  

Kun kyseessä on pieni yritys, on markkinoinnilla suuri merkitys menestykseen. 

Jotta markkinointi voi onnistua, on tiedettävä yrityksen ajankohtaisia tietoja, 

sekä taustoja, jolloin voidaan suhteuttaa muun muassa mainoksia oikeille 

ihmisille ja oikeisiin paikkoihin. Koska Kaarinan Autokoulu Oy on ollut jo kauan 
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toiminnassa, on siellä ollut asiakkaitakin jo kauan. Tämä aiheuttaa siis tietyn 

tyyppisen asiakkuuden jatkumisen sukupolvelta toiselle. Kuitenkaan kaikessa ei 

voida luottaa vain asiakkaiden omaan tiedonjakamiseen ja sitä kautta saataviin 

uusiin asiakkaisiin, vaan asiakkaiden saamiseksi on tehtävä myös yrityksessä 

jotain.  

Yhä enemmän koko ajan markkinointi siirtyy enemmän digitaaliseksi muun 

maailman mukana. Kauppalehden uutisessa mainittu McDonald’sin mainoskin, 

on näkyvillä netissä suurimmaksi osaksi sekä televisiossa. (Kauppalehti 2022.) 

Edelleenkin näkyy perinteisempiäkin printtimainoksia teiden varsissa tai 

kauppojen ilmoitustauluilla, mutta suurimman yleisön ja suuremmalta alueelta 

saa digimarkkinoinnilla. Tämän vuoksi Kaarinan Autokoulu Oy:n 

markkinointisuunnitelmassa keskitytäänkin digimarkkinointiin. Pelkästään 

digimarkkinoinnilla ei vielä saa asiakkaita juoksemaan omaa yritystään kohti, 

vaan se vaatii vielä markkinoinnin onnistumisen ja huomatuksi tulemisen. 

Kiinnostavuus ja lupaus ovat tärkeimmät asiat onnistumiseen.  

3.2 Käytännön toimijat markkinoinnissa 

Hyvänä esimerkkinä huomattavasta ja hyvästä digimarkkinoinnista oli 

Kauppalehdessä nostettu esiin McDonald’sin mainos, jossa viittomakielinen 

rap-artisti Signmark on tehnyt yhteistyötä McDonald’sin kanssa ja tehnyt 

viittomakielisen laulun, jota nyt levitetään ympäri Suomea. Kyseinen mainos on 

kuitenkin saanut huomiota myös ulkomailla ja alun perin on ollut toiveissakin, 

että asia saadaan näkyville myös muihin maihin. McDonald’s on halunnut 

mainoksellaan tuoda esille yhden vähemmän huomiota saavan asian, mutta 

aikeissa jatkaa kampanjaa pidemmälle ja ottaa kantaa yhä useampiin asioihin. 

Mainoksen avulla on haluttu tuoda esille myös se, ettei huonokuuloisuus tai 

kuurous ole ongelma McDonald’siin töihin menemiselle, josta antaa esimerkkiä 

uutisessa eräs kuuro työtekijä. (Kauppalehti 2022.) Tämän tyyppiset mainokset 

ja markkinointi yleensäkin jäävät helposti mieleen ja hoidettaessa oikein ottavat 

myös kantaa tärkeisiin asioihin.  
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Aina kuitenkaan markkinoinnin ei tarvitse olla vain mainoksia, vaan esimerkiksi 

monissa autokouluissa, kuten myös Kaarinan Autokoulu Oy:llä, on tapana 

järjestää erilaisia kilpailuja, joista on mahdollisuuksia voittaa muun muassa 

lahjakortteja tai muita asiakasta palvelevia palkintoja. Tällaisten avulla saadaan 

asiakas suoraan valitsemaan kyseinen yritys ja yleensä vielä ostamaan 

lisääpalveluja, koska lahjakortti tai muu vastaava ei riitä korvaamaan koko 

asiakkaan tarvetta. Kilpailujen avulla saa myös näkyvyyttä, eikä pelkästään 

niiltä, jotka siihen osallistuvat, vaan myös jokaiselta, joka kuulee kilpailusta 

esimerkiksi ystävältä tai perheenjäseneltä. Kilpailujen järjestämisessä täytyy 

loppujen lopuksi olla tarkkana ja varsinkin palkinnot miettiä tarkkaan, jotta niistä 

on oikeasti hyötyä myös yritykselle, eikä vain asiakkaalle.  

Pelkät kilpailut ja muut huvit eivät kuitenkaan riitä kannattelemaan yritystä, 

koska silloin täytyy olla jo löytänyt kyseinen yritys. Kuitenkin usein tarvitaan 

uusiakin asiakkaita, varsinkin jos vertaamme autokouluun, kun oppilas saa 

ajokortin tarvitsemassaan luokassa, ei asiakkaalla ole heti tarvetta uudelle 

palvelulle, jolloin tarvitaan uusi asiakas vanhan tilalle. Kublan 

markkinointiyrityksen nettisivuilla on blogikirjoitus, jossa kerrotaan, millaisia ovat 

huonot ja hyvä mainokset. Tärkeimpänä seikkana on, että mainoksesta täytyy 

välittömästi huokua mitä myydään. Jos tämä jää alussa epäselväksi, ei 

tilannetta saa selvemmäksi myöhemminkään. Tämä ei tarkoita, että pitäisi heti 

esimerkiksi video mainoksessa kertoa: ”Me opetamme sinut ajamaan”, vaan 

pientä pohdintaa saakin järjestää, muttei niin, että saattaa luulla mainosta aivan 

toisenlaisen yrityksen mainokseksi. On olemassa monia hienoja keinoja tuoda 

asiaansa ilmi ja luoda mieleenpainuvia kuvia ja videoita, mutta rajansa kaikella 

eli kaikkea ei saa tuoda yhteen mainokseen, vaan valitsee parhaiten sopivat ja 

pitää omasta punaisesta langastaan huolta. Tärkeimmin kiteytettynä hyvä 

mainos vetoaa tunteisiin, vangitsee katseen, sisältää jotain sellaista, josta ei voi 

kieltäytyä, saa tunteen tarpeesta, jota ei ole ollut ja vielä saa tekemään 

ostopäätöksen ja ostamaan tuotteen tai palvelun. (Kubla 2022.) 

Hyvä mainos menee hukkaan, jos sille ei osata valita oikeanlaista käyttöalustaa. 

Kaarinan Autokoulu Oy:llä on käytössään sosiaalisen median kanavista 
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Instagram ja Facebook sekä omat nettisivut. Lisäksi yrityksessä on jo aiemmin 

kokeiltu Googlen omaa mainostusta, jolloin nettisivut on nostettu ylimmäksi, kun 

haetaan tiettyjä sanoja tai lausahduksia hakukoneessa. Sekä Instagramissa, 

että Facebookissa on olemassa tilit, joita on mahdollista hyödyntää.  

Sosiaalisessa mediassa on monia kanavia, kuten Facebook, Instagram, TikTok, 

YouTube, LinkedIn, Snapchat ja Twitter sekä monia muita. Nämä luetellut ovat 

ne yleisimmät ja eniten käytetyt, mutta niille jokaisella on omat enemmistö 

käyttäjät ja myös markkinointi täytyy luoda sen mukaan, mihin parhaiten sopii. 

Jossakin kanavassa on luotava mieleenpainuvia kuvia, kun taas toisessa voi 

loistaa hienoilla videoilla. Esimerkiksi Instagramiin ei kannata lähteä tekemään 

pitkiä mainosvideoita, vaan panostaa enemmän kuvilla ilmaisuun. Nyt 

uusimpana tulokkaana ja suuren nousun tehneenä on TikTok, jossa on paljon 

nuorempaa ikäluokkaa, mutta myös vanhempaakin väestöä. Autokoulua 

ajatellen siis tämä olisi hyvä kanava saada uusia asiakkaita, ja muistuttaa jo 

tuttuja asiakkaita olemassa olevista mahdollisuuksista. Tällaiseenkin kanavaan 

on mahdollisuuksia tehdä erilaisia sisältöjä ja markkinointia, kuten 

perinteisemmän mainosvideon tai sitten jotain uudempaa, kuten videon siitä, 

mitä liikenneopettaja tekee päivän aikana, jolloin ei markkinoida niin suoraan 

tuotteita ja palveluita, vaan saadaan vaan näkyvyyttä. 

Markkinointimaestro -nettisivuilta löytyy suoraa tietoa, miten kuluneena vuonna 

2022, on ollut käyttäjiä eri sosiaalisilla medioilla. Kuten kuvassa 3 on nähtävillä 

edelleen vahvaa suosiota jatkaa Facebook, vaikka usein puhutaan sen olevan 

vain vanhemmille ihmisille, ja etteivät nuoret siksi enää käyttäisi sitä. Enemmän 

nuorten suosiossa oleva Instagram on vasta neljäntenä listassa, vaikka voisi 

kuvitella sen suosion olevan muun muassa YouTubea suurempi. Tällaisia 

asioita on tärkeää ottaa huomioon, kun suunnitellaan mainoksia, koska samaa 

mainosta ei aina voi julkaista jokaisessa kanavassa. On myös paljon näkyvillä 

uusia sosiaalisen median kanavia ja myös vähemmän tunnettuja, jotka ovat nyt 

päässeet nostamaan itseään enemmän käyttöön.  
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Kuva 3. Sosiaalisen median kanavien suosio (Markkinointimaestro.fi 2022). 

Sosiaalisen median ja netissä mainonnan lisäksi yritys voi markkinoida suoraan 

omilla nettisivuillaan verkkokaupan muodossa. Sen vuoksi on tärkeää, että 

muun muassa tuotteet ovat selvästi ilmaistuja ja ovat helposti löydettävissä, 

sekä jokaiselle asiakkaalle tulee olo, että on löytänyt kaiken tarpeellisen ja ehkä 

jopa hieman enemmän. Mainokset ovat tapa saada ihmiset yrityksen luokse, 

mutta verkkokaupan tai kasvokkain tapahtuvan myynnin kautta, yritys saa 

tuottoa itselleen. Siksi ei voida vain luottaa hyviin mainoksiin, jotka saavat 

paljon katselukertoja. Autokoulujen toiminnassa kasvokkain tapahtuvaa myyntiä 

on suhteessa vähän, koska esimerkiksi kaiken teorian voi suorittaa netin 

välityksellä, jolloin pääsee tilauksen jälkeen suoraan suorittamaan 

oppituntejaan. Muutenkin on helpompaa saada tilaus tehtyä suoraan netin 

välityksellä, kuin lähteä sopimaan tietyn henkilön kanssa hinnasta ja tuotteista 

tai palveluista.  

Kauppalehdellä on uutinen, jossa helsinkiläinen yksityisen kenkäkaupan 

omistaja kertoo, kuinka korona-aika vaikutti vahvasti menestykseen ja meinasi 

olla hänen liikkeensä loppu. Vaikka kengät ovatkin vaikea ostaa netistä, koska 

useimmin on helpoin vain sovittaa itselleen sopivaa kenkää, siltikin varsinkin 

koronan ollessa pahimmillaan, päästiin huomaamaan, kuinka verkkokaupat 
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nostivat päätään yhä enemmän tässäkin asiassa. On huomattavasti helpompaa 

tilata, vaikka epävarmana muutamaa eri kokoa kenkiä, joko suoraan kotiinsa tai 

lähimmäiseen paketin noutopisteeseen, kuin mennä ihmisten joukkoon 

pyörimään eri paikkoihin ja etsimään sopivan näköisiä ja kokoisia kenkiä. 

(Kauppalehti 2022.) Samaa voi verrata Kaarinan Autokoulu Oy:n toimintaan, 

jossa olisi paljon pienempää osallistumista ja tarjontaa, jos ainoa kaupankäynti 

paikka olisi toimisto Kaarinassa. Tällaisessa tapauksessa myynti Kaarinan 

ulkopuolelta ainakin pienenisi, kun ei viitsitä lähteä kauemmas, jos lähempääkin 

voi löytää tarvittua palvelua. 

On suuresti esillä koko ajan, kuinka sosiaalinen media ja digitaalinen 

markkinointi ovat nyt kannattavia, mutta on olemassa myös vanhempi keino eli 

printtimarkkinointi. Printtimarkkinoinnilla on omat etunsa, sillä monesti varsinkin 

mainoslehtisiä selaillaan pidempään, kun ne ovat fyysisiä verrattuna 

internetissä oleviin sähköisiin versioihin. Printtiversioissa on kuitenkin tärkeää 

pitää ne tarpeeksi selkeänä ulkonäöllisesti, että informatiivisesti. Kuitenkin, jotta 

tästä saadaan kaikki paras irti, olisi suositeltavinta yhdistää printtimarkkinointia 

ja digimarkkinointia, jolloin saadaan eniten ihmisiä kiinni. Yleisimpiä käytettäviä 

printtituotteita ovat julisteet, katalogit ja lehtimainokset. Näistä autokoululle 

hyödyttävimpiä ovatkin julisteet esimerkiksi kauppojen seinille ja lehtimainokset 

lähialueiden lehtiin. (Mainostoimisto Luma 2019.) 

Julisteet herättävät kaupunkikuvassa huomiota monesti, mutta niissä on vain 

vähän informaatiota, jotta selkeys saadaan pidettyä. Yrityksellä on myös 

nettisivut, josta saadaan kaikki tarvittava tieto, jota ei ole julisteeseen voitu 

laittaa. Miten nämä voidaan sitten yhdistää? Kun julisteella on saatu huomio ja 

kiinnostus heräämään, aletaan siihen tutustumaan lisää ja sieltä löytyy joskus 

esimerkiksi yrityksen nettisivujen tai verkkokaupan niin sanottu linkki eli 

nettiosoite. Silloin pääsee suoraan katsomaan haluttuja lisätietoja ja tekemään 

mahdollisia ostoksia verkkokaupassa. Uudempia vaihtoehtoja ovat nyt 

laittamalla mahdollisten sosiaalisen median kanavien käyttäjänimet nähtäville, 

jotta voidaan mennä tutustumaan lisää yritykseen hieman erilaista kautta, kuin 

nettisivujen. Joskus myös tunnetaan sosiaalisen median kanavien katsominen 
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ja selaaminen helpommaksi ja rennommaksi tavaksi, kuin menemällä 

nettisivuille ja selata niitä. Kuitenkin helpoin tapa linkittää juliste eli printtimainos 

ja digimarkkinointi eli joko yrityksen nettisivut tai sosiaalinen media valinnan 

mukaan, on laittaa julisteeseen QR-koodi, jonka voi jokainen omalla 

mobiililaitteellaan lukea kameran kautta ja pääsee silloin suoran yrityksen 

valitsemaan paikkaan. Silloin lisätiedon saaminen on tehty niin helpoksi, ettei 

tarvitse mitään itse etsiä, vaan kaikki tulee valmiiksi eteen. (J. Rantala, 

henkilökohtainen tiedonanto, 28.9.2022.) Tällä tavoin yritys voi myös itse 

määritellä, millaista lisätietoa haluaa antaa ja haluaako rajata tiedon juuri siihen 

yhteen asiaan vai antaa lisätietoa koko yrityksestä. Sekä voidaan tuoda 

digimarkkinoinnin ohelle mukaan myös printtimarkkinointia.  

3.3 Markkinointisuunnitelman lähtötiedot 

Tässä käydään läpi, mitä tietoja tulee selvittää, jotta voidaan lähteä tekemään 

Kaarinan Autokoulu Oy:lle markkinointisuunnitelmaa. Opinnäytetyötä on lisänä 

tehty osittain toiminnallisena, joten kaikkea ei ole näkyvillä tekstin muodossa. 

Suunniteluun kuuluu monia huomioitavia vaiheita, joten selkeyden vuoksi luku 

on jaettu pienempiin osiin. Ensin käydään läpi budjettia ja siihen tarvittavia 

tietoja ja suunnittelua, ja sitten vielä kohderyhmän valintaa ja siitä seuraavaa 

oikeiden medioiden ja julkaisupaikkojen valintaa sekä, minkä tyyppisiä 

mainoksia, minnekin julkaistaisiin. Suunnitelmassa keskitytään 

digimarkkinointiin, sekä printtimarkkinoinnin avustamista siinä. Suunnitelman 

pohjana on tehdä kampanja, jonka avulla kokeillaan, onko sillä vaikutusta 

oppilasmääriin.  

Kampanja-aika 

Autokouluilla ei ole tarkkaa sesonkia, kuten joillakin yrityksillä saattaa olla, 

koska jokaisena kuukautena on jonkun syntymäpäivä, jolloin tarvitaan tai 

halutaan ajokortti, tai muuten on haluttu juuri kyseiseen ajankohtaan esimerkiksi 

siirtää ajokortin hankintaa. Monesti kuitenkin loppu kevät, kesä ja alku syksy 
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ovat kiireisintä aikaa, koska silloin on eniten erilaisia korttiluokkia tarjolla. 

Liukkaat kelit ja lumi sulkevat pois kaksipyöräisillä, kuten mopoilla tai 

moottoripyörillä ajon, jos ei ole talvirenkaita. Harvoin autokoulut vaihdattavat 

renkaita kaksipyöräisiin ajoneuvoihin, vaan lopettavat talven tullessa kurssinsa 

ja jatkavat keväällä.  

Loppu syksy ja vuosien loppu puolet ovat aina hiljaisempaa aikaa, ja uusia 

oppilaita ei näy, vaan enemmän hoidetaan jo olemassa olevien asiakkaiden 

asiat loppuun, ja vasta tammikuun puolella saadaan taas lisää asiakkaita. 

Joskus saattaa kulua jopa enemmänkin aikaa. Jotta jo heti vuoden alusta olisi 

mahdollisuus hankkia lisää asiakkaita eli oppilaita, alkaisi kampanja siitä ja 

jatkuisi alku kesään, jotta osittain voidaan saada oppilaita jo valmiiksi kesän 

kurssejakin varten. Tällöin kampanja kestäisi 1.1.2023-30.6.2023. 

3.3.1 Budjetti 

Budjetti on tärkeä osa markkinointisuunnitelmaa, koska ilman sitä ei ole tietoa, 

kuinka paljon on mahdollistaa käyttää yrityksen rahaa, mihinkin osa-alueeseen, 

ja niin että siitä saataisiin mahdollisimman tuottavaa. Nykyisin kaikella on 

hintansa, ja siksi budjettia varten tulee selvittää vertailun vuoksi erilaisten 

sosiaalisten medioiden mainoskustannuksia sekä muita mahdollisia kuluja, 

kuten mahdollisen tarjoushinnan laatiminen ja muutamien printtimainosten 

teettäminen/painattaminen. 

Edullisin markkinointikeino on käyttää yrityksen omia sosiaalisen median 

kanavia ja julkaista niissä mahdollisimman paljon julkaisuja, jolloin niistä ei 

tarvitse erikseen maksaa mainoskuluja. Kyseisten julkaisujen ei tarvitse olla 

edes mainoksia, vaan voivat olla vain normaaleja päivityksiä päivän kulusta tai 

jostain Kaarinan Autokoulu Oy:n liittyvästä. Kuitenkin tehdessä julkaisuja ja 

mahdollisesti mainoksia, käytetään useimmiten kuvapankista ostettuja kuvia ja 

siitä tulee vuosittain kuluja. Keskimäärin kuvanlatauspalveluista noin 50 kuvan 

lataaminen kuukaudessa maksaa vuodessa noin 1 000 €. Lisäksi, kun 

julkaisujen tekoon käytetään Adobe Creative Cloud -ohjelmia, tulee niistä lisäksi 
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kustannuksia vuoden aikana noin 750 €. Muita kuluja ei itse tehdessä tule, 

toisin kuin teettäessä mainokset toisella yrityksellä. 

Kuluja syntyy lisää silloin, kun halutaan markkinoida ulkoisissa lähteissä, kuten 

Facebook, Instagram, TikTok ja Google Ads, sekä julisteiden painatus. Netissä 

tapahtuvaan markkinointiin voidaan itse määrittää summa, joka ollaan valmis 

käyttämään. Facebookissa, Instagramissa ja Google Adsissä alin mahdollinen 

mainontaan käytettävä summa on yhden euron, jolloin esimerkiksi puolessa 

vuodessa tulisi kustannuksia kummastakin yhteensä 636 €. Lisäksi TikTokiin on 

laitettava vähintään 20 € vuorokaudessa, josta tulisi pienimmillään kuluja 4 240 

€ koko puolelta vuodelta. Viimeiseksi on vielä julisteiden painatus, jolloin 10 

kappaletta kustantaa noin 30 €.  

Eli yhteensä kuluja tulisi pienimmillään 6 656 €, mutta tulee huomioida, että 

suurimmat kustannukset tulevat TikTokin puolen vuoden päivittäisestä 

mainonnasta, jota selvästi kannattaa säädellä, eikä pitää yllä jatkuvasti, koska 

muista palveluista saa mainosta paljon halvemmallakin. Myös vuositilaukset 

aiheuttavat suuria kustannuksia, mutta niistä on hyötyä myös loppu vuodeksi. 

Kustannuksien lisäksi tulee huomioida, miten tarjoushinta vaikuttaa tulokseen. 

Tarjoushinta tehtäisiin henkilöautokurssille, jonka normaalihinta on tällä hetkellä 

1 530 €. Koska autokoulua koskettavat kulut ovat nousseet kuluneen vuoden 

aikana, on myös kurssin hintaa jouduttu nostamaan. Jotta tarjouksesta saadaan 

myös tuottoa, hintaa voidaan alentaa 1 430 € eli alennusta olisi silloin 100 €.  

3.3.2 Kohderyhmä 

Kohderyhmän valintaan vaikuttaa monta tekijää niin yrityksen sijainnista sen 

kokoon ja tarjoamaan tuotteeseen tai palveluun. Digimarkkinoinnissa tärkeintä 

on huomioida vanhojen asiakkaiden mukaan eli katsotaan, millaisia asiakkaita 

on ennen ollut ja yritetään kohdentaa markkinointia uudelleen samanlaisiin 

ryhmiin. (Kubla.fi 2022.) Autokoulujen asiakkaat ovat suurimmaksi osaksi 

edelleen niin sanotun vanhan oletuksen mukaan 17–19-vuotiaat, jotka ajavat 

heti täysi-ikäisiksi tullessaan tai sopivan mahdollisuuden koittaessa ajokortin. 
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Jatkuvat lakimuutokset ja uudistukset ovat kuitenkin monimutkaistaneet tätä, ja 

nykyisin jo 16-vuotiaat ovat hyvää kohderyhmää henkilöautoajokorttia 

suorittavaksi. Poikkeusluvan saamisen löystymisen jälkeen, useammat 17-

vuotiaat ovat saanet ajokortteja, joka tarkoittaa, että mainonnankin tulee ilmetä 

tarpeeksi ajoissa. Poikkeusluvalla tarkoitetaan sitä, että henkilöajokortti on 

mahdollista ajaa jo 17-vuotiaana, eli vuotta aiemmin kuin yleisesti, jonkin hyvän 

syyn ollessa taustalla, kuten pitkät koulumatkat tai jotain muuta vastaavaa. 

Tähän tulee hakea suostumus Traficomilta. 

Kaarinan Autokoulu Oy:llä ei ole ainoastaan tarjolla henkilöautokorttia varten 

opetusta, vaan myös mopo-, mopoauto-, moottoripyörä-, C- ja C1-koulutusta. C- 

ja C1-koulutuksilla tarkoitetaan kuorma- ja kevyt kuorma-autokoulutuksia. Tämä 

tarkoittaa sitä, ettei markkinoinnissa voi ottaa huomioon vain esimerkiksi 16–19-

vuotiaita, vaan tulee huomioida myös mopokoulutukseen tulevat 15-vuotiaat tai 

mahdollisesti kuorma-autokorttia ajavat, jotka voivat olla lähes minkä tahansa 

ikäisiä. Lisäksi myös henkilöautokorttiakaan eivät aina aja vain 16–19-vuotiaat, 

vaan usein joukossa on myös esimerkiksi 30-vuotiaita, eli hajontaa loppujen 

lopuksi on.  

Iän mukaan siis kohderyhmäksi tulisi 16–19-vuotiaat, mutta ajatellen niin, että 

myös sitä nuoremmat ja vanhemmat tulevat näkemään ja katsomaan 

mainoksia. Lisäksi tulee ottaa mainoksia tehdessä huomioon, ettei aina voi olla 

vain tiettyyn ajokorttiluokkaan sidottuja mainoksia, vaan tulee olla myös 

yleispäteviä, kaikille sopivia mainoksia.  

Ikä ei ole ainoa asiakkuuteen vaikuttava asia, Kaarinan Autokoulu Oy:n 

asiakashistoriassa. Myös olennaisesti sijainti on vaikuttava tekijä, eli mistä 

asiakas on itse kotoisin tai missä asuu kyseisellä hetkellä. Digimarkkinoinnissa 

sijainnilla ei ole yhtä isoa osaa, kuin printtimarkkinoinnissa, kun muun muassa 

julisteet levitettiin sijainnin mukaan kadun varsille, mutta mainosten pyöriessä 

netissä, ei synny haittaa, vaikka mainos nähtäisiin kauempanakin. Joskus 

mainostaessa verkossa, voidaan vaikuttaa myös, millä sijainnilla mainosta 

jaetaan, jolloin sijaintia voidaan hyvin rajata. On loogista, ettei haluta ajaa 

monien kymmenien kilometrien päähän, tai järjestää kyytiä, vain yhden tai 
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kahden ajotunnin vuoksi ja siksi asiakkaat keskittyvät suureksi osaksi Kaarinaan 

tai sen lähialueille. Poikkeuksiakin löytyy ja varsinkin niissä tilanteissa, kun ei 

ole ollut tarvetta muulle, kuin netistä löytyville teoriatunneille, koska niihin ei ole 

mitään paikkaan kytkettyä. Silloin kyseisen asiakas voi olla vaikka toiselta 

puolelta Suomea ilman mitään esteitä.  

Ei ole yleistä, että palvelun tai tuotteen ostaminen Kaarinan Autokoulu Oy:llä jää 

vain nettiteoriatunteihin, vaan yleensä todetaan, että on helpoin käydä samassa 

paikassa ajotunteja tai muita tarvittavia osia, koska on jo ilmoittautunut ja tiedot 

jo silloin annettu. Eli on mahdollista, että asiakkaita on kaukaa, mutta pääpainon 

mainonnan kohdentamisella tulisi olla Kaarinassa ja sen lähialueilla, kuten 

Turussa ja Liedossa ja niin edelleen. Näiltä alueilta saadaan oikeasti 

mahdollista hyötyä mainonnalle. 

Kohderyhmän valinnassa tulee ottaa siis ikä huomioon siten, että suurimmaksi 

osaksi asiakkaat ovat 16–19-vuotiaita ja yleisesti nuoria, mutta on myös 

vanhempaakin väestöä, jotka tarvitsevat ajokortteja ja tulevat asiakkaiksi. Siksi 

markkinoinnin täytyy olla osuvaa, kuhunkin ikäluokkaan ja huomioida myös, että 

voidaan ajaa eri korttiluokkia. Sitten vielä, mikäli sijaintiin voidaan vaikuttaa, se 

tehdään ja rajataan Kaarinaan ja sen ympärille, jotta saadaan suurin teho irti ja 

voidaan keskittyä oikeille ihmisille palvelujen tarjoamiseen.  

3.3.3 Oikeat mediat ja julkaisupaikat 

Budjetti on tärkeä osa markkinointisuunnitelmaa, koska ilman sitä ei ole tietoa, 

kuinka paljon on mahdollista esimerkiksi ostaa ulkopuolisia apuja tai käyttää 

resursseja yhden mainoksen tekoon. Kun on budjetti ja kohderyhmä tiedossa, 

päästään valitsemaan kyseiselle yritykselle sopivat markkinointipaikat. Paikoiksi 

valikoituu muuten pelkästään sosiaalisen median kanavia, Kaarinan Autokoulu 

Oy:n omat nettisivut ja Googlen Ads, paitsi näihin lisätään vielä muutamia 

printattuja julisteita, joita voidaan yhdistää QR-koodin avulla sosiaaliseen 

mediaan tai kotisivuihin.  
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Sosiaalisen median kanavista otetaan käyttöön Facebook, Instagram ja TikTok, 

jotta kanavia ei ole liikaa, mutta saadaan enemmän näkyvyyttä. Facebookilla on 

mahdollisuus tehdä heidän työkalujen avulla mainosta, tai voit julkaista jo itse 

tehdyn mainoksen. Lisäksi mainosta tehdessä pääsee vaikuttamaan moniin 

asioihin, kuten voidaan määritellä tavoite, kohderyhmä, budjetin, 

mainosmuodon, kuten video tai kuva ja esityspaikan, koska esimerkiksi 

Facebook ja Instagram ovat saman nimen alla eli voit valita saman mainoksen 

näytettäväksi kaikissa Meta Platforms Inc. alustoissa. Kaikkia mainostyyppejä 

on mahdollista nähdä kaikilla laitteilla. Kun tilaus on tehty, pääsee seuraamaan 

mainosten tuottoa ja näkyvyyttä, mutta mikäli tuotto ei vastaa odotuksia, voi 

tilauksen keskeyttää milloin vain. (Facebook 2022.) Facebook on enemmän 

aikuisten käytössä ja, koska on jo kauemmin käytössä ollut, ovat käyttäjätkin 

hieman vanhempia, eivätkä ihan nuorimpia. Tällöin saadaan myös kontaktia 

vanhempiin ihmisiin. Vaikka käyttäjät ovat vanhempia, etsivät monet netistä 

tietoa yrityksistä tai jostain muusta ja silloin eksyvät Facebookiin, jolloin 

mainokset ja yrityksen sivut pääsevät näkyville.  

Koska Instagram on Facebookin kanssa linkityksissä, tehdään mainokset 

samaan tapaan, kuin Facebookin kautta ja samalla tavalla voidaan mainosten 

julkaisupaikat valita. Kuitenkin etuna mainosten tekemisessä jokaisessa 

alustassa itsessään on, että saadaan ne varmasti sopimaan alustaan, kun 

Instagram on esimerkiksi visuaalisempi alusta, kuin Facebook, jolloin 

mainoksesta saadaan sen tarkoitettu täysi hyöty käyttöön. (Instagram 2022.) 

Lisäksi voi laittaa eri alustoille erilaisia kohderyhmä rajauksia, tavoitteita tai 

muuta vastaavaa, jolloin voidaan saada erilaista tulosta eri paikoista. Instagram 

alustana nostanut suosiotaan jatkuvasti ja käyttäjinä on kaikenikäisiä ihmisiä. 

Kuitenkin Instagram on edelleen enemmän nuorten suosiossa ja suuremmassa 

tarkkailussa. Tällä tavoin saadaan Kaarinan Autokoulu Oy:lle jokaista 

tarpeellista ikäryhmää mainosten katsojaksi, mutta kuitenkin enemmän nuorta 

väestöä. Lisäksi, koska puhutaan visuaalisemmasta alustasta, tehdään myös 

sinne julkaistavista mainoksista visuaalisempia ja esimerkiksi videoille parempi 

paikka, kuin Facebook, kun voidaan lisätä tarinoiden väliin kampanjavideo. 
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Näiden kahden lisäksi tulee tukemaan vielä TikTok ihan erilaisella ilmeellä ja 

ajatuksella, kun periaatteena on julkaista lyhyitä videoita pelkästään. Kuten 

Facebookilla, on TikTokin mainonnassa mahdollista vaikuttaa kustannuksiin, 

kohdeyleisöön eli kohderyhmään ja näet seurannasta, miten mainokset 

tuottavat tai onko niillä yleisöä, vai pitäisikö jotain muuttaa. (TikTok 2022.) 

Kyseinen sosiaalisen median kanava on vielä aika tuore, ja noussut suureksi 

hitiksi varsinkin nuorison keskuudessa, sekä vahvisti asemaansa koronan 

aiheuttamien karanteenien aikaan. Pikkuhiljaa on myös nuorten vanhemmat ja 

muut aikuiset alkaneet valua kohti TikTokin käyttöä, joten nuoria on helpoin 

tavoittaa, mutta mahdollista saada myös vanhempia katsojia.  

Koska Kaarinan Autokoulu Oy:llä on olemassa jo toimivat nettisivut, joista löytyy 

verkkokauppa toiminto, hyödynnetään sitä myös mainostamalla ja korostamalla 

nettisivuja Google Ads-toiminnon avulla. Sen avulla saadaan hakua tehdessä 

nostettua autokoulun nettisivut ensimmäisiksi, jolloin ihmiset saapuvat suoraan 

selaamaan valmiita tuotteita ja kevääksi järjestettävää kampanjaa. Kuten 

sosiaalisen median mainoksissa, saa Google Adsissä myös vaikuttaa samoihin 

asioihin. (Google Ads 2022.) Tämä on hyvä keino nostaa nettisivuja 

hakukoneessa näkyville, eikä vaadi erillisiä mainosvideoita tai -postereita/kuvia, 

joita voi julkaista erilaisiin alustoihin.  

3.4 Lopullinen markkinointisuunnitelma 

Suunnitelma on tehty kestämään kampanjan ajan eli 1.1.2023-30.6.2023, jolloin 

kestoaika on puolivuotta. Suurimmat muutokset tapahtumiin tulevat kahden 

kuukauden sykleissä eli aina noin kaksi kuukautta toimitaan samalla tavalla ja 

sitten tulee muutosta mainoksiin. Lopussa näkyvät vielä ajoitukset ja tiedot 

koottuna Kuvassa 6. 

Tammikuusta kaikki laitetaan liikkeelle ja aletaan julkaista viikoittain kuvia ja 

videoita erilaisista päivittäisistä tapahtumista ja normeista Kaarinan Autokoulu 

Oy:n omiin Instagram ja Facebook tileihin. Päivitysten jakaminen ei ole päivästä 

kiinni, vaan sopivan idean tullessa tehdään julkaisu, päämääränä kuitenkin 
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päivitys kerran viikossa, ja pidetään siten seuraajat mukana autokoulun 

toiminnassa ja muistutetaan olemassaolosta. Tätä jatketaan koko kampanjan 

ajan. 

 

Kuva 4. Kaarinan Autokoulu Oy mainos (Kaarinan Autokoulu Oy 2020). 

Tammikuussa julkaistaan myös Facebookiin ja Instagramiin kuva 4 tyyppinen 

mainos, jossa on oikeat tiedot ja uusi kuva. Lisäksi TikTokiin julkaistaan lyhyt 

mainosvideo, joka sopii yhteen Facebookin ja Instagramin mainoksen kanssa. 

Kyseistä mainosta pidetään kampanjan loppuun asti, mutta sen lisäksi 

julkaistaan myös muita mainoksia huomion herättämiseksi, kuten kuva 5 toimii 

esimerkkinä. Lisää mainoksia julkaistaan tai vanhat vaihdetaan aina kuukauden 
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tai kahden välein, jolloin saadaan kiinnostavuus säilytettyä ja erilaiset mainokset 

herättävät kiinnostusta eri ihmisissä. Tarkoituksena on siis saada huomiota 

heräämään myös kampanjan ohella ja saada asiakkaita muillekin kursseille.  

 

Kuva 5. Kaarinan Autokoulu mopokoulutusmainos (Kaarinan Autokoulu Oy 

2022). 

Sosiaalisen median markkinoinnin lisäksi koko kampanjan ajaksi laitetaan 

Google Ads nostamaan Kaarinan Autokoulu Oy:n nettisivuja ylemmäs 

hakutuloksissa ja tehdään mainos, joka näkyy heti hakiessa jotain Kaarinan 

Autokoulu Oy:n viittaavaa. Tämän avulla saadaan myös nettihauista hyöty irti ja 

herätettyä huomiota autokoulua kohtaan, jos joku ei ole edes huomannut 

sellaisen olemassaoloa, mutta näkee haussaan Kaarinan Autokoulu Oy:n 

kotisivut ja menee tutustumaan niihin.  

Viimeiseksi teetetään mainosjulisteet kampanjasta, eli sama, joka pyörii 

sosiaalisessa mediassakin, jolloin ne on helppo yhdistää toisiinsa ja huomiota 

saadaan herätettyä enemmän. Julisteisiin tulee myös QR-koodi, joka johtaa 
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suoraan Kaarinan Autokoulu Oy:n kotisivuille ja sieltä kurssien 

ilmoittautumissivuille, jolloin kaikki on tehty helpoksi, eikä itse tarvitse nähdä 

vaivaa etsimiseen tai ei pääse unohtamaan, mitä pitäisi hakea, jos ajattelee, 

että se pitäisi tehdä myöhemmin. Julisteet viedään lähialueille, joista voidaan 

saada parhaiten uusia asiakkaita ja muistuttaa vanhoja asiakkaita 

kurssitarjonnasta. Hyviä esimerkkejä paikoista ovat Kaarinan lukio, jossa on 

juuri sopivan ikäisiä ihmisiä, Kaarinan Neste, jossa käy paljon ihmisiä ja on 

keskeisellä paikalla tai vielä kaupat Kaarinan keskustassa, jolloin saadaan eri 

ihmisiltä paljon näkyvyyttä.  

 

Kuva 6. Kaarinan Autokoulu Oy markkinointisuunnitelma 



34 

Turun AMK:n opinnäytetyö | Jenny Heinonen 

4 Johtopäätökset 

Markkinointi on suuri osa yrityksen toimintaa. Liiketoiminta voi olla parasta 

mahdollista, mutta siitä ei ole hyötyä, jos kukaan ei ole tietoinen sen 

olemassaolosta. Siksi markkinointi on pakollinen tarve jokaiselle yritykselle. 

Markkinointi ei tarkoita kuitenkaan pelkkää mainontaa, vaan se kattaa myös 

muun muassa myynnin ja asiakaspalvelun. Tässä tapauksessa keskityttiin 

kuitenkin digimarkkinointiin Kaarinan Autokoulu Oy:ssä ja tehtiin 

markkinointisuunnitelma. 

Koska Kaarinan Autokoulu Oy on pieni perheyritys, on markkinoinnin merkitys 

jopa suurempi, kuin suurella yrityksellä. Pienellä yrityksellä ei ole tukenaan 

mahdollisia muita toimipisteitä ja monia kymmeniä, ellei satoja työntekijöitä, 

jolloin kaikki huonot ja hyvät tapahtumat vaikuttavat suoraan yritykseen ja sen 

tulokseen. Monesti vaikutukset ovat myös suuria, vaikka luulisi ettei esimerkiksi 

yksi tai kaksi oppilaan menetys tunnu suuresti, mutta pienelle yritykselle, jolla 

on muutenkin vain vähän oppilaita, se on iso rahallinen menetys.  

Jotta Kaarinan Autokoulu Oy:lle voidaan saada yhä enemmän asiakkaita, oli 

opinnäytetyön toimeksiantona tehdä markkinointisuunnitelma, jossa pääosassa 

on digimarkkinointi, koska se on nykyaikana suurin hyödyke ja apu tavoittaa 

ihmisiä. Markkinointisuunnitelmaa varten rajattiin kohderyhmää, tehtiin budjettia 

ja määriteltiin sopivat mainosten julkaisupaikat. Näiden kaikkien selvittämiseen 

vaadittiin lähtötilanteen eli nykytilanteen selvittämistä, ja muun muassa, mitä 

sosiaalisen median kanavia yrityksellä on jo valmiiksi käytössä, jolloin voidaan 

hyödyntää olemassa olevia alustoja.  

Markkinointisuunnitelman tavoitteena on tehdä tehokasta mainontaa ja tehdä 

Kaarinan Autokoulu Oy näkyväksi mahdollisimman monille. Tällöin saadaan 

tavoitettua uusia mahdollisia asiakkaita sekä vanhoja asiakkaita, joita voidaan 

houkutella tarjouksen avulla tai muuten hyvällä kurssi- ja opetustarjonnalla. 

Markkinointisuunnitelman avulla saadaan lisäksi yrityksen kassavirta 

kasvamaan ja yrityksen menestys nousemaan. 
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