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Opinnaytetytn tavoitteena oli laatia sosiaalisen median markkinointisuunnitelma
opinnaytetyon tekijan omalle yritykselle, Etelan Autoliike Oy:lle. Etelan Autoliike on
syksylla 2023 toimintansa aloittanut autokauppa, jonka kaytdssa ei ollut ennestaan
minkaanlaista markkinointisuunnitelmaa. Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa, miten
Etelan Autoliikkeen kannattaisi hyddyntaa eri sosiaalisen median kanavia
markkinoinnissaan. Sosiaalisen median markkinointisuunnitelmaa on tarkoitus kayttaa
yrityksen markkinoinnin tukena.

Opinnaytetytssa kasitellaédn sosiaalisen median markkinointisuunnitelmaan tarvittavia
aihealueita. Opinnaytety6 koostuu teoriaosuudesta sekéa toiminnallisesta osuudesta,
joka sisaltaa sosiaalisen median markkinointisuunnitelman yritykselle. Teoriaosuus
koostuu markkinointiin liittyvista teoksista seka verkkolahteista. Tutkimus sisalsi
maarallisen tutkimusmenetelméan piirteita. Tutkimusmenetelmina opinnaytetydssa
kaytettiin havainnointia seka haastattelua. Havainnoinnin pohjalta vertailtiin kilpailijoiden
toimintaa sosiaalisessa mediassa.

Tyon tuloksena syntyneessa sosiaalisen median markkinointisuunnitelmassa
huomioidaan yrityksen markkinoinnin kehityskohdat. Sosiaalisen median
markkinointisuunnitelmassa kaydaan lapi vinkkeja neljan eri sosiaalisen median
kanavan hyédyntadmisesta markkinoinnissa. Lopuksi laadittiin vuosikello markkinoinnin
tueksi.
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The aim of this thesis was to create a social media marketing plan for the author's own
company, Etelan Autolike Ltd. Etelan Autoliike is a car dealership that started its
operations in 2023 and did not have a marketing plan of any kind in place. The purpose
of the thesis was to find out how Etelan Autoliike could make use of different social media
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marketing and online sources. The research included features of a quantitative research
method. The research methods used in the thesis were observation and interviews. Based
on the observation, the competitors' activities in social media were compared.

The resulting social media marketing plan takes into account the company’s development
points. The social media marketing plan includes tips on how to use four different social
media channels in marketing. Finally, an annual plan was drawn up to support marketing.
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1 Johdanto

Sosiaalinen media on osa ihmisten arkipaivaa. Ihmiset viettavat sosiaalisessa
mediassa paljon aikaa ja siella tapahtuu koko ajan paljon asioita. Sosiaalisesta
mediasta l6ytyy vastaus léahes jokaiseen asiaan, kun vaan tietoa jaksaa etsia.
Mita tekisikaan enda ilman sosiaalista mediaa? Sosiaalisesta mediasta on tullut
osa ihmisten arkipaivaa, eika ilman sité osata elaa. Sosiaalisesta mediasta on
hyotya usealle taholle. Nimittdin myos yritykset ja yhteisot hyodyntavat paljon
sosiaalista mediaa. Sosiaalisen median kayttgjia on niin paljon, etta jokainen
yritys kohtaa kohderyhménsa jonkun kanavan kautta. Sen suosion,
helppokayttoisyyden, saavutettavuuden sekad kustannustehokkuuden vuoksi
siitd on syntynyt suosittu markkinointikanava yrityksille. Yritykset saavat sen
kautta ndkyvyytta, seuraajia ja voivat samalla verkostoitua ihmisten kanssa.

Markkinointi on laaja kasite, silla markkinointia on koko yrityksen toiminta.
Markkinointiin kuuluu niin tuote tai palvelu, hinta, liketila ja henkil6sto.
Markkinointia on siis kaikki asiat, mitka vaikuttavat asiakkaan ostopaatokseen.
(Bergstrom, Leppéanen 2021, 1.2.) Yrityksella on oltava visio mita se haluaa
saavuttaa markkinoinnillaan. Vastaavasti tarvitaan suunnitelma, jolla paéstaan
kohti visiota. Yksi tallainen suunnitelma on markkinointisuunnitelma. (Kotler
2005, 99.) Tassa opinnaytetyotssa kaydaan lapi markkinointisuunnitelman
vaiheet ja lopuksi laaditaan markkinointisuunnitelma Etelan Autoliikkeelle.
Suunnitelmassa kaydaan lapikohtaisesti kaikki asiat, jotka tulee ottaa huomioon
markkinoinnin toteutuksessa. Markkinointisuunnitelmassa laaditaan tavoitteita
tulevaisuudelle, esimerkiksi vuodeksi eteenpain. Suunnitelma auttaa
keskittymaan oikeisiin asioihin markkinoinnissa ja mahdollistaa tavoitteiden
saavuttamisen. Kun tavoitteisiin paastaan, voidaan asettaa uusia tavoitteita.

Markkinoinnin tulee olla pitkdjanteista ja tavoitteellista, jotta kehitysta tapahtuu.

Tassa opinnaytetydssa laaditaan sosiaalisen median markkinointisuunnitelma
autoalan yritykselle. Opinnaytetyo toteutetaan toiminnallisena opinnaytety6na,

jonka tuotoksena on sosiaalisen median markkinointisuunnitelma Etelan



Autoliikkeelle. Opinnaytetyd koostuu teoriaosiosta seka toiminnallisesta
osuudesta. Teoriaosiossa kaydaan ensin lapi aihetta kirjallisuuden
nakokulmasta. Toiminnallisessa osuudessa teoriaa viedaan kaytantéon ja
laaditaan teorian pohjalta kayttokelpoinen sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma. Suunnitelman tarkoitus on antaa ohjeita, mita
sosiaalisen median kanavia Etelan Autoliikkeen kannattaisi hyddyntaa
markkinoinnissaan. Opinnaytetydn aihe rajautui sosiaalisen median
markkinointiin, silla yritys aikoo panostaa markkinointiin sosiaalisessa

mediassa.

1.1 Rajaus jatavoite

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on laatia sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma Etelan Autoliike Oy:lle. Opinnaytety6ta ei toteuteta
toimeksiantona, vaan opinnaytetyon tuotos tulee oman yrityksen kayttoon.
Yritys on syksylla 2023 perustettu autoalan yritys, jonka yrittdjind toimii nuori
pariskunta. Yrittgjien tavoitteena on luoda taloudellisesti tuottava liiketoiminta,
joka tyollistaé heidat molemmat ja mahdollisesti muita tyontekijoita myéhemmin.
Yrityksella ei ole ennestaan minkaanlaista markkinointisuunnitelmaa, silla yritys
on syksylla 2023 perustettu ja se on juuri kdynnistamassa markkinointiaan.

Markkinointisuunnitelma on laadittu taysin yrityksen toiveiden mukaisesti.

Opinnaytety6 keskittyy sosiaalisen median markkinointiin yrityksen toiveiden
perusteella. Yritys tulee pitdm&an sosiaalista mediaa sen
paamarkkinointikanavanaan. Yrityksen markkinointibudjetti on melko pieni, joten
sosiaalinen media mahdollistaa markkinoinnin pienellakin budjetilla.
Autokaupan hyvid myynti- sek& ostokanavia ovat nettiauto, tori -kauppa seka
huutokaupat.com. Nettiauto on suosittu autojen osto- ja myyntipaikka yksityisille
henkildille seka yrityksille (Alma ajo, nettiauto 2024). Tori-kauppa on yrityksille
tarkoitettu myyntipaikka, jonka kautta voidaan lisata yrityksen myyntia ja
nakyvyytta. Tori-kaupan ilmoitukset menevat tori.fi myyntisivustolle nékyuville.
(Schibsted for business 2024.) Huutokaupat.com on tehokas kauppapaikka,

jonka kautta voi myyda ja ostaa lahes mita tahansa nopealla aikataululla.



Huutokaupat.com kautta voidaan myyda ja ostaa esimerkiksi ajoneuvoja,
asuntoja, kiinteistdja ja tyokoneita. (Huutokaupat.com 2024.) Naiden kolmen eri
osto- seka myyntikanavan kautta yritys voi saada myos nékyvyytta seka

tunnettavuutta.

Yrityksen toiveena on saada toimiva, suunnitelmallinen seka ohjemainen
markkinointisuunnitelma sosiaalisen median markkinoinnin tueksi. Yrityksen
tavoitteena on saada nakyvyytta ja tulla ihmisten tietouteen. Yritys ei néin
alkuun viela panosta maksulliseen markkinointiin, joten suunnitelmassa on
annettu ohjeita kuinka sosiaalisen median kanavia voi hyodyntaa ilmaiseksi.
Sosiaalisen median kanavista yritys tulee kayttdmaan markkinoinnissaan

Facebookia, Instagramia, Tiktokia, seké LinkedInia.

Tavoitteena opinnaytetyolla on toteuttaa yrityksen tavoitteet suunnitelmaa
ajatellen ja laatia selkea ja helposti ymmarrettava sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma, josta saa oikean kuvan yrityksen markkinoinnista ja
sen tavoitteista. Tarkoituksena on laatia yritykselle ohjeistus sosiaalisen median

markkinointia varten, saada markkinointi kayntiin ja saada yritys nékyvaksi.

1.2 Rakenne ja teoreettinen viitekehys

Opinnaytety6 koostuu teoriaosuudesta seka empiirisesta osuudesta.
Teoriaosuudessa kaydaan lapi sosiaalista mediaa, markkinointia, markkinoinnin
suunnittelua seka sosiaalisen median kanavia, joita yritys tulee hyddyntamé&an
markkinoinnissaan. Teoriaosuuden jalkeen kaydaan lapi empiirinen osuus eli
itse tuotos, joka pitdé sisdllaan sosiaalisen median markkinointisuunnitelman
yritykselle. Siin& kaydaan lapi yrityksen markkinoinnin tavoitteet erilaisissa
sosiaalisen median kanavissa. Empiirinen osuus pitaa sisallaan myos
liketoiminnan suunnitelmana toimivan vuosikellon, jonka tarkoituksena on
selventéa yrityksen markkinoinnilliset tavoitteet kuluvalle vuodelle. Lopuksi
kaydaan lapi tyon tulokset.



Tietoperustana opinnadytetydssa kaytettiin erilaisia markkinoinnin kirjoja seka
verkkolahteita. Teoreettisen tietoperustan liséksi tutkimuksessa toteutettiin
neljan eri autolikkeen sosiaalisen median kayton vertailua havainnoinnin
perusteella. Tutkimuksen tuloksena on vertailun perusteena muodostuneet
paatelméat, mité sosiaalisen median kanavia Etelan Autoliikkeen kannattaisi
hyodyntad omassa markkinoinnissaan. Komulainen (2018) kertoo kirjassaan
"menesty digimarkkinoinnilla” vinkkeja kuinka yrityksen kannattaisi hyddyntaa
sosiaalisen median kanavia markkinoinnissaan ja kuinka yritys voi menestya
sosiaalisessa mediassa. (Komulainen 2018.) Kirjaa on kaytetty lahteend myds

tassa opinnaytetydssa.

1.3 Toimialakatsaus

Suomen autokanta on hyvin vanhaa. Tilastokeskuksen mukaan vuoden 2023
lopussa Suomessa autojen keski-ika oli 13,2 vuotta. (Tilastokeskus 2024a.)
Vastaavasti koko Euroopassa autojen keski-ika oli vuonna 2023 12,3 vuotta
(Autoalan Tiedotuskeskus 2024b). Uusien autojen korkeat hinnat ovat yksi syy
siihen miksi Suomen autokanta on niin vanhaa. Uusien autojen keskihinnat ovat
nousseet vuosina 2020-2022 (Autoalan Tiedotuskeskus 2024). Uusien autojen
korkeiden hintojen vuoksi vanhoja autoja korjataan, jotta niiden kayttoika olisi

pidempi. Alla oleva kuvio 1 esittéa henkildautojen volyymia.
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Kuvio 1. Kaytettyjen henkildautojen kauppa 2020-2024 (Autoalan
tiedotuskeskus 2024c).



Kuvio 1 (Autoalan Tiedotuskeskus 2024c) kuvaa kaytettyjen henkilbautojen
volyymia tammikuun 2020 - 2024 valilla. Vuonna 2020 ja 2021 kaytettyjen
autojen kauppa on noussut ja laskenut vaihdellen. Kolmen vuoden aikana
huippukuukausi oli 2021 huhtikuussa, kun volyymi oli 28,2 % korkeampi kuin
normaalisti. Kesdkuussa 2021 kaytettyjen autojen kauppa lahti huomattavasti
laskuun maailman tilanteen vuoksi ja on jatkunut vuoden 2023 tammikuuhun
asti heikkona. Kaytettyjen autojen kauppa oli heikoimmillaan vuoden 2022
huhtikuussa, kun kauppa oli -18,1 % heikompaa kuin normaalisti. Kaytettyjen
autojen kauppa lahti nousuun helmikuussa 2023 ja oli lokakuuhun 2023 asti
hyva. Joulukuussa 2023 kaytettyjen autojen kauppa oli heikkoa. Paras kuukausi
kaytettyjen autojen kaupassa viimeisen kahden vuoden aikana on ollut vuoden
2023 heindakuu, kun prosenttiluku oli 9,6 % korkeampi kuin normaalisti.
(Autoalan Tiedotuskeskus 2024c.)

Koronapandemian aikana vaikuttanut komponenttipula heikensi uusien autojen
tuotantoa. Vastaavasti kaytettyjen autojen kauppa oli kasvussa, jonka myota
kaytettyjen autojen hinnat nousivat. Yksi syy kaytettyjen autojen kysynnén
kasvuun on ollut julkisen liikenteen valttdminen ja sen myota yksityisautoilun

lisdantyminen. (Autovista 2023.)

1.4 Yritysesittely

Etelan Autoliike Oy on syksylla 2023 perustettu autoalan yritys. Toimialana on
henkilbautojen ja kevyiden moottoriajoneuvojen vahittaiskauppa. Etelan
Autolike myy kaytettyja ajoneuvoja, joiden ikéluokka on 2004 — 2021 valilla.
Ajoneuvojen myyntihinnat ovat 3 000 € - 15 000 € valilla. Yritys ei myy minkaan
tietyn automerkin autoja, vaan valikoimista 10ytyy useita eri automerkkeja, kuten
Toyota, Skoda, Mazda, Volkswagen, Honda, Nissan, Kia, Mitsubishi, Mercedes-
Benz, Ford, Volvo seka Audi. Yrityksen toimitila sijaitsee Porvoon Tarmolassa.
Yrityksellda on noin 300 nelidn toimitila, johon mahtuu 15 autoa sisélle seka

pihalle. Liikkeen maksimi kapasiteetti on noin 30 auton maarassa. Yrityksella on
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tavoitteena pitaa varastossa koko ajan 20-35 autoa. Yritys tyollistaa

yrittdjapariskunnan. (Yrityksen toimitusjohtaja 2024.)

Yrityksen arvoja ovat ihmislaheisyys, luottamus ja kunnioitus. Etelan Autoliike
haluaa tarjota ihmisille helposti lahestyttavan ja ihmisl&heisen paikan tulla
ostamaan kaytettyja ajoneuvoja. Yritys haluaa olla asiakkaiden mukana heidan
tarkeissa hankinnoissaan alusta loppuun asti ja tarjota ainutlaatuisen
ostohetken, joka saa tuntemaan asiakkaan tarkeaksi. Yritys aikoo luoda
liiketilasta kotoisan tilan, jonne jokaisella olisi helppo ja mukava tulla. Liiketilasta
luodaan nayttava. Isot valomainokset liiketilan ulkoseinilla houkuttelee
asiakkaita ja pitaa liiketilan nakyvilla myos pimealla. (Yrityksen toimitusjohtaja
2024.)

Yrityksen tarkoituksena on myyda hieman edullisempia ajoneuvoja. Yrityksen
myyntihinnat ovat kohtuuhintaisia, jopa hieman edullisempia kuin kilpailijoilla.
Suomen autokanta on todella vanhaa, joten vanhemmat ja hieman
edullisemmat autot menevat hyvin kaupaksi. Yrityksen liikeideana on ostaa ja
myyda kaytettyja ajoneuvoja edullisemmassa hintaluokassa. Yritys ottaa
vastaan vaihdossa autot sek& moottoripyorat ja monkijat. Lisaksi yritys tarjoaa
asiakkaille mahdollisuuden myyda kallimman auton myyntitilin kautta, nain
yrityksen omaa paaomaa ei sidota arvokkaampiin autoihin. Myyntitilin ideana on
myyda asiakkaan auto hanen puolestaan, jolloin autoliike saa sovitun palkkion
myynnista. Myyntitili-autoja hankitaan eri myyntikanavista kuten nettiautosta,
liséksi markkinoidaan myyntitilia omissa somekanavissa ja nettisivuilla. Yritys
tarjoaa asiakkailleen yhteistybkumppanien kautta joustavat
rahoitusmahdollisuudet aina yksilollisesti. Yrityksen on tarkoitus toimia pienilla
kuluilla, joten kauppaa voidaan tehda pienemmilla keskikatteilla, keskittyen

isompaan volyymiin. (Yrityksen toimitusjohtaja 2024.)

Autoliikkeet keskittyvat nykyisin selvasti arvokkaampien autojen myymiseen,
joten markkinarakoa edullisempien autojen myynnille on. Etelan Autoliikkeen
yrittjat pitavat tarkeana asiana, etta asiakkaalle luodaan hyvéa ostokokemus.
Asiakkaan kuunteleminen on yksi merkittavin asia. Vahvuuksina Etelan

Autoliikkeen yrittdjilla on kokemukset autoalalta ja taloushallinnon puolelta,
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nuorekkuus, ajan trendeissa pysyminen, myyntitili -autojen myynti seka hyvien
kayttbautojen tunteminen. Yritys tekee ostot tehokkaasti ja jarkevasti ja
myynnissa keskitytdan volyymeihin ja katteen syntymiseen. Myynititili -palvelua
ei tarjoa monikaan autolike Suomessa ja sen markkinointi on vahaista, joten
Etelan Autoliike tulee markkinoimaan tata palvelua asiakkailleen ja siten

erottumaan joukosta. (Yrityksen toimitusjohtaja 2024.)

1.5 Aiemmat opinnaytetyot

Sosiaalisen median markkinointia on tutkittu paljon ja vastaavia toimeksiantoja
IBytyi paljon. Tassa osiossa kaydaan lapi kolme muuta saman aiheen
opinnaytetyo6ta, joista saatiin havaintoja ja ideoita tAman opinnaytetyon sisaltt6a
varten. Naista kaksi opinnaytetyota ovat samaa aihetta kasittelevid, sosiaalisen
median markkinointisuunnitelmia yritykselle. Kolmas opinnaytetyo, jota tasséa
kaydaan lapi, on markkinointisuunnitelma autoliikkeelle. Kaikki nama kolme
tutkimusta ovat toiminnallisia opinnaytetéita ja laadittu tietylle yritykselle, joka
yhdistaa ne taman tyon kanssa. Vastaavista opinnaytetdista saatiin paljon uusia
ideoita tata tyota varten ja ne auttoivat hahmottamaan opinnaytetydn runkoa

paremmin.

Ensimmaisena opinnaytetyona kaydaan lapi Haatajan (2019) laatimaa
sosiaalisen median markkinointisuunnitelmaa uimakoululle (Haataja 2019).
Aiheeltaan tdma ty6 ja Haatajan ty6 ovat hyvin samanlaisia. Molemmat ty6t ovat
toiminnallisia sosiaalisen median markkinointisuunnitelmia ja sisaltavat itse
tuotoksen, joka tulee yrityksen tarpeeseen. Molemmat ty6t sisaltdvat muutamia
samoja otsikoita, kuten sosiaalisen median maarittelyn, lahtétilanneanalyysin
sekd SWOT-analyysin. My6s Haatajan tydssa kaydaan lapi samoja sosiaalisen
median kanavia, kuten Instagram ja Facebook. Muilta osin toiden sisallot
poikkeavat toisistaan jonkin verran. Haatajan tydsta saatiin kuitenkin apua
sisallon ideoimiseen, etenkin SWOT-analyysiin sek& tavoitteisiin ja strategiaan
littyen. Haataja oli kayttanyt tydssaéan monipuolisesti eri lahteita, joten se heréatti

luotettavuutta.
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Toisena opinnaytetyona kaydaan lapi Hartikaisen (2022) laatimaa digitaalista
markkinointisuunnitelmaa pienkonekorjaamolle (Hartikainen 2022). Hartikaisen
opinnaytetyo on sisélloltdan naista kolmesta samankaltaisin taman tyén kanssa.
Haatajan tyosté saatiin ideoita ja apua taméan tyon sisaltéon, sisallon
jarjestykseen ja lahteisiin liittyen. Hartikaisen ty0 siséltaa aiheen esittelya
monipuolisesti ja siinda on katsaus myds aiempiin opinnaytetdihin, mita taas
naissa kahdessa muussa tutkimassani tydssa ei ollut. Hartikaisen tyo sisaltaa
myo6s kolmen vuoden digitaalisen markkinointisuunnitelman yritykselle. Myos
tama tyo sisaltaa vuosikellon. Hartikaisen tydssa kaydaan lapi myos
markkinointia Instagramin ja Facebookin avulla, kuten tassé tydssa. Hartikaisen
tyossé lahteiden maara on hyva. Siind on enemman kuitenkin pelkkia
kirjallisuuslahteitd, kun taas Haatajan (2019) tydssa oli kaytetty
monipuolisemmin my6s verkkolahteitd. Tassa tyossa tarkoituksena on kayttaa

monipuolisesti erilaisia 1&hteita, niin kirjalahteitad kuin verkkolahteita.

Kolmantena opinnaytetytna kaydaan lapi Riihiahon (2020) laatimaa
markkinointisuunnitelmaa Oulun Car-fixille (Riihiaho 2020). Seka tdméan tyén
ettd Riihiahon tyon aiheet vastaavat toisiaan siltd osin, ettd molemmat ty6t on
laadittu autoliikkeelle. Ty6t eroavat kuitenkin siten, ettd tama tyd on sosiaalisen
median markkinointisuunnitelma ja Riihiahon tyo ei ole sosiaalisen median
suunnitelma vaan se kasittelee markkinointia ainoastaan yleisesti. Myds
markkinoinnin suunnittelun osiot Riihiahon tyén kanssa on melko samanlaisia,
silla molemmissa kaydaan lapi markkinoinnin tavoitteita ja strategiaa.
Molemmissa toissa on laadittu markkinoinnin nykytila-analyysi ja SWOT-
analyysi. Myds Riihiahon ty0 sisaltda markkinoinnin vuosisuunnitelman, joka
I6ytyy myos tasta tyostd, hieman eri muodossa kuitenkin. Riihiaho on kayttanyt
melko niukasti lahteita tydssdan. Riihiahon tyostad saatiin kuitenkin muutamia

ideoita tam&an opinnaytetyon lahteita varten.
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2 Tutkimusmenetelmat

Tama opinnaytetyd toteutettiin toiminnallisena opinnaytetyona ja tuotoksena
syntyi sosiaalisen median markkinointisuunnitelma yrityksen kayttoon.
Toiminnallisen opinnaytetydn tuotoksena syntyy tuotos, joka voi olla jokin
konkreettinen tuote kuten suunnitelma tai ohjeistus. Toiminnallisessa
opinnaytetydssa on yleensa joko ulkopuolinen toimeksiantaja tai tyo tulee

omalle yritykselle kayttoon. (Karelia ammattikorkeakoulu 2024.)

Taman opinnaytetyon tutkimusongelmana on, mita sosiaalisen median kanavia
yrityksen kannattaisi hyodyntaa markkinoinnissaan ja miksi. Tutkimusongelma
vaikuttaa tutkimusmenetelman valintaan. Tutkimusmenetelmana voidaan
kayttaa joko laadullista (kvalitatiivista) tai maarallista (kvantitatiivista)
tutkimusmenetelm&a. Laadullisessa tutkimusmenetelmassa aineistonkeruussa
kaytetddn erilaisia haastatteluja, havainnointia, seka dokumentteja.
Maarallisessa tutkimusmenetelméssa aineistonkeruussa kaytetaan kyselyita
seka tilastoja. (Kananen 2015, 63 — 65.) Tassa opinnaytetydssani kaytetaan

laadullista eli kvalitatiivista tutkimusmenetelm&& sen toiminnallisuuden myota.

Taman opinnaytetydn yhtena aineistonkeruumenetelmana kaytettiin
teemahaastattelua, jonka avulla kartoitettiin toimeksiantajayrityksen tarpeet
sosiaalisen median markkinointiin littyen. Haastattelun tarkoituksena oli
selvittdaa haastateltavana toimivan yrittajan ajatuksia yrityksen sosiaalisen
median kanaviin, sen kayttoon ja tavoitteisiin liittyen. Teemahaastattelussa
haastateltavan kanssa keskusteltiin eri teemoista aiheeseen liittyen, joista
haluttiin saada lisétietoa. Teemahaastattelu voidaan suorittaa joko
yksilbhaastatteluna tai rynmahaastatteluna (Kananen 2010, 53). Tassa
opinnaytetydssa haastattelu toteutettiin yksilohaastatteluna yrityksen

toimitusjohtajan kanssa.

Taman opinnaytetyon toisena aineistonkeruumenetelmana kaytettiin
havainnointia. Havainnointi tarkoittaa, etta tutkija seuraa jonkun asian toimintaa

(Kananen 2015, 135). Tassa Opinnaytetydssa vertailtin havainnoinnin pohjalta
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eri autoliikkeiden sosiaalisen median kaytt6a markkinoinnissaan. Havainnointia
voidaan suorittaa myds Internetissa, jolloin internet toimii aineistonkeruun
valineend (Kananen 2015, 184). Tassa tydssa havainnointi suoritettiin
internetissé eri sosiaalisen median kanavien avulla. Tutkittiin kuinka nelja eri
autoliiketta ovat kayttaneet sosiaalista mediaa markkinoinnissaan, kuinka he

ovat onnistuneet siind ja mitd parannettavaa heilla olisi.

2.1 Eettisyys

Tutkimuksessa noudatetaan hyvaa tieteellistd kaytantdoa. Tutkimuseettisen
neuvottelukunnan mukaan tutkimuksen tulokset ovat uskottavia ja luotettavia
vain, jos se on suoritettu hyvan tieteellisen kaytannon perusteella. Tieteellisen
kaytannon lahtoékohtia on muun muassa se, etta tutkimuksessa kerataan ja
arvioidaan aineistoa tieteellisen tutkimuksen kriteerien mukaisesti seka
kunnioitetaan muiden toita oikeita viittaustapoja noudattaen. Tutkimuksen
teossa noudatetaan rehellisyytta, huolellisuutta ja tarkkuutta ja tieteellisen
tutkimuksen kriteerien mukaisia ja eettisia aineistonhankinta-, tutkimus- seka

arviointimenetelmia. (Kananen 2015, 125.)

3 Sosiaalinen media ja markkinointi

3.1 Sosiaalisen median maaritelméa

Sosiaalinen media on kasvanut merkittavasti vime vuosina. Siitd on tullut iso
osa jokaisen arkipaivaa. Sosiaalinen media on muuttuva ymparisto, silla se
muuttuu jatkuvasti ajan kuluessa muun muassa ihmisten keksiessa uusia tapoja
kayttaa sita (Appel yms 2023). Sosiaalista mediaa kaytetaan ihmisten valiseen
vuorovaikutukseen (Wikstrom 2013, 187). Sosiaalinen media koostuu erilaisista
kanavista (Virtanen, 2020, 15). My6s erilaiset verkkosivustot sek& sovellukset
ovat osa sita. Niiden kautta sen kayttajat voivat lahettaa ja ottaa vastaan

sisaltoa keskendan. (Appel yms 2023.) Tunnetuimpia esimerkkeja sosiaalisen
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median kanavista on muun muassa Facebook, Youtube, Whatsapp, Instagram,
Twitter, LinkedIn, TikTok seka Pinterest (Komulainen 2018, 233). Naiden
kanavien avulla yritys voi luoda ja yllapitdd asiakassuhteita (Wikstrom 2013,
187).

3.2 Sosiaalisen median markkinointi

Markkinointi tarkoittaa tapaa toimia (Bergstrém, Leppénen 2018, 18). Mainonta,
yrityksen ilme, myynti, tuote tai palvelu, tai esimerkiksi myyja on markkinointia.
Kaikki asiat mitka vaikuttavat ostajan toimintaan tarkoittavat markkinointia.

Markkinointi on siis laaja kasite. (Wikstrom 2013, 47.)

Sosiaalisen median markkinointi on eri sosiaalisen median kanavia hyodyntava
markkinoinnin keino (Olin 2011, 10). Sosiaalisen median avulla yritys voi saada
iimaista nakyvyytta, kun yrityksen sosiaalisen median kanavien seuraajat

jakavat ja tykkaavat julkaisuistaan. (Bergstrom, Leppanen 2018, 317.)

Yrityksen on tarke&é pysya aktiivisena omissa sosiaalisen median kanavissaan,
ja sen kaytto tulisi olla pitkakestoista ja aktiivista (Bergstrom, Leppéanen 2018,
318). Sosiaalisen median kayttd markkinoinnissa ei saisi jamahtaa paikoilleen.
Siksi kannattaa laatia sosiaalisen median markkinointisuunnitelma ja myos
toteuttaa sitéd. Kun suunnitelma on laadittu ja sité toteutetaan, pysyy
markkinointi aktiivisena ja suunnitelman mukaisena. Suunnitelmaa olisi hyva

paivittdad vuosittain, jotta se pysyisi ajan tasalla.

Edellisen otsikon alla kdvimme |&pi erilaisia suosittuja sosiaalisen median
kanavia. Tassa tyossa perendymme tarkemmin néista neljdéan: Instagram,
Facebook, LinkedIn seka Tiktok. TikTok on kanavista uusin ja tuntemattomin.
Sosiaalisen median kanavia hyddyntéen yritys voi mainostaa tuotteitaan seka
palveluitaan suurelle joukolle. Yrityksen sosiaalisen median kanavien seuraajat
voivat tykata yrityksen julkaisuista ja jakaa niitéa eteenpéin omilla sivuillaan, mika

edistaa yrityksen nakyvyyden kasvua sosiaalisessa mediassa.
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Kannattaa miettid tarkkaan mita sosiaalisen median kanavia yritys kayttaa
markkinoinnissaan. Kun yritys on maaritellyt kohderyhmansa, tulee sen loytaa
ne kanavat, joissa kohderyhmansa viettaa eniten aikaa (Komulainen 2018,

232). Taméa on hyva muistaa; missa on kohderyhmasi, niin ole siella myds itse.

3.3 Instagram, Facebook, TikTok seka LinkedIn

Instagramista on tullut olennainen markkinoinnin tyokalu yrityksille (In a World
of Social Media, 2018). Sitd on hyva hyodyntaa visuaaliseen markkinointiin, silla
Instagramissa on helppo esitella tuotteita seka palveluita. Sen vuoksi
Instagramia kaytetdénkin paljon yritysten seuraamisessa. (Komulainen 2018,
258.)

Instagramissa ideana on jakaa lyhyita videonpéatkia ja kuvia. Instagram on tuttu
myo6s hashtageista eli avainsanoista. Avainsanat auttavat Ioytamaan sielta
muita saman aiheen julkaisuja. (Virtanen 2020, 23) Esimerkiksi autokauppa voi
kayttdd avainsanana #autokauppa, #skoda, #ajamisenilo. Avainsanat ovat
kuvaan tai aiheeseen liittyvia sanoja.

Instagramissa voi muokata kuvia tai videoita filttereiden avulla. Filtterit
muokkaavat kuvan varitysta. Kannattaa olla huolellinen millaista filtteria kayttaa.
Instagramissa voi postata kuvia seka videoita omaan uutisvirtaan, tai postata 24

tunnin tarinoita sek& tehd& Reels-videoita (Social media marketing, 2012).

Facebook on yksi suomalaisten aktiivisimmin kaytetty sosiaalisen median
kanava. Facebook on monipuolinen kanava, joka mahdollistaa seka kuvien,
tekstien etta videoiden tykk&amisen, kommentoimisen seka jakamisen.
(Virtanen 2020, 15.) Facebookissa yritys voi liittya erilaisiin ryhmiin, jotka
mahdollistavat nakyvyyden kasvua jakamalla siella omia mainoksia. Yritys voi
littyd oman paikkakunnan ryhméaan ja markkinoida palveluaan ryhman jasenille.
(Virtanen 2020, 19). Facebook mahdollistaa vuorovaikutuksen sivuston
tykkaajien seka seuraajien kesken. Sen avulla voidaan luoda uusia

asiakassuhteita seka yllapitaa jo syntyneita asiakassuhteita. (Juslen 2013, 29.)
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Facebookissa voidaan kayttdd maksuttomia seka maksullisia palveluja.
Maksutonta on facebook -sivuston luominen. Yritys voi julkaista kuvia seka
videoita oman sivustonsa kautta, joista muut facebookin kayttdjat voivat tykata,
jakaa sekd kommentoida. (Juslén 2013, 28.) Facebook mainonta sen sijaan on
maksullista palvelua. Facebook mahdollistaa mainonnan kohdentamisen
asiakasryhmille. Yrityksella on mahdollisuus kohdentaa mainos tietylle
maantieteellisellda alueella asuvalle henkildlle, tietyn ikdiselle henkilGille seka
tiettyd sukupuolta olevalle henkildlle. (Juslen 2013, 19.)

TikTok on sovellus, jossa sen kayttajat luovat ja jakavat lyhyita videoita.
Videolille voidaan lisata erilaisia &anitehosteita, musiikkia seka suodattimia. Se
on puhelimeen ladattava mobiilisovellus, mutta videoita voidaan katsoa myo6s
internet selaimen kautta. (Influencer MarketinHub 2024.) TikTok on talla
hetkella yksi nopeinten kasvavista sosiaalisen median kanavista. (Komulainen
2023, 160-161.)

LinkedIn on ty6elam&&n kohdistuva sosiaalisen median kanava. Siella jaetaan
tyGelamaan liittyvia aiheita. Sanotaan, ettd LinkedInin kayttajat paivittavat oman
ansioluettelonsa omalle sivulleen. (Virtanen 2020, 34.) Omalle sivulle voidaan
kirjoittaa omasta osaamisesta ja tyokokemuksista, joita on kertynyt. Siella
voidaan myods pyytaa muita suosittelemaan sinua. (Komulainen 2018, 278.)
LinkedIn toimii siis tietynlaisena tyténhaku palstana ja myos yritykset voivat etsia
sen kautta itselleen tyontekijoita. LinkedInin tarkoitus on luoda kontakteja ja
verkostoja.

LinkedIniin voidaan luoda tyontekijdn henkilokohtainen profiili tai yritysprofiili.
Tyontekija pitda LinkedInia tyénhaku palstana ja hdnen oma LinkedlIn-sivu on
niin sanotusti hanen ansioluettelonsa. Yritykset sen sijaan pitavat LinkedIn-
sivuaan rekrytointia, markkinointia sek& myyntia varten. Yritykset voivat myos
luoda verkostoja muiden saman toimialan yrittdjien kanssa. (Komulainen 2018,
280.)
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4  Sosiaalisen median markkinoinnin suunnittelu

Yrityksella taytyy olla visio, eli unelma, missa yritys haluaa olla tulevaisuudessa
tai mita yritys haluaa saavuttaa. Visio vaatii strategian eli suunnitelman, jonka
avulla saavutetaan visio. (Yrityksen perustaminen.net 2024.) Yksi tallaisesta
suunnitelmasta on markkinointisuunnitelma. Markkinointisuunnitelmassa on
hyva kayda lapi yrityksen nykytila, markkinoinnin tavoitteet, kohderyhma,
kilpailija-analyysi sek& markkinointikanavat. Yksi suosittu tapa on laatia
markkinoinnin vuosikello markkinointisuunnitelman tueksi. Vuosikello on
tyOkalu, joka auttaa markkinoinnin suunnitelman toteuttamisessa. (Design
Inspis 2024.)

4.1 Nykytila-analyysi ja kilpailija-analyysi

Yrityksen nykytilan analyysissa kaydaan lapi yrityksen liiketoimintaymparistén
tamanhetkinen tilanne. Yrityksen nykytilaa voidaan tutkia monien erilaisten
strategiatydkalujen avulla. Esimerkkina tdmanlaisesta strategiatyokalusta on
Andrewsin SWOT-analyysi (Puusa ym. 2014, 73-76.) Kilpalilija-analyysissa
kaydaan lapi yrityksen tarkeimmat kilpailijat, niiden vahvuudet ja heikkoudet,
seka niiden toimintatavat. SWOT-analyysia voidaan kayttada myos kilpailijoiden
analysoimiseen. (Kananen 2018b, 20.) Kilpailija-analyysia voidaan kayda lapi
my06s niin sanotun vertailuanalyysin pohjalta. Sen avulla voidaan kehittda omaa
tekemisté ja oppia muilta. Laadittaessa kilpailija-analyysia vertailuanalyysin
pohjalta, tutkitaan tarkeimpien kilpailijoiden toimintaa ja huomioidaan ne asiat,
mitk& kilpailijoiden toiminnassa tuo heille tulosta ja mitka eivat. (Kananen 2018,
20.) Tassa opinnaytetydssa vertaillaan kilpailijoiden sosiaalisen median kaytt6a
heidan markkinoinnissaan. Vertailuanalyysi on toteutettu SWOT-analyysia
mukaillen. Vertailuanalyysissa kaydaan lapi neljan eri kilpailijan vahvuuksia ja
heikkouksia sosiaalisen median kanavien kayttamisesta heidan

markkinoinnissaan.
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SWOT-analyysi on tydkalu, jota voidaan kayttaa yrityksen seka sen kilpailijoiden
toiminnan analysoimiseen (Kananen 2018a, 17). SWOT-analyysia kaydaan lapi
nelikenttdanalyysin avulla, joka siséltéaé nelja eri kategoriaa, jossa kaydaan lapi
yrityksen nykyista tilannetta. SWOT-sana tulee sanoista: Vahvuudet (strength),
heikkoudet (weakness), mahdollisuudet (opportunity) seka uhat (threat).
Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisaisia tekijoitd, mahdollisuudet ja uhat
ovat ulkoisia tekijoita. (Holvi 2023.) Vastaavasti kun analysoidaan kilpailijoiden
toimintaa SWOT-analyysia hyddyntaen, kaydaan myads lapi kilpailijoiden
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Kuviossa 2 on esitelty SWOT-

analyysi.

Vahvuudet vievat yritysta eteenpain ja auttavat menestymaan. Heikkoudet sen
sijaan estavat yritystd menestymasta. Heikkouksien tunnistaminen auttaa
nakemaan kehittamiskohteet. Mahdollisuudet ovat asioita, jotka auttavat yritysta
menestymaan. Uhat ovat ulkoisia tekijoita eika yritys voi vaikuttaa niiden
voimassaoloon. Uhat ovat yrityksen menestymisen estona. (Kananen 2018a,
17.)

« Yo N

Vahvuudet = strengths Heikkoudet = weaknesses

Y

4
~

Mahdollisuudet =

. Uhat = threats
opportunities

o AN /

Kuvio 2. SWOT-analyysi (mukaillen Puusa ym. 2014, 76).
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4.2 Kohderyhma

Kohderyhmalla tarkoitetaan asiakkaita, jotka ovat kiinnostuneita yrityksen
tuotteesta tai palvelusta (Mailhouse 2024). Kohderyhman maarittely auttaa
markkinoinnin kohdentamisen oikeille henkildille. Yrityksen taytyy miettia, ketka
ovat sen kohderyhmaa, eli ketka hyotyvat yrityksen tuotteesta tai palvelusta. On
hyva tietaa esimerkiksi missa sosiaalisen median kanavissa yrityksen

kohderyhma viettaa aikaa. (Alma media 2024.)

4.3 Vuosikello

Markkinoinnin suunnittelussa voidaan kayttaa tyokaluna markkinoinnin
vuosikelloa. Vuosikello on suunnitelma, johon kirjataan jokaisen kuukauden
tavoitteet. Vuosikello helpottaa kokonaisuuden hahmottamisessa. Se on
yleisimmin vuoden mittainen aikataulu markkinoinnin toimenpiteista.
(Myynninmaailma 2024.) Aikataulu kertoo, mita markkinoinnin osalta tapahtuu
milloinkin. Vuosikello on yleisimmin pydred, kellon mallinen. Vuosikelloon
merkataan tulevat kampanjat, juhlapyhat, vuodenajat ja lomakaudet, joilla on

vaikutusta yrityksen myyntiin. (Alma Media 2024.)

5 Sosiaalisen median markkinointisuunnitelma yritykselle

5.1 Yrityksen nykytila-analyysi

Etelan Autoliikkeen nykytilaa kaydaan lapi SWOT-analyysin avulla. SWOT-
analyysissa kaydaan lapi yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet seka
uhat. Alla oleva kuvio 3 esittda Etelan Autoliikkeen SWOT-analyysin. Siihen on
koottu keskeisimpia ajatuksia vahvuuksiin, heikkouksiin, mahdollisuuksiin seka
uhkiin liittyen.



/ Vahvuudet:

- Hinnoittelu
- Osaaminen
- Brandi = yrittdjapariskunta

- Edullisten autojen valikoima

- Yrittdjien halu tehda itse asiat
- Nykyaikaiset tavat

Mahdollisuudet:

- Korkotason nousu

- Arvokkaampien autojen
kysynnan lasku

- Sijainti

o
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Yo

Heikkoudet:

- Huono tunnettavuus
- Ajan puute

- Paikallisnakyvyys

- Pieni budjetti

Uhat:

- Inflaatio

- Kilpailijoiden toimet

- Kaupungistuminen

- Autoilun suosion lasku

AN

Kuvio 3. Etelan Autoliikkeen SWOT-analyysi.

A

)

Ylla olevaan kuvioon on laadittu Etelan Autoliikkeen SWOT-analyysi. Etelan

Autoliikkeen selkeitd vahvuuksia ovat hinnoittelu seka brandays. Yritys

hinnoittelee autot kilpailijoita edullisemmin. Tavoitteena on saada myyntimaaréat

suuriksi, joten yritys voi myyda pienemmilla katteilla suurempia maaria. Yrittajat

nakevat vahvuutena sen, ettad he tuovat itsedan esiin yrittajapariskuntana.

Etelan Autoliike haluaa tuoda yrittdjien kasvot esille, jotta asiakkaat ndkevat

ketka ihmiset yrityksen takana seisovat. Se tuo myos yritykselle luotettavuutta,

kun tiedetaan, ketka ihmiset ovat hoitamassa yrityksen asioita. Vahvuuksina

Etelan Autoliikkeella on my6s nuorten yrittdjien nakemys asioista, nuorekkaat

tavat hoitaa asioita, seka tuntemus autoista. Yrityksella on laaja valikoima

erilaisia edullisia kaytettyja autoja.

Mahdollisuuksina Etelan Autoliikkeella on korkotason nousu seka

arvokkaampien autojen kysynnan lasku. Arvokkaampien autojen kysynnan

lasku seka korkotason nousu kasvattaisivat edullisempien autojen kysyntaa.

Etelan Autoliike myy edullisempia autoja ja nama asiat tulisivat vaikuttamaan

likkeen kysyntaan merkittavasti. Myos autoliikkeen sijainti on sen merkittava
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mahdollisuus. Liike sijaitsee moottoritien laheisyydessa, hyvien kulkuyhteyksien
paassa. Liikkeelle on helppo saapua kauempaakin. Tama vaikuttaa myos
kauempaa tulevien asiakkaiden ostopaatokseen.

Heikkouksina Etelan Autoliikkeella on sen taman hetken huono tunnettavuus.
Yritys on juuri perustettu, joten se on viela monille tuntematon. Yrityksen
tavoitteena on kuitenkin kasvattaa tunnettavuutta ympari Suomen. Yksi
yrityksen heikkous on myo6s sen pieni budjetti. Yrittajat tekevat itse kaiken mita
osaavat. Asiat mita he eivat osaa niin niisté otetaan selvéaé tai mahdollisesti
ulkoistetaan. Melko pieni markkinointibudjetti rajaa jonkin verran yrityksen

kasvumahdollisuuksia tunnettavuuden osalta.

Uhkana Etelan Autoliike nakee inflaation eli hintojen nousun. Hintojen nousu
tulisi vaikuttamaan laajasti jokaiseen toimialaan. Etelan Autoliikkeella se nékyisi
kysynnan laskuna, mikéa taas vaikuttaisi yrityksen kannattavuuteen. Etelan
Autoliike nakee uhkina myo6s kaupungistumisen seka sen myoéta autoilun
suosion laskun. Mikali ihmiset eivat tarvitse autoa, ei autoille ole kysyntaa, joka
taas vaikuttaisi yrityksen toimintaan heikosti. Mikali kysyntaa ei ole, ei synny
myo6skaan tuottoa, eika yritystoiminta olisi kannattavaa ilman tuottoa. Etelan

Autolilkke nakee kuitenkin autoilun suosion laskun hyvin kaukaisena uhkana.

5.2 Kilpailija-analyysi

Taman tyon yhtena tutkimusmenetelména on vertailla neljan eri autoliikkeen;
Kamux, Auto-Aatamila, Bayerncar seka Auto Heikkildn sosiaalisen median
kayttéa markkinoinnissaan ja peilata niitéa Etelan Autolikkeen toimintaan.

Vertailu-analyysi toimii samalla kilpailija-analyysina opinnaytety6ssa.

Alla olevassa kuviossa 4 on vertailtu naiden neljan eri kilpailijan vahvuuksia ja
heikkouksia sosiaalisen median markkinoinnissa. Vertailu-analyysin
tarkoituksena on poimia kilpailijoilta toimintatapoja ja ideoita, jotka voisivat

tuoda yrityksellemme tulosta. Vastaavasti pyrimme valttamaan toimintapaja,
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jotka eivat tuota kilpailijoillemmekaan tulosta. Vertailu-analyysin avulla pyrimme

kehittdamaan yrityksemme sosiaalisen median markkinointia.

Vahvuudet

Heikkoudet

Kamux

-Aktiivinen julkaisutahti feed:
Instagram ja Facebook noin kolme
julkaisua viikossa

-Selkedt ja laadukkaat kuvat/videot
-Brandin tyylinen Instagram feed,
kaytetty vihreda savya paljon kuvissa
-Instagramissa noin 4000 seuraajaa
-Kanavia monipuolisesti: Facebook,
Instagram, Tiktok

-Pintapuolista, mukava olisi nahda

enemmdn henkilditd (tydntekijat ja
yrittajat)

-Enemmaén hashtageja

-Tiktokin kayttd

-Tarina -osion kayttd Instagramissa

Auto-Aatamila

-Laadukkaat kuvat
-Lémminhenkisyys
-Perheyritys tulee hyvin ilmi,
yrittajat esilla

-Instagram ja Facebook yhta
aktiivisesti kdytossa

-Somen kaytto ei niin aktiivista
-Autoista heikosti esittelyvideoita
-Tarina -osion kaytto Instagramissa
-Tiktok ei kaytossa

-Sisaltd ei houkuta nuorempia
seuraajia

Bayerncar

-Aktiivisuus Instagramissa seka
Facebookissa

-Tarina -osion aktiivinen kaytto
-Paljon kuvia ja videoita
-Kattelykuvat asiakkaiden kanssa
-Kanavia monipuolisesti: Facebook,
Instagram seka Tiktok

-Paljon seuraajia: Instagramissa
noin 35 000, seka Facebookissa
noin 207 000

-Autot hienoja

-Kuvien/videoiden laatu
-Tiktokin kaytto

Auto Heikkila

-Aktiivisuus Tiktokissa

-Tiktokissa noin 22 500 seuraajaa
-Kiinnostava sisdlté houkuttaa
nuoria seuraajia

-Hyvéat esittelyvideot autoista
-Erottuva sisaltd

-Instagram ja Facebook kaytto

Kuvio 4. Yrityksen neljan eri kilpailijan vahvuudet ja heikkoudet sosiaalisen

median markkinoinnissa.

Vahvuutena korostuu Auto-Aatamilan sekd Kamuxin laadukkaat ja selkeéat kuvat

ja videot. On merkittdvaa, onko kuvat tarkkoja ja onko niitd miten muokattu.

Kukaan ei halua katsoa huonolaatuisia kuvia. Kamuxin vahvuus on myos

bréndin korostaminen. Kamuxin bréandivari on vihred, joka nakyy myo6s niiden
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Instagram kuvissa selkeésti. Alla olevassa kuvassa (kuva 1) ndkyy Kamuxin

Instagramista otettu nayttokuva. Kuvat ovat laadukkaita ja selkeita ja Kamuxin

bréandivari tulee ilmi kuvista. (Kamuxsuomi 2024.)

Kuva 1. Kuvakaappaus Kamusxin Instagramista (Kamuxsuomi Instagram 2024).

Sosiaalisen median kayton aktiivisuus on merkittava vahvuus. Naista neljasta
autoliikkeesta Bayerncarilla on aktiivisin julkaisutahti sosiaalisessa mediassa.
Bayerncar julkaisee lahes paivittain Instagramiin ja Facebookiin kuvia seké
myos tarina -osioon useamman kerran paivassa. (Bayerncar_official 2024.)
Myo6s Kamux on melko aktiivinen julkaisemaan kuvia kanavissaan.
(Kamuxsuomi 2024.) Auto Heikkild on aktiivinen tiktokin kaytossa.
(AutoVerkosta 2024.) Tiktokista on tullut merkittava markkinointikanava myo6s

yritysten kaytdssa. Tiktokissa on tietty kohderyhma ja tiktokissa erottuessaan
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yritys voi saada videoilleen nopeastikin kymmenia tuhansia nayttokertoja sekéa
seuraajia. Jos haluaa saada seuraajia sosiaalisen median kanaville, taytyy
sielld olla aktiivinen. My6s erottuvuus on tarkedéd. Kannattaa poiketa massasta
ja tehda jotain omanlaista. Seuraajia kiinnostaa my6s nahda ketka ihmiset ovat
yrityksen takana. On siis hyva esitella tyontekijoita tai yrittajia ja nayttaa hieman
henkilokohtaisempaa sisaltdéa. Alla oleva kuva 2 on nayttokuva Auto Heikkilan
TikTok tilista.

10.37 all = @)
< L =
@avutoverkosta
200 24,0K 659.7K
Seurataan Seuraajat Tykkaykset

Autokauppaa ja hurttiahuumoria.
£ www.autoheikkila.fi

© Youtube Lisaa omasi

' n &

)
N
KA e e p—

Kuva 2. Kuvakaappaus Autoverkosta TikTokista (AutoVerkosta TikTok 2024).
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Yll& olevassa kuvassa naytetdadn Auto-Heikkilan (AutoVerkosta) TikTok
etusivulta nayttokuva. Auto-Heikkila on aktiivinen Tiktokissa ja julkaisee siella
l&hes paivittain videoita. Yrityksella on siella seuraajia yli 24 000 seka
tykkayksida melkein 660 000. Jokaisessa Tiktok videollaan silla on kymmenia
tuhansia tai jopa satoja tuhansia nayttokertoja. Auto-Heikkilan aktiivisuus ja
erottuminen muista on tuonut sille seuraajia Tiktokiin. (AutoVerkosta 2024.)
Oman jutun léytaminen on tarkeaa. Bayerncar tunnetaan kattelykuvista
asiakkaiden kanssa, kun kaupat asiakkaan kanssa on tehty. Alla olevassa
kuvassa (kuva 3) nakyy kun Bayerncarin toimitusjohtaja Joni Nelimarkka

kattelee asiakasta autokauppojen kunniaksi. (Bayerncar_official 2024.)

Kuva 3. Kuvakaappaus Bayerncarin Instagramista (Bayerncar_official

Instagram 2024).

Ihmiset ovat kiinnostuneita tietdAmaan, keta ihmisia yrityksen takana on. Se tuo
myo0s luotettavuutta yritystd kohtaan. Auto-Aatamila on perheyritys, joka huokuu
sen sosiaalisesta mediastakin. Yrittdjat ovat paljon esilla julkaisuiden kuvissa.
Kuvista huokuu myds yrityksen ja ihmisten lamminhenkisyys. Kuvien

perusteella ja yrittdjien esiin tuominen markkinoinnissa yritys vaikuttaa
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lAmpdiseltd ja kotoisalta. Alla olevassa kuvassa (kuva 4) nakyy Auto-Aatamilan

Instagram feedista nayttokuva. (Autoaatamila 2024.)

AUTO

| aaTAMILA

Volvo V60
e 2.0D2
| KINETIC

62000km
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Kuva 4. Kuvakaappaus Auto-Aatamilan Instagramista (Autoaatamila Instagram
2024).

Heikkouksina nousi Auto-Aatamilan seka Kamuxin passiivinen julkaisutahti eri
kanavissa. Nam& molemmat yritykset julkaisevat hyvin vahéan instagram feediin
seka tarina -osioon postauksia. Myds naiden kahden autoliikkeen Tiktokin
hyodyntaméattomyys markkinoinnissa on heidan heikkous. Tiktok on kasvava
kanava erityisesti nuorempien suosiossa. Sen kautta voidaan saada nopeastikin

nakyvyytta pienella vaivalla.

Vertailuanalyysin pohjalta on laadittu Etelan Autoliikkeen sosiaalisen median

markkinointisuunnitelma. Vertailuanalyysissa esiin nousseita vahvuuksia on
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hyodynnetty laadittaessa Etelan Autoliikkeen sosiaalisen median
markkinointisuunnitelmaa. Naiden vahvuuksien myo6té on paasty
suunnittelemaan, miten Etelén Autolikkeen kannattaisi kayttda naita kanavia
markkinoinnissaan. Vertailuanalyysin tuloksia kaydaan lapi johtopéatokset -

osiossa.

5.3 Kohderyhma

Etelan Autoliikkeen kohderyhmaa ovat padasiassa Etela-Suomessa asuvat
taysi-ikaiset ajokortin omaavat keskituloiset sekad matalapalkkaiset henkiltt.
Yrityksen kohderyhmané on Eteld-Suomi sen sijainnin perusteella, vaikkakin
lopulta yrityksen kohderyhméa ovat kaikkialla Suomessa asuvat henkil6t, jotka

haluavat ostaa edullisemman kaytetyn auton.

5.4 Instagram

Instagram tulee olemaan yrityksen kaytetyin somemarkkinoinnin kanava. Yritys
tulee olemaan aktiivisin Instagramin paivittamisessa. Tavoitteena on paivittaa
Instagramia jopa useamman kerran paivassa. Yrityksesséa on henkil, joka

vastaa yrityksen kaikesta markkinoinnista.

Instagramiin on tarkoitus jakaa feediin kuvia paivittain myynnissa olevista
autoista, autoihin liittyvista aiheista, jakaa vinkkeja ja muistutuksia esimerkiksi
talvirenkaiden vaihtamisesta, kertoa rahoitus ja vakuutusmyynneistéa
autokauppaan liittyen seka jakaa videoita myyntikohteista. Feediin on tarkoitus
julkaista kattelykuvia asiakkaiden kanssa, kun autokaupat on saatu tehtya.
My0s erilaiset mainoskuvat tulevat olemaan isossa osassa feedia.
Yrittajapariskunta aikoo tuoda itsedén esiin postauksissaan nakymalla itse
kuvissa ja kertomalla omia kokemuksiaan. Feed on tarkoitus pitéda yhtenaisena
varien suhteen seka tuoda samalla ilmi yrityksen brandivéria. Feed -osioon
yritys aikoo julkaista kuvia melkein paivittain, ainakin 4-5 kertaa viikkossa

pysyessaan aktiivisena. Feediin julkaistaan myds juhlapyhiin liittyvia julkaisuja,
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kuten joulun aikaan voisi julkaista jouluaiheisen kuvan, jossa toivotetaan kaikille

hyvéaa joulua.

Instagram tarina -osioon taas on tarkoitus jakaa myds henkilékohtaisempaa
sisaltoa yrityksen paivittaisesta arjesta. Tarkoituksena on jakaa sinne
yrittdjapariskunnan arkea tyopaivasta, seka videoita ja kuvia myyntikohteista.
Tarinoita on tarkoitus julkaista paivittain useamman kerran, jotta Instagram
pysyisi aktiivisena. Tarinat ovat helpompi tapa pysya aktiivisena Instagramissa.
Se on samalla myds rennompi tapa julkaista sisélt6a. Tarinoiden ei tarvitse olla
niin tarkasti suunniteltu vaan ne voivat olla rentoja ja hauskoja. Instagram
kayttajat katsovat enemmat tarinoita kuin feed -postauksia. Siksi on tarkeaa olla

aktiivisena tarinoiden julkaisemisessa.

Yritys haluaa Instagramiin paljon seuraajia, joten se vaatii aktiivisuutta siella.
Tavoitteena on saada Instagramiin portaittain seuraajia, ensimmaisen kuuden
kuukauden jalkeen tavoite on saada Instagramin puolelle 2000 seuraajaa.
Yrityksen avajaisten kunniaksi yritys aikoo jarjestaa arvontoja Instagramissa
saadakseen sinne lisda seuraajia seka sitouttaakseen jo olemassa olevia
seuraajia pysymaan tilin seuraajina. Arvontaan osallistuminen vaatii Instagram
sivun seuraamista, kuvaan kommentoimista ja tykkaamista. Yritys tulee
suosittelemaan my0s seuraajiaan jakamaan sivuaan tutuilleen ndkyvyyden
lisdamisen vuoksi. Arvonta voisi liittya esimerkiksi hotellilahjakortin arvontaan
Porvoossa sijaitsevaan Haikon-kartanoon, yrityksen toimitilan sijainnin ollessa
Porvoossa. Arvonta -postaukseen kannustettaisiin kommentoimaan "kenen
kanssa lahtisit Haikon kartanoon?” — nain yritys tulisi saamaan nakyvyyttd myos

kommentoijien verkostoon.

5.5 Facebook

Facebook tulee olemaan Instagramin ohella yrityksen pdamarkkinointikanava
somessa. Instagramiin ja Facebookiin yritys tulisi julkaisemaan melkein samaa
sisaltdéa, hieman poiketen toisistaan. Kohderyhméa Facebookissa tulee olemaan

hieman Instagramista poiketen idltdéan vanhemmat seuraajat, silla Facebook on
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yleisesti enemman vanhemman vaen kaytdssa oleva sosiaalisen median
kanava, kun taas nuoret eivat sita niin aktiivisesti kayta, kuten he kayttavat
Instagramia. Facebookiin yritys tulee tekemaan erilaisia julkaisuja paivittaisesta
tekemisesta ja toiminnasta, tavoitteena saada aikaan reaktioita, kommentteja ja
tykkayksia seka jakoja orgaanisen nakyvyyden lisddmiseksi. Tallaisia
paivityksia voisi olla esimerkiksi keskustelua herattavien autojen kuvien
jakaminen, kyselyiden luominen, autoista ja toiminnasta kuvattujen videoiden
jakaminen seka erilaiset arvonnat ja skabat. Esimerkiksi "tunnistatko auton”
tyyppiset kuvapostaukset saavat usein paljon kommentteja, joka on nakyvyyden
kannalta hyva asia. Lisdksi tarkoitus on luoda Facebookiin tunnelma, etta
likkeessa kauppa kay hyvin, lisddmalla kuvia myydyista autoista seka

"kattelykuvia” asiakkaiden kanssa.

Erilaisissa Facebook ryhmissa ja sivuilla yritys voi myds nakyd. Ryhmissa
nakyvyydesta sovitaan usein ryhman omistajan tai yllapitajan kanssa. Tallaisia
ryhmia voisi olla autoaiheiset (merkkiryhmét tai muut vastaavat) ryhmat,
paikallisryhmat (kuten puskaradiot ja vastaavat) tai yleiset keskustelu-
/vaestoryhmien Facebook-yhteisot. Ryhmista yritys voisi saada lisda
nakyvyytta, tunnettavuutta ja seuraajia myos omalle sivulleen. Facebook on
mainio kanava saada liiketta tunnetuksi pyytamalla myo6s lahipiiria jakamaan
postauksia ja tietoa, silld jokainen jako saa runsaasti lisda uusia viestin
nakijoita. Facebook-integrointi tehdaan myaos yrityksen verkkosivuille, joten
viimeisimmat postaukset nakyvat myos heti kotisivujen etusivulla. Facebookiin
voidaan tuoda myds kohdistettuja tarjouksia "sisapiirilaisille” eli sivuston
tykkaajille. Tallaisilla lisdeduilla saadaan kiinnostusta yllapidettya seka

houkuteltua my6s uusia seuraajia.

5.6 Tiktok

Tiktok on vahvasti Nuorten suosima sosiaalisen median kanava, jossa jaetaan
lyhyité videoita suurelle yleisdlle nahtavaksi. Tiktok on trendannut etenkin
viimeisen parin vuoden aikana tullen yhdeksi suosituimmista sosiaalisen

median kanavista. Tiktokissa saatetaan viettaa pitkiakin aikoja kerrallaan, silla
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sen koukuttavuus on ainutlaatuista. Jos sisélto ei ole katsojaa kiinnostavaa, voi
sormea liikauttamalla siirtya valittbmasti seuraavaan sisaltéon niin kauan, etta
I6ytyy kiinnostavaa katsottavaa. Yritykselle Tiktok on erinomainen kanava
nakya persoonallisesti ja luoda omaa imagoa ja brandia. Tiktokissa taytyy
erottua massasta ja tehda hieman muista somekanavista poiketen erityisen
kiinnostavaa ja hauskuttavaa sisaltéd. Humoristinen ja heittaytyva sisalto
tiktokissa saattaa helposti saada kymmenia tuhansia katsojia lyhyessakin
ajassa. Tiktokiin Etelan Autoliike tulee tekemaan huumorin savyttamia videoita
paivittaisista toimista ja pyrkii luomaan hiljalleen omaa tiktok-bréandia ja imagoa,
josta yleis6 tunnistaa nimenomaisesti kyseisen yrityksen. Videoiden aiheina
voisi olla esimerkiksi autojen koeajot, autojen esittelyt, liiketilan esittely,
nopeutetut videot autojen siirtelyista liiketilassa sek& humoristiset videot, joissa

yrittgjat olisivat esilla.

Etelan Autoliike tulee ottamaan Tiktokin yrityksen kayttoon kevaan 2024 aikana.
Tavoitteena on olla aktiivinen siella ja julkaista noin viisi videota viikossa eli joka
arkipaiva. Yrityksen tulee laatia omanlaista sisaltéa Tiktokiin, jotta se erottuu
joukosta. Sisallon tulee olla hauskaa ja kiinnostavaa, jotta etenkin nuoret
katsojat innostuvat niista. Siséallon tulee olla myds jollain tapaa samaistuvaa,

mihin ihmiset voivat samaistua.

5.7 LinkedIn

LinkedIniin yritys tulee perustamaan yrityssivuston Etelan Autoliikkeelle.
LinkedIn tulee olemaan markkinointikanavana, rekrytointikanavana, seka
verkostoitumispaikkana muiden alan yrittajien seka yhteistydkumppaneiden
kanssa. LinkedIn on yleisesti tunnettu ikaan kuin "Tyodelaman Facebookkina”.
Yritykset jakavat vdhemman Linkediniin sisaltéa, silla enemman nakyvissa on
yritysten edustajat itsenaéan, tyontekijat ja muut vaikuttajat. Yrityksen tarkoitus

onkin LinkedInissa nakya enemman yrittgjien kautta jaetuilla postauksilla.

Linkedinissa kontaktiksi pyydetaan pienellakin kynnyksella ja yhteydella,

kuitenkin kontakteiksi pyydetaan usein muita saman alan toimijoita. Yritys sen
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sijaan hyvaksyy omaksi kontaktiksi lahes keta tahansa. LinkedIn on sinansa
hyvéa kauppakanava, etté sielld on suuret maarat ostovoimaa ja hyva viesti
jakautuu helposti tuhansille ja taas tuhansille ihmisille. Linkedlnissé on tapana
jakaa vuolaasti kehuen hyvaa palvelua tai erityisen hyvin toiminutta toimijaa
omalla sivulla tehdylla postauksella. Kun tata muut kommentoivat ja jakavat —
postaus kulkee eteenpain kolmansien osapuolten verkostoille. Ei olekaan kovin
poikkeuksellista, etta yksi suosittu postaus saavuttaa kymmenia tuhansia

ihmisia.

LinkedInissa jaetaan usein isompia uutisia, kuten yrityksen laajentumista
koskevia asioita, positiivisia henkiléstomuutoksia, rekrytointi-ilmoituksia ja
erilaisia saavutettuja virstanpylvaita tai uudistuksia palveluissa. LinkedIn ei
valttamatta ole paras kanava jakaa paivittaista toimintaa koskevia paivityksia tai
huumoria, vaan tama on hieman virallisempi kanava. Etelan Autoliikkeella on
tavoitteena kasvattaa liketoimintaa siten, etta tulevaisuudessa yritys avaisi
uusia liiketiloja muille paikkakunnille. Tallainen uutinen voisi olla hyva jakaa

LinkedInissa.

LinkedIn toimii hyvéna rekrytointikanavana. LinkedlInistéa voidaan l6ytaa sopivia
tyontekijoita yritykselle sen suuren suosion ja tydnhakijoiden aktiivisuuden
ansiosta. LinkedInin kayttajat yllapitavat omaa ansioluetteloansa omassa
profiilissaan. Kun on tilanne, etta tarvitsemme automyyjaa yrityksellemme,
voimme ilmoittaa Linkedinissa rekrytointitarpeestamme. Voimme etsia
Linkedinista profiileja, jotka toimivat tai ovat toimineet automyyjiné ja
kontaktoida heitd avoimesti tydpaikastamme. LinkedInissa annetaan myos
paljon suosituksia. Jos yritys etsii tyontekijaa, voi muut verkostot suositella

sinua juuri kyseiselle yritykselle.

6 Vuosikello

Osa yrityksemme markkinointisuunnitelmaa on laatia vuodelle 2024 sosiaalisen

median vuosikello. Vuosikelloon on kirjattu jokainen kuukausi tammikuusta
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joulukuuhun. Jokaisen kuukauden kohdalle on kirjattu sen aikana olevat
juhlapyhat sekéa ajankohtaiset asiat mita silla hetkella yritys voisi postata
sosiaaliseen mediaan. Esimerkiksi kevaalla huhti-toukokuussa voidaan tehda

sosiaaliseen mediaan postaus kesarenkaiden vaihtamisesta.

Kun noudatetaan vuosikelloa, on markkinoinnin postausten ideoiminen
helpompaa. Talloin ideat ovat jo valmiina ylhaalla, mutta itse postaus tulisi viela
laatia. Ideoiminen vie eniten aikaa, joten on jarkevaéa suunnitella aiheita aina
etukateen. Etelan Autoliike tulee noudattamaan vuosikelloa sen
markkinoinnissaan. Vuosikello tulee helpottamaan julkaisujen suunnittelussa.
Nain voidaan suunnitella etukateen esimerkiksi kuukauden postaukset valmiiksi
julkaisua vaille. Vuosikello tulee pitdmé&én julkaisutahdin tasaisena ja

saannollisend, jolloin ei tule hiljaisia aikoja sosiaalisen median kanaviin.

Joulukalenteri

Itsendisyyspaiva 6.12. Uusivuosi 31.12.
Joulu 2412, Alkuvuoden korkokampanja
Black Friday

Liikkeen 1v. synttarit Laskiainen 13.2.

Pyhainpaiva 2.10. Ystavanpaiva 14.2.

Hiihtoloma
Talvirenkaiden vaihto

Syysloma Paasidinen 29.3.

Mootteoripyérien hankinta

Digimarkkinoinnin
vuosikello
2024

Ostokampanja

Kesirenkaiden vainto

Vakuutuskampanja
Vappu 1.5,

Moottoripydrien myynti paattyy Helatorstai 9.5.

Kesan aloitus tapahtuma
Kesikampanja: korkokampanja Juhannus 22.6.

Auton pesu

Kuvio 5. Yrityksen vuosikello.
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Vuoden aikana on useita erilaisia juhlapyhia. Jokaisesta juhlapyhéasté voidaan
tehda oma somepostaus, toivottamalla esimerkiksi "hyvaa joulua” tai "hyvaa
vappua”. Vuoden aikana olevia erikoispaivid on muun muassa laskiainen,
paasidinen, aitienpaiva, vappu, juhannus, pyhainpaiva, isainpaiva,
itsenaisyyspaiva, joulu ja uusi vuosi. Naiden erilaisten paivien aikaan voidaan
suunnitella kampanjoita. Kampanja voisi olla joko korkokampanja tai ajoneuvon
kaskovakuutus -kampanja tai jokin muu vastaava asiakkaita houkutteleva
tarjous. Korkokampanjan aikana asiakas saisi ostettua auton esimerkiksi 4,99
% korolla. Kaskovakuutus -kampanjan avulla voitaisiin tarjota asiakkaille tietyn
vakuutusyhtion kaskovakuutuksia esimerkiksi -30 % alennuksella. Naita
kampanjoita on hyva olla saannollisesti ympari vuoden. Ne houkuttelevat
asiakkaita tulemaan yrityksen asiakkaiksi ja ostamaan auton. Valitsemalla
kaskovakuutus -kampanjan vakuutuksen asiakas voi sédastaa useita satoja
euroja vuodessa. Jo pienikin tarjous houkuttelee asiakasta, silla kaikki eurot

mitéa ihmiset voivat saastda on positiivista.

Kevaalla yritys tulee laatimaan ostokampanjan, silla kevatta kohden yritys aikoo
kasvattaa varastoaan. Kevaan ja kesan aikana on tarkoitus pitaa liikkeen
sisatila seka piha taynna autoja. Varaston maara tulee olemaan noin 30 - 40

autoa kevaan ja kesan aikana.

Loppukevaalla on tarkoituksena pitaa yrityksen avajaiset ja kevét -tapahtuma.
Tapahtumaan on tarkoitus suunnitella ohjelmaa kuten makkaranpaistoa,
kahvitarjoilu, lapsiperheille ongintaa, ilmapallojen jakoa, sek& auton ostajille
jokin tuote-etu, kuten autonpesusetti sisaltéden erilaisia pesuaineita ja
apuvdlineitd. Avajaisia on tarkoitus markkinoida niin somessa kuin paikallisesti
lehdessa. Tapahtumaan toivotaan aurinkoista saata ja paljoin ihmisid. Toinen
kesan postausidea on laatia ohjeistus auton pesuun liittyen. Kesalla autot
menevat likaiseksi ja ihmiset tykkaavat pesta itse autojaan omilla pihoillaan.

Siihen liittyen voisi tehda siis ajankohtaisen postauksen.

Syksylla talven lahestyessa postausideana voisi olla talvirenkaiden vaihto seka
muistuttamalla ihmisia olemaan varovaisia liikenteessa pimeyden ja liukkaiden

kelien tullessa. Marraskuun lopussa yritys viettaa liikkeen 1-vuotis
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syntymapaivia. Syntymapaiville tulee suunnitella kivaa ohjelmaa ja erilaisia
kampanjoita, kuten korkokampanjaa, vakuutuskampanjaa seka tuotelahjoja
auton ostajille. Syntyméapaivien aikaan tarjotaan kakkukahvit liikkeessa kavijoille

sekéd annetaan jotakin muuta kivaa jaettavaa asiakkaille.

7 Johtopaatokset

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma ja vuosikello Etelan Autoliikkeelle.
Markkinointisuunnitelman tarkoituksena on auttaa yrittajia markkinoinnin
suunnittelussa ja antaa kehitysideoita sosiaalisen median kayton
hyodyntamiseen markkinoinnissa. Naiden kehitysideoiden avulla on tarkoitus
saada Etelan Autoliikkeen sosiaalisen median kanaville lisda seuraajia ja
nakyvyytta. Opinnaytety® koostuu teoriaosuudesta ja toiminnallisesta
osuudesta, jonka lopputuotoksena syntyi sosiaalisen median

markkinointisuunnitelma Etelan Autoliikkeelle.

Opinnaytety6 alkoi johdannolla, jossa esiteltiin tyon siséltd seka tavoitteet.
Johdannon jalkeen kaytiin l&pi teoreettinen viitekehys seka toimialakatsaus.
Toimialakatsauksen jalkeen laadittiin yritysesittely Etelan Autoliikkeesta seka
tutkittiin aiempia opinnaytetoéita vastaavasta aiheesta. Toisessa luvussa kaytiin
lapi tyon tutkimusmenetelmat. Tutkimusmenetelmana tassa tydssa kaytettiin
havainnointia sek& haastattelua. Havainnointia kaytettiin vertailuanalyysin
pohjana. Kolmannessa luvussa kaytiin lapi teoriaa sosiaalisesta mediasta sekéa
markkinoinnista. Neljdnnessa luvussa kaytiin [&pi markkinointisuunnittelun
teoriaa. Viidennessa luvussa laadittiin sosiaalisen median
markkinointisuunnitelma Eteléan Autoliikkeelle, joka toimi samalla tyén

toiminnallisena tuotoksena.

Toiminnallisessa osuudessa kaytiin lapi yrityksen SWOT-analyysi, kohderyhma
seka eri sosiaalisen median kanavat, joita yritys tulee hyddyntamaan sen

markkinoinnissaan. Kuudennessa luvussa laadittiin vuosikello yritykselle
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markkinoinnin tueksi. Toiminnallisen osuuden tuloksena saatiin selkeé ja
kaytannollinen sosiaalisen median markkinointisuunnitelma yritykselle k&yttoon.

Toiminnallinen osuus on laadittu niin, etté yritys voi ottaa sen heti kayttoon.

Itse tuotoksessa eli Etelan Autoliikkeen sosiaalisen median
markkinointisuunnitelmassa kaytiin lapi, miten Etelan Autoliike tulee
hyodyntamaan sosiaalisen median kanavia; Instagramia, Facebookia, TikTokia,
seka LinkedInia markkinoinnissaan. Kaikista tarkeimpana asiana nousi
aktiivisuus eri kanavissa. Postauksia tulee julkaista lahes paivittain niin
Instagramiin kuin Facebookiin. Myds TikTokiin tulee julkaista videoita paivittain,
tai ainakin viisi kertaa viikossa. LinkedInin kayton ei tarvitse olla niin aktiivista
kuin muiden kanavien kaytto. Siellakin olisi hyva julkaista esimerkiksi kerran
viikkossa postaus. Instagramin ja Facebookin tarina -osioon taas tulee julkaista
paivittain jopa useamman kerran postauksia arkisista asioista. Ihmiset tykkaavat
seurata hyvin arkisia asioita, joten paivittaiset kuulumiset likkeestamme voisi
olla kiinnostavaa seurattavaa. Aktiivisuus tuo tilille uusia seuraajia ja sen avulla

yllapidetaan jo ennestaan tulleita seuraajia.

Toisena tarkeana asiana nousi omanlainen sisaltd. Taytyy keksié jotain omaa,
muista poikkeavaa sisaltod, joka houkuttelisi ihmisia seuraamaan Etelan
Autoliiketta eri kanavissa. TikTokiin voisi julkaista huumorin savytteisia videoita,
joista itse yrittajapariskunta tulisi esille. Nain yrittajat toisivat itsedaan enemman
esille toiminnassaan. Erityisesti TikTokissa erottuu omanlainen sisaltd. TikTokin
kautta videoille voi saada hyvinkin paljon katselukertoja sen sisallon

kiinnostavuuden my6ta.

Kolmantena asiana nousi kuvien ja videoiden laatu. Postauksiin kannattaa
panostaa. Kuvat tulee ottaa hyvélla kameralla tai puhelimella, jossa on hyva
kamera. Kukaan ei halua katsoa sumeita ja huonolaatuisia kuvia. Myos itse
laaditut mainoskuvat ovat kivoja. Niisséa voidaan mainostaa omia palveluita tai
tiettya autoa ja tuoda siitd ilmi auton varusteet ja muut asiat mita siita halutaan
kertoa. Myos auton esittelyvideot ovat hyva tapa esitella autoa paremmin. Sen

kautta seuraajat saavat paremman kuvan autosta.
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Sosiaalisen median kanavien kayttd markkinoinnissa tulee siis olla aktiivista
seka omanlaista. Postauksien tulee olla selkeita ja kuvien hyvélaatuisia. Nailla
asioilla paasee jo hyvin pitkélle. Naiden asioiden onnistuttua saadaan eri
kanaville ndkyvyytta ja uusia seuraajia. Nakyvyys auttaa kasvattamaan
yrityksen myyntia. Panostetaan siis sosiaalisen median markkinointiin

kasvattaaksemme myyntia.

8 Pohdinta

Kesalla 2023 aloin miettimaan opinnaytetyoni aihetta. Saman kesan aikana
yhdessa puolisoni kanssa suunnittelimme perustaa autoliikkeen loppuvuoden
2023 aikana ja siita tuli mieleen idea laatia my6s opinnaytetyo yritykselle.
Opinnaytetytn aihetta mietimme yhdessa. Aiheen tulisi olla sellainen, misté
yrityksemme hyotyisi heti. Markkinointi oli aiheena sellainen, mihin tulisimme
tarvitsemaan apua ja se on asia, jota pidamme erittain tarkeana osana yrityksen
toiminnassa. Iiman markkinointia me olemme tuntemattomia kaikille. Niinpa
aiheeksi valikoitui lopulta laatia sosiaalisen median markkinointisuunnitelma
yrityksellemme. Aihe rajattiin koskemaan pelkastdén sosiaalista mediaa, silla se
tulisi olemaan yrityksemme paamarkkinointikanava sen helppouden ja myds
kustannustehokkuuden myoéta. Lahes jokainen inminen on jonkin sosiaalisen
median kanavan kayttaja. Sen vuoksi yritys voi saada sosiaalisen median

kautta paljon nakyvyytta.

Oma suuntautumiseni liiketalouden opinnoissani oli yrittajyys, joten markkinointi
aiheena ei ole omaa vahvuusaluettani. Markkinointi oli kuitenkin aihealueena
asia, jota meidan tulisi kehittaa. Siksi se myds lopulta valikoitui aiheeksi.
Opinnaytetyoni laatiminen olikin suuri oppimisprosessi minulle. Opin valtavasti
opinnaytetydprosessin aikana. Tyota aloittaessa oli vaikeaa rajata tyon aihetta,
jotta opinnaytetydsta ei tulisi liian laaja ja ronsyileva. Lopulta rajaus onnistui ja

tuotos on laajuudeltaan juuri sellainen kuin sen ajattelinkin olevan.

Tutkimus oli laadullinen opinnaytety6. Aineistonkeruumenetelmiksi valitsin

havainnoinnin seka teemahaastattelun, silla naiden kahden avulla sain helposti
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kerattya tarvittavaa tietoa tutkimusta varten. Havainnointi tapahtui niin, etta etsin
sosiaalisen median kanavista eri autoliikkeita ja valitsin sielta nelja omasta
mielestani kiinnostavaa. Sen jalkeen tutkin niiden sosiaalisen median kayttoa
kuten julkaisutahtia, julkaisuja, varitysta seka kuvien laatua, seuraajamaaria
seka postausten tykkayksien maaria. Naita havainnoiden laadin naista neljasta
eri kilpailjasta SWOT-analyysida mukaillen vahvuus — heikkous taulukon.
Vahvuuksina nousseita asioita hyddynsin Etelan Autoliikkeen sosiaalisen
median markkinointisuunnitelmassa. Haastattelu toimi teemahaastatteluna.
Haastattelin puolisoani, eli Etelan Autolikkeen toimitusjohtajaa. Haastattelu
tapahtui hyvin vapaasti keskustellen sosiaalisen median markkinoinnista. Nain

saimme molempien ajatuksia suunnitelmaan.

Teoreettinen tietopohja kehittyi valtavasti opinndytetyén prosessin aikana. Etsin
paljon tietoa kirjoista seka eri verkkolahteistd. Toiminnallisen osuuden
tuotoksen laatiminen oli vaivatonta ja mielekastéa minulle. Markkinoinnin
suunnittelu omalle yritykselle oli mielenkiintoista aiheen ajankohtaisuuden
vuoksi. Opinnaytetydn prosessin aikana juttelimme yhdessa puolisoni kanssa
markkinoinnistamme ja mietimme yhdess&, mihin meidan kannattaisi panostaa,
missa kanavissa meidan kannattaisi olla ja millaista sisalt6a meidéan olisi hyva

sinne julkaista.

Opinnaytetytprosessi oli melko pitka. Tavoitteena oli saada ty6 valmiiksi jo
joulukuussa 2023, mutta aikataulut venahtivat tdiden seka yrityksen
perustamisen vuoksi, joten aikaa opinnaytetyon tekemiseen ei |6ytynyt
rittavasti. Tyo edistyi kuitenkin alkuvuodesta 2024 hyvin ja naytti silta, etta saan
opinnaytetyon alkuvuoden aikana valmiiksi. Aina aikataulut eivat mene

suunnitelmallisesti, mutta lopulta kaikki meni kuitenkin hyvin.

Opinnaytetytlle asetetut tavoitteet tayttyivat onnistuneesti, vaikka tyo ei
kuitenkaan edennyt ihan aikataulun mukaisesti. Sain koottua opinnaytetyon
yrityksellemme sopivaksi. Yrityksella oli tavoitteena saada selked, helposti
ymmarrettava ja ohjemainen sosiaalisen median markkinointisuunnitelma, jotta
markkinoinnin aloittaminen olisi helpompaa. Olen tyytyvainen opinnaytetydhoni

ja itse tuotokseen, silla mielestéani se vastaa yrityksemme toiveita.
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Opinnaytetyon tekeminen oli mielenkiintoinen ja opettavainen kokemus. Opin
paljon markkinoinnista, sosiaalisen median kanavien hyodyntamisesta, muiden
yrityksien sosiaalisen median kaytosta, tiedonhankinnasta seka soveltamisesta.
Tutkimuksen toteuttaminen oli hyddyllista niin yrityksellemme kuin itselleni

oppimisen kannalta.

Jatkotutkimusideana yrityksellemme voisi olla esimerkiksi yrityksen visuaalisen
iimeen kehittaminen. Siihen voisi liittya niin liikketilan visuaalisuus seka
sosiaalisen median ja nettisivujemme visuaalisuus. Tarkoituksena olisi tuoda
niin liiketilassamme kuin markkinoinnissamme ja nettisivuilla esille
yrittdjapariskunta -konseptia seké tuoda brandimme punaista varia esille, jotta
se ilmenisi heti nettisivuillemme tai liiketlaamme saapuessa. Muilta osinkin

yrityksen visuaalista ilmetta tulisi kehittdd, jotta se houkuttelisi asiakkaitamme.
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Liite 1 1(1)

Haastattelurunko

- Mita sosiaalisen median kanavia suosittelet yrityksen ottavan kayttoén?

- Mita ideoita nousee sosiaalisen median kanavien kaytosta yrityksen
markkinoinnissa?

- Mité tavoitteita on sosiaalisen median markkinoinnille?

- Mik& on yrityksen kohderyhm&a?

- Miké on yrityksen liikeidea?



