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TIIVISTELMA

Tama opinnaytetyd kasittelee raskaiden (yli 16 tonnia) kuorma-autojen
markkinoita Suomessa Mercedes-Benzin nakdkulmasta. Ty6 on tehty
toimeksiantona Veho Oy Ab:n Hydtyajoneuvojen liiketoimintayksikélle, ja
sen avulla lisatdan myyntipiiri- ja toimialakohtaista markkinatuntemusta.

TyoOn teoreettisen osuuden ensimmaisessa paaluvussa kasitellaan
markkina-analyysié ja sen laatimista ja toisessa selvitetddn Suomen
raskaan lilkenteen tilannetta yleisesti. Tietoperustassa on hyédynnetty
padasiassa suomenkielista kirjallisuutta, artikkeleita ja séahkdisia lahteita
seka Tilastokeskuksen tuottamia tilastoja, silla vieraskielistd materiaalia
aiheesta Suomessa ei juuri 6ydy.

Opinnaytetyo sisaltaa kaksi tutkimusta. Ensimmaisessa on toteutettu
kirjoituspoytatutkimuksena markkina-analyysi Suomen raskaiden kuorma-
autojen markkinoista. Tutkimus on tehty kahden Liikenteen
turvallisuusvirasto Trafin yllapitAman autokantalistan pohjalta. Listat ovat
vuosilta 1998-2008 ja 2005—-2015, ja ne sisaltavat tiedot omistajista ja
ajoneuvojen padlirakenteista kyseisind vuosina rekisteroidyista kuorma-
autoista. Naiden listojen avulla analysoidaan muutoksia asiakas-ja
kalustorakenteessa seka piiri- ja aluekohtaisissa prosenttiosuuksissa.

Tyon toisessa tutkimuksessa kasitelldadn Mercedes-Benzin raskaan
kaluston vahvuuksia ja heikkouksia Suomessa. Tutkimus toteutettiin
kvalitatiivisina teemahaastatteluina, joissa haastateltiin kolmea Veho Oy
Ab:n Hyo6tyajoneuvojen liiketoimintayksikon johtotehtavisséa toimivaa
henkildd. Taman empiirisen osuuden tavoitteena on tukea ensimmaisen
osuuden markkina-analyysia seka tuoda tyohon yrityksen sisaista
nakobkantaa heidan asemastaan Suomessa.

Opinnaytetyon tulos on kokoava katsaus Suomen raskaiden kuorma-
autojen markkinoista sekd Mercedes-Benzin asemasta markkinoilla.
Toimeksiantaja kayttaa tyota hyodykseen toiminnan kehittdmisessa
tulevina vuosina.

Asiasanat: markkina-analyysi, ajoneuvomarkkinat, raskas kuorma-auto
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ABSTRACT

This thesis examines the market of heavy duty trucks (over 16 tons) in
Finland from the perspective of Mercedes-Benz. The study is
commisioned by Veho Hy6tyajoneuvot, a commercial vehicles business
department of Veho Oy Ab. The purpose of the thesis is to increase the
knowledge of the different market areas and fields of operation in the
heavy truck market.

The theoretical part of the thesis consists of two main chapters. The first
focuses on market analysis and the second chapter gives an overview of
cargo transport in Finland. The thesis is based mainly on statistics
provided by Statistics Finland as well as Finnish literary and online
material as there is little foreign literature available on the subject in
Finland.

This thesis consists of two pieces of research. The first part includes a
market analysis of the situation in Finland. The analysis is based on data
collected from the Finnish Transport Safety Agency, Trafi. The data
consists of technical and ownership information on trucks registered
between 1998-2008 and 2005-2015. The data has been analysed in order
to gain information on the changes of customer base, fleet and different
regional market shares.

The empirical part of the study describes the strengths and weaknesses of
Mercedes-Benz trucks in Finland. This has been implemented via
qualitative semi-structured interviews of three respondents working in
management position at Veho Hyotyajoneuvot. The purpose of the second
empirical section is to support the findings of the first part and express the
company’s view on the topic.

The conclusion of the thesis is an overview on the market of heavy duty
trucks in Finland and in particular the position of Mercedes-Benz in the
market. Veho Oy Ab will utilize the thesis to reach its strategic target in the
upcoming years.

Key words: market analysis, vehicle market, heavy duty trucks
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1 JOHDANTO

Markkina-analyysin avulla saadaan ajankohtaista tietoa yrityksen
toimintaymparistosta, kuten asiakkaista, kilpailijoista sekéa jakelukanavista.
Sen tuottamien tietojen perusteella voidaan esimerkiksi kehittaa tuotetta,
palvelua ja markkinointistrategiaa tai tarkkailla markkinoiden muutoksia ja
trendeja. (McGivern 2013, 11.) Markkina-analyysi on sen monipuolisuuden
vuoksi toimiva tyokalu yrityksen toiminnan kehittamisessa. Tassa
opinnaytetydssa toteutetaan markkina-analyysi Suomen raskaiden
kuorma-autojen markkinoista. Tarkoituksena on saada lisaa
myyntipiirikohtaista tietoa asiakkaista, kalustorakenteesta seka
aluekohtaisista prosenttiosuuksista. Markkina-analyysin tueksi tydssa
toteutettiin teemahaastatteluja, jotka kasittelevat Mercedes-Benzin
raskaan kaluston vahvuuksia ja heikkouksia Suomessa. Tyon
toimeksiantaja on Veho Oy Ab, joka toimii Mercedes-Benzin kuorma-
autojen ainoana maahantuojana ja myyjana Suomessa. Taman vuoksi
tyossa keskitytddn kuorma-automarkkinoihin Mercedes-Benzin

nakokulmasta.

Saksalainen Daimler AG on yksi maailman suurimmista ja
menestyneimmistd autoalan konserneista. Daimler valmistaa
henkil6autojen ohella myos hyotyajoneuvoja, ja Mercedes-Benz on
yrityksen tunnetuin tuotemerkki niin henkiléautojen kuin kuorma-autojenkin
saralla. (Daimler AG 2015, 2.) Mercedes-Benz -kuorma-autot ovat
Euroopan myydyimpié tuotteita keskiraskaiden ja raskaiden kuorma-
autojen luokassa (Daimler AG 2015, 7). Suomessa tilanne on kuitenkin
toinen. Tassa tyossa tutkitaan Mercedes-Benzin asemaa yksinomaan

Suomen markkinoilla.

1.1 TyoOn taustaa

Idea tyOsta syntyi tyoharjoittelun aikana toimeksiantajan paamiehella.
Opinnaytetydaihetta mietittdessa suomalaisten asiakkaiden Key Account
Manager lupautui kysymaan olisiko Suomen maahantuojalla kiinnostusta

opinnaytetyota kohtaan. Positiivisen vastaanoton jalkeen aihetta mietittiin



yhdessa kahden Suomen markkinoista vastaavan henkilon kanssa, jonka
jalkeen toimeksiantajalle ehdotettiin kahta eri aihetta. Naista aiheista ja
niitd hieman mukaillen toimeksiantaja valitsi sen, joka enemman vastasi

heidan tarpeitaan.

1.1.1 Veho Oy Ab

Opinnaytetydn toimeksiantaja on Veho Oy Ab. Veho on vuonna 1939
perustettu autokaupan konserni, joka toimii Mercedes-Benzin, Citroénin,
Peugeot’n seka smartin maahantuojana Suomessa. Lisaksi yritys myy
myo6s Honda, Skoda ja Ford -tuotemerkkien autoja. Suomen lisaksi
yrityksell& on toimintaa myds Ruotsissa seka Baltian maissa. Vehon
liketoimintaan kuuluvat henkil6- ja hydtyajoneuvojen maahantuonti,
vahittaismyynti seka huoltopalvelut. (Veho Oy Ab 2015c; Veho Oy Ab
2015d.)

Vehon liiketoiminta jakautuu kolmeen alueeseen: Veho Henkilbautot, Veho
Hyo6tyajoneuvot seka Ruotsi ja Baltian maat. Taman tyon varsinaisena
tutkimuskohteena on Veho Hydtyajoneuvojen liiketoiminta-alue.
HyG6tyajoneuvojen toimintaan kuuluu Mercedes-Benz ja Fuso Canter —
hyo6tyajoneuvojen myynti ja huoltotoiminta, Sisu Autojen huoltotoiminta
seka CharterWay-vuokraus. Veho Hy6tyajoneuvojen osuus koko
konsernin liikevaihdosta vuonna 2014 oli 27 %. (Veho Oy Ab 2015d.)
Saman vuoden lopussa Veho Hydtyajoneuvot tydllisti yhteensa 536
henkil6a (Veho Oy Ab 2015b).

Mercedes-Benz kuorma-auto tuotteena

Mercedes-Benz kuorma-autojen mallistoon kuuluu nelja eri kuorma-
automallia, jotka sopeutuvat niin jakelu-, maansiirto- kuin
kaukoliikennekayttoon (Veho Oy Ab 2015a). Jokainen kuorma-automalli
on muokattavissa asiakkaan kayttoon sopivaksi, silla kuorma-autot
valmistetaan ja varustellaan aina asiakkaan toiveiden mukaiseksi.
Eurooppaan myytavat Mercedes-Benzin kuorma-autot valmistetaan

paaosin Worthin tehtaalla Saksassa, mutta tiettyja rakenteita tehtaalla ei



voida valmistaa. Tall6in kuorma-autot lahetetaan jalkirakennukseen

Ranskan Molsheimiin.

Asiakkaan ostaessa kuorma-auton, ostopaatokseen ei vaikuta vain hinta
tai tuotteen tekniset kayttdominaisuudet, vaan myds palvelut, joita
asiakkaalle voidaan tarjota. Mercedes-Benz kuorma-auto ei siis ole vain
konkreettinen tuote, vaan tuotteen ja palvelun muodostama kokonaisuus.
Tarkeimmat palveluista ovat luonnollisesti myynti- ja huoltopalvelut.
Naiden rinnalla Veho tarjoaa laajan maaran myods muita palveluita, kuten
kuljettajakoulutuksia sek& kuorma-autojen vuokrausta esimerkiksi
korjauksen ajaksi. Yrityksen palvelutarjonnan perusajatuksena on niin
sanottu "yhden luukun periaate”, eli asiakkaalle halutaan tarjota
mahdollisimman paljon palveluita, jotta han voi hoitaa kaikki asiansa
yhdessa paikassa. Tama helpottaa asiakasta huomattavasti, silla han voi
keskittyd paremmin omaan toimintaansa. Hyvalaatuinen ja laaja
palvelutarjonta samalla myds sitouttaa asiakasta. (Veho Oy Ab 2015b;
Ainiala 2015.)

CharterWay Rent CharterWay ServicelLeasing

i aail CharterWay Service
- lyhyt- ja pitkaaikainen - leasingratkaisut (12-60kk) ) F i i
vuokraus (1vrk-12kK) huolto- ja huolenpitosopimukset

Mercedes-Benz MobiloVan

— liikkuvuuspalvelu
pakettiautoille

Asiantuntijapalvelut

— paallirakennetuki,
kuljettajakoulutus,
kuljetustekninen neuvonta

Mercedes-Benz 24 h Service ja
Paallirakenteet huoltoautot ympari Euroopan

. ) ) . . vuoden jokaisena paivana 24/7
— vakiokorit, asiakaskohtaisesti

raataloidyt tuotteet, suunnittelu l

periaate . Mercedes Driver Club

Vaihtoautot -erikoisetuja, pysyt ajan tasalla
Mercedes-maailman kuulumisista

Varusteluyksikko Espoossa

Oma myynti- ja huoltoverkosto
— koko maan kattava,
FleetBoard®- laajat aukioloajat

telematiikkajarjestelma

Palvelulupaukset Jalleenmyyjaverkosto ja
Rahoitustuotteet Trucks you can trust valtuutetut
Vans. Born to run. huoltoedustajat

KUVIO 1. Vehon tarjoamia palveluita (Veho Oy Ab 2015b)



Pitda kuitenkin huomioida, etta autoa ostettaessa palvelut eivat ole
laskettuna mukaan, vaan niiden hinta lasketaan aina tuotteen hinnan
paalle (Samuelsson 2015). Jokaisella asiakkaalla on omat yksil6lliset
tarpeet niin auton kaytoélle kuin esimerkiksi rahoitukselle. Taman vuoksi
palveluiden hinnat eivéat voi kuulua tuotteen hintaan mukaan, koska silloin

asiakas voisi joutua maksamaan palvelusta, jota han ei tarvitse.

1.2 Tyon tavoite ja rajaus

Kuorma-autot jaetaan kevyisiin, keskiraskaisiin ja raskaisiin kuorma-
autoihin niiden painoluokan mukaan. Mercedes-Benz on Suomen
markkinajohtaja sek& kevyiden etté keskiraskaiden kuorma-autojen
luokissa, mutta raskaiden kuorma-autojen luokassa se on markkinoiden
kolmas (Veho Oy Ab 2015b). Vehon strategisena tavoitteena on kuitenkin
nostaa markkinaosuuttaan raskaiden kuorma-autojen markkinoilla. Taméan
opinnaytetydn paatavoitteena on lisata piiri- ja toimialakohtaista
markkinatuntemusta raskaiden kuorma-autojen markkinoilla.
Tarkoituksena on, etta tyon tuloksista olisi apua yrityksen

kasvutavoitteiden saavuttamiseksi.

Opinnaytetyd on rajattu kasittelemaan vain raskaiden kuorma-autojen eli
painoluokaltaan yli 16 tonnia olevien kuorma-autojen markkinoita
Suomessa. Vehon toimiessa opinnaytetyon toimeksiantajana, tyéssa
keskityta&n Mercedes-Benzin kuorma-autojen asemaan markkinoilla.
Kaikki kilpailijat on huomioitu paaluvussa 4, jossa on tutkittu koko Suomen
markkinoita. Jos tassa luvussa kilpailijoita olisi rajattu tyon ulkopuolelle,
tulokset eivat olisi olleet realistisia. Paaluvussa 5 kilpailijoina on keskitytty
kuitenkin vain Volvoon ja Scaniaan. Perusteluna rajaukselle on, etta nama
merkit ovat markkinajohtajia Suomessa, ja siten Mercedes-Benzin
paakilpailijat. Nostaakseen markkinaosuuttaan, Vehon on kaytdnndssa
voitettava kauppoja juurikin Volvolta ja Scanialta, silla muiden merkkien

markkinaosuudet ovat Suomessa niin pienet.



Liséksi tyo rajataan koskemaan vain itse tuotetta ja myyntia. Ty0dssa ei siis
oteta kantaa huoltoon ja sen toimintaan. Vaikka huolto on erittéin tarkea
palvelu etenkin raskaan liikenteen ammattilaiselle, rajataan se tyon
ulkopuolelle, silla huoltoverkosto on niin Mercedes-Benzilla kuin myds

padakilpailijoilla 1ahes sama kuin myyntiverkosto.

1.3 Tutkimusmenetelmat ja tietolahteet

Tutkimuksen tietoperusta kasittelee markkina-analyysia sekéa Suomen
kuorma-autoliikenteen tilaa tdné paivana. Tietolahteena on kaytetty
aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta, artikkeleita, Tilastokeskuksen tuottamia
tilastoja seka muita sahkoisia lahteita. Vieraskielisia lahteita on pyritty
kayttamaan mahdollisuuksien mukaan, mutta suurimmaksi osaksi tyo
perustuu suomenkielisille lahteille. Tydn aihe on erittdin Suomi-keskeinen,

joten aiheesta ei juuri I6ydy vieraskielista materiaalia.

Opinnaytety0 sisaltdd kaksi tutkimusta, joista toinen on maarallinen ja
toinen laadullinen tutkimus. Markkina-analyysi Suomen markkinoista on
toteutettu kirjoituspoytatutkimuksena maarallisen aineiston pohjalta.
Analyysin tietolahteenéd on kaytetty Liikenteen turvallisuusviraston (Trafi)
autokantalistoja vuosilta 1998—2008 seka 2005-2015. Listat sisaltavat
tiedon kyseisina vuosina Suomessa rekisterdidyista kuorma-autoista,
lukuun ottamatta Ahvenanmaata. Koska autokantalistat sisalsivat
paallekkaista tietoa vuosilta 2005—-2008, niista on kasattu yksi yhtenainen
lista.

Toinen tutkimuksellsista osista empiirinen, ja se sisaltaa laadullisen
tutkimuksen Mercedes-Benzin kuorma-autojen vahvuuksista ja
heikkouksista Suomessa. Tiedonkeruumenetelmana kaytettiin
teemahaastattelua, joka on puolistrukturioitu haastattelumenetelméa
(Hirsjarvi & Hurme 2009, 47). Teemahaastattelu etenee ennalta
suunniteltujen teemojen pohjalta, mutta haastatteltavien vapaalle puheelle
annetaan kuitenkin tilaa (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006c).

Tall6in haastateltavien omat tulkinnat ja heidan merkitykset asioille



nousevat tutkimuksessa paremmin esiin (Hirsjarvi & Hurme 2009, 48).
Haastatteluiden teemat on esitelty liitteessa 1. Haastattelut suoritettiin
kolmelle Veho Oy Ab:n johtotehtavissa toimiville henkildille joulukuussa
2015. Haastattelujen avulla tydhon saatiin liitettya yrityksen sisainen tieto,
mika on tarkeda johtopaattsten vuoksi.

1.4 Tyobn rakenne

Ty6 koostuu seitsemasta paaluvusta. Tyon teoriaosuus on jaettu kahteen
paalukuun. Toisessa paaluvussa kasitelladn markkina-analyysia, sen
laatimista ja luotettavuutta. Kolmannessa paaluvussa, joka on toinen
teoreettisista paéaluvuista, keskitytddn Suomen raskaan liikenteen
tilanteeseen, jonka lisaksi kasitellaan myos kabotaasiliikennetta. Neljas ja
viides paaluku ovat tyon tutkimuksellista osuutta. Neljas paaluku sisaltaa
markkina-analyysin Suomen markkinoista. Tasséa luvussa analysoidaan
Suomen markkinoita asiakasrakennemuutoksen,
kalustorakennemuutoksen seka piiri- ja aluekohtaisten
prosenttiosuusmuutosten kautta. Viidennessa paaluvussa perehdytaan
Mercedes-Benzin heikkouksiin ja vahvuuksiin Suomessa. Molempien
empiiristen osioiden johtopaatoksia on koottu SWOT-analyysiin
kuudennessa paaluvussa. Seitsemas ja viimeinen paaluku sisaltaa

yhteenvedon tyosta. Rakenne on havainnollistettu kuviossa 2.

Johdanto
Teoria: Markkina-analyysi
Teoria: Suomen raskaan liikenteen tilanne

Case: Raskaiden kuorma-autojen markkinat Suomessa

Case: Mercedes-Benz -kuorma-autojen vahvuudet ja heikkoudet Suomessa

Johtopaatokset: SWOT-analyysi

Yhteenveto

KUVIO 2. Opinnaytetydn rakenne



2 MARKKINA-ANALYYSI

Markkina-analyysi on yksi toiminnan kehittamisen ja tehostamisen
tyokaluista. McQuarrie (2012, 3) maarittelee sen tarkoittavan tekniikoita,
joiden avulla saadaan tietoa asiakkailta ja asiakkaista paatdsten
tekemiseksi. Han myds kehoittaa tutkimaan markkinoita aina, kun yritys
kokee olevansa kyvyton jatkamaan paatoksentekoa tiedon puutteen
vuoksi (McQuarrie 2012, 4). Markkinoita tutkimalla voidaan saavuttaa
monipuolista tietoa yrityksen tilanteesta, ja analyysin tuloksia voidaan
kayttaa apuna toiminnan tehostamisessa. Tutkimuksen avulla voidaan
esimerkiksi kehittda tuotetta, hinnoittelua tai jakelukanavia, parantaa
asiakassuhteita ja tunnistaa markkinoiden muutoksia seka trendeja.
(McGivern 2013, 11.)

Markkina-analyysin tavoite on tukea yrityksen johtoa seka taloudellista
seurantaa paatoksenteossa. Se syntyy yhdistelemalla tietoja yrityksen
markkinoista, toimintaymparistosta, asiakkaista sekad muista sidosryhmista
tai tuotteista. (Lotti 2001, 26—27.) Toimintaa kehittddkseen on tarkeaa
ymmartaa, minkalaisessa ymparistossa yritys toimii (McGivern 2013, 8).
Markkina-analyysia tehtdessa on kuitenkin tarke&aa, etté tietoja ei haeta
vain yrityksen ulkopuolelta, vaan otetaan huomioon myds yrityksen
sisdinen tieto. Tietoja tulee tarkastella aina yhdessé, koska ulkoisten
asioiden yhteytta ja vaikutussuhdetta yritykseen on vaikeaa arvioida ilman
sisdisia tietoja. (Lotti 2001, 21.)

Yksi markkina-analyysin tarkeimmista tietoperustoista on tieto
kokonaismarkkinoista. Taman tiedon avulla saadaan kokonaiskuva
yrityksen ja sen tuotteiden asemasta kilpailijoihin verrattuna.
Kokonaismarkkinoita kuvaava tieto kertoo alan yleiset muutokset, mutta
sen avulla voidaan laskea myos yrityksen oma seka kilpailijoiden
markkinaosuudet. Mittaus-, keraamis- ja analyysitapojen ollessa sama,
tietoja voidaan myds verrata aikaisempiin tilastoihin ja tuloksiin. Tietoa
kokonaismarkkinoista kerdavat esimerkiksi tutkimusyritykset,

toimialajarjestot seka tilastoviranomaiset. (Lotti 2001, 49-50.)



2.1 Markkina-analyysin laadinta

Markkina-analyysi perustana ovat jatkuvat tai toistuvat mittaukset, kuten
markkinaosuuksien selvitykset ja asiakastyytyvaisyyden mittaukset. Myos
yrityksen oma hiljainen tieto seké taloudelliset tunnusluvut ovat tarkeita
tiedonlahteitd. Markkina-analyysille olisi suotavaa olla useita erilaisia
l&hteit&, jotka voidaan yhdistaa prosessin aikana yhdeksi. Tietoja
yhdistelemalla saadaan selvyys toiminnoista, niiden valisista yhteyksista
seka vaikutussuhteista. (Lotti 2001, 105.)

Tutkimusprosessin voi jakaa kolmeen vaiheeseen: suunnittelu,
tiedonkeruu seka analyysi seka raportointi (McGivern 2013, 19). Ennen
markkina-analyysiprosessin alkua ongelma, jonka vuoksi markkinoiden
tutkiminen nahdaan valttamattomana, pitaa tunnistaa tarkoin. Mita
tarkemmin ongelma osataan méaaritelld, sita enemman hyotya tutkimuksen
tuloksista on yritykselle. (McQuarrie 2012, 11.) Lotti (2001, 106-107)
kuvailee kirjassaan keskeisia asioita, jotka tulisi paattaa ennen

tutkimuksen aloittamista. Nama on esitelty alla olevassa kuviossa 3.

« Mita tietoa?

Tavoitteiden maarittely « Mité4 varten?
*Kenelle?
Tiedon tarve « Tarvitaanko tietoa jatkuvasti vai toistuvasti?
Olemassa olevat tiedot +Voidaanko yhdistaa uusiin tuloksiin?

* Tiedontuottajaorganisaation, partnerien seka

Osallistujat yhteyshenkildiden valinta ja sopimusten teko
* Toteutus
Toimintasuunnitelma * Resurssit ja budjetti
* Aikataulu

* Raportointi
+ Johtopaatokset
* Tulosten esittely ja tietokantaan siirto

Tietojen kerays ja
kasittely

» Ketka kayttavat tietoja hyvaksi ja missa
Jalkikaytto tarkoituksessa?
 Miten tietoja paivitetdan ja kuinka usein?

KUVIO 3. Tutkimussuunnitelmassa paatettavat asiat (mukaillen Lotti 2001,
106-107)



Tilastoja ja raportteja I6ytyy eri organisaatioiden tuottamana usein jo
valmiina ja niille riittd& pelkka tietojen analysointi. Usein markkina-
analyysia varten taytyy kuitenkin kerata myos uutta tietoa. (Lotti 2001,
124.) Talléin ensimmaisena taytyy valita sopiva tiedonkeruumenetelma.
Tahan valintaan vaikuttavat yleenséa esimerkiksi tutkittava aihe, analyysin
tavoitteet, aikataulu sek& kustannukset.

Yleisimmat tiedonkeruumenetelmét ovat kyselyt, haastattelut seka
havainnointi. Kyselyt suoritetaan yleensa internetin tai postin valityksella,
ja vastaajalle lahetetaan kyselylomake vastattavaksi. (Alastalo & Borg
2010.) Yleensa jos tulokset halutaan méaarallisessa muodossa, kysely on
strukturoitu eli kyselyssé on annettu valmiit vastausvaihtoehdot
(Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006b). Haastattelut suoritetaan
usein kasvotusten tai puhelimitse, joten niissa tutkija on suorassa
kontaktissa vastaajan kanssa (Alastalo & Borg 2010). Haastatteluja
voidaan tehda strukturoituina, puolistrukturoituina tai strukturoimattomina
eli avoimina (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006a). Haastatteluiden
hyvana puolena pidetddn mahdollisuutta esittaa lisdkysymyksia tai antaa
lisdohjeita. Kolmas yleisimmista tiedonkeruumenetelmista on havainnointi,
joka voidaan myds suorittaa joko maarallisena tai laadullisena
tutkimuksena. Havainnoinnin kohteena voivat olla niin ihmiset, tapahtumat
kuin tilanteetkin ja sitéd tehd&&n aistien tai havainnointilaitteiden avulla.
Havainnointi tapahtuu joko toimintaan osallistuvana, ulkopuolisena tai

pillohavainnointina. (Alastalo & Borg 2010.)

Kun mittaukset on tehty ja materiaalia on keratty tarpeeksi, alkaa tulosten
analysointi. Jos tietoja on keratty itse, pitdd vastaajat ja vastaukset
luokitella aluksi, jotta niita voidaan vertailla. Laajat kyselyt kuten
asiakastyytyvaisyyskyselyt tehdaan monesti strukturoituina, jolloin tiedot
saadaan helposti numeerisena. Analyysidata halutaan monesti
numeerisessa muodossa, jotta taulukointi olisi helppoa ja saataisiin
selvyys prosenttiosuuksista. Prosenttiluvut ovat suosittuja analyyseissa,
koska keskindinen vertaus on siten helppoa. Myos tilastollisten

tunnuslukujen eli keskilukujen ja hajontalukujen kaytté analysoinnin apuna
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on yleista. Lisdksi analyyseissa kaytetddn apuna myos ristiintaulukointia,
jonka avulla voidaan selvittéda kahden muuttujan valistd suhdetta. (Lotti
2001, 177-181.)

Datan kasittelyvaiheen jalkeen on viimeisené vuorossa viela raportointi ja
johtopaatdsten tekeminen. Raportissa kootaan kaikki tutkimuksen
aiemmat vaiheet yhteen. Siind kerrotaan asetetuista tavoitteista, tutkinnan
kohteesta, padkohdat saavutetuista tuloksista, asioiden valisista suhteista
sekd mahdollisista muutoksista mittausajankohdasta riippuen. Lisaksi
raportissa on aina tekninen kuvaus toteutuksesta. Raportit ovat usein
grafiikkapainotteisia eli tulokset esitetd&n usein havainnollistavissa
taulukoissa ja kuvissa. Tekstin tarkoitus ei ole toistaa taulukoissa
esitettavia asioita vaan pikemminkin vain sitoa asiat toisiinsa.
Johtopaatésosan tekeminen on usein haastavin osa analyysiprojektia, silla
tarkoituksena on I0ytéaa syitéa tuloksille ja mahdollisia kehittdamiskohteita
seka esittaa ideoita, miten ongelmia tulisi lahtea jatkossa kehittamaan.
Johtopéaéattsten tarkoitus on siis vastata tavoitteisiin, joiden vuoksi

analyysiprosessi aloitettiin. (Lotti 2001, 195-197.)

2.2 Markkina-analyysin luotettavuus

Markkina-analyysin, kuten tutkimusten yleensa, ongelmaksi voi koitua, etta
tutkimuksen luotettavuus ei ole tarpeeksi hyva. Luotettavuutta arvioidaan
yleensa reabiliteetin ja validiteetin avulla. Naiden kasitteiden
perusajatuksena on se, etta tutkija voi saada selvyyden aiheen
objektiivisesta totuudesta (Hirsjarvi & Hurme 2009, 185.) Reabiliteetin
avulla tarkastellaan tutkimuksen mittaustulosten toistettavuutta. Jos
haastatteluissa kaksi haastateltavista paatyy samanlaiseen tulokseen tai
samalla henkil6lla kaksi kertaa teetetyt tutkimukset paatyvat samaan
tulokseen, tutkimusta voidaan pitaa reliaabelisena. Kvantitatiivisissa
tutkimuksissa reabiliutta voidaan puolestaan arvioida erilaisten mittareiden
avulla. Validiudella eli patevyydella tarkoitetaan tutkimuksen kykya mitata

juuri sitd, mita on tarkoituskin. (Hirsjarvi & muut 2009, 231.) Patevyytta
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voidaan vahvistaa esimerkiksi kayttamalla useita erilaisia menetelmia
(Hirsjarvi & muut 2009, 233).

Esimerkiksi haastatteluissa ongelmana voi olla, etta vastauksia ei saada
tarpeeksi. Markkinatutkimuksiin osallistuminen on vapaaehtoista, joten
ihmisilla ei valttamatté ole kiinnostusta, halua tai aikaa osallistua
tutkimuksiin. (Lotti 2001, 123.) Talldin tutkimustuloksista ei voida yleistaa.
Liséksi analyysin tuottamia arvoja heikentdd, jos tutkimusongelmaa ei ole
ymmarretty oikein, tutkimusta ei ole suoritettu tarpeeksi hyvin tai tuloksia
on tulkittu heikosti (McGivern 2013, 14).
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3 SUOMEN KUORMA-AUTOLIIKENNE

Suomen tavaraliikenteen historia juontaa vuoteen 1907, jolloin Suomeen
ostettiin ensimméainen kuorma-auto. Vuonna 1919 kuorma-autoliikenne
saadettiin saantomaaraiseksi elinkeinoalaksi, ja vuodesta 1958 alkaen
kuorma-autoliikenne on ollut merkittavin kuljetusmuoto Suomessa.
(Pollanen, Mantynen & Laitinen 2007, 41.) Tana paivana noin 90 %

Suomen tavaraliikenteesta kuljetetaan maateitse (SKAL 2015).

Vuonna 2012 Suomessa oli lahes 10 500 yritysta, jotka ilmoittivat
toimialaluokituksenaan tieliikenteen tavarankuljetuksen ja muuttopalvelut
(Tilastokeskus 2014, 29). Alalla toimivat yritykset ovat yleensa kooltaan
pienia: noin puolet yrityksista tyodllistaa vain 1-9 henkil6d. Yhteensa
kuljetusala tydllistaa Suomessa noin 135 000 tyontekijaa. (ALT 2015.)
Vuoden 2013 lopussa Suomessa oli yhteensa 134 146 rekisterissa olevaa
kuorma-autoa (painoluokka yli 3,5t), joiden ajoneuvokilometrit olivat
samana vuonna noin 3,2 miljardia kilometria (Tilastokeskus 2014, 26;
Tilastokeskus 2014, 37).

Kuorma-autoliikenne jaetaan yksityiseen ja luvanvaraiseen liikenteeseen.
Luvanvaraisella liikenteelld tarkoitetaan ammattimaista liikennetta, joka
tarjoaa kuljetuspalveluita ulkopuolisille tahoille rahallista korvausta
vastaan. (Poéllanen & muut 2007,43.) Luvanvarainen liikenne nimensa
mukaisesti edellyttda tavaraliikenneluvan. Lupia on olemassa kolme
erilaista: yhteisOlupa, kotimaan tavaraliikennelupa ja traktorilikennelupa,
mutta nykyisin uusille luvanhakijoille mydnnetaan vain yhteisolupia seka
traktorilikennelupia. Tavaraliikenneluvat myénnetaan joko luonnolliselle
henkilolle tai oikeushenkil6lle, kuten osakeyhtiélle tai avoimelle yhtidlle
viideksi vuodeksi kerrallaan. (Ely-keskus 2015.) Yksityiseen liikenteeseen
puolestaan lasketaan yksityisten henkil6iden, teollisuuden tai kaupan alan
omalla kalustolla tehdyt oman tavaran kuljetukset (Péllanen & muut
2007,43; Blomberg 2008, 57). Vuoden 2013 lopussa Suomessa oli 93 280
yksityiseen liikkenteeseen rekisteroityd kuorma-autoja ja 40 866
luvanvaraista kuorma-autoa (Tilastokeskus 2014, 102).
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Suomen maanteilla kuljetetaan eniten rakentamisen, ruokaklusterin
(maataloustuotteet ja elintarvikkeet) sekd metsateollisuuden raaka-aineita
ja tuotteita. Vuonna 2014 kuorma-autot kuljettivat yhteenséa noin 274
miljoonaa tonnia tavaraa Suomessa, kun taas rautatiekuljetusten maara ol
vain 37 miljoonaa tonnia. Kuorma-autoliikenteen kuljetussuorite vuonna
2014 oli noin 20,3 miljardia tonnikilometrid. (Lilkennevirasto 2015b.)
Kuljetussuorite tarkoittaa kuljetustybn maaréa ja se saadaan kertomalla
kuljetettu tavaramaara (tonnit) kuljetusmatkan pituudella (kilometrit)
(Tilastokeskus 2015). Vaikka luvanvaraiseen liikenteeseen rekisteroityja
kuorma-autoja on noin puolet vahemman kuin yksityisia, noin 84 %
Suomen tavaraliikenteesta kuljetetaan ammattimaisen liikenteen
kuljetuksena (Tilastokeskus 2014, 117).

Suomen teilld liikkuvien raskaiden tavarankuljetusajoneuvojen seka
ajoneuvoyhdistelmien suurimmat sallitut massat ja mitat ovat suurempia
keskieurooppalaisiin saadoksiin verrattuna. Lokakuussa 2013 voimaan
tulleen asetuksen mukaan suurin sallittu korkeus on 4,4 metria ja massa
76 tonnia. Aiemmin vastaavat rajoitukset olivat 4,2 metria seka 60 tonnia.
Valimatkat ovat Suomessa pitkia, jonka vuoksi kuljetuskustannukset ovat
suurempia verrattuna esimerkiksi Keski-Euroopan maihin. Talla
uudistuksella yritetdan parantaa Suomen kilpailukykya seka pienentaa

kuljetuskustannuksia. (Liikennevirasto 2015a.)

Kuorma-autojen keski-ik& on noussut viime aikoina, ja nykyisin Suomen
autokanta on entistd vanhempi. Vuonna 2007 liikennekayttssa olevien
kuorma-autojen keski-ika oli tasan 10 vuotta, mutta vuonna 2014 keski-ika
oli kohonnut jo12,5 vuoteen. (Autoalan tiedotuskeskus 2015.) Autojen
keski-idn nousu ndkyy myos ensirekisterdinnin laskuna. Alla olevasta
kuviosta 4 selvidd, kuinka kuorma-autojen ensirekisterdinnit ovat tippuneet
l&hes puoleen vuosina 2002—-2014. Kuviossa kuorma-autot kasittavat
kaikki ajoneuvolajin rekisterdinnit, ottamatta huomioon auton

kokonaispainoa. (Trafi 2015c.)
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KUVIO 4. Kuorma-autojen ensirekisteréinnit Suomessa vuosina 2002—
2014 (Trafi 2015)

Kabotaasiliikenne

Suomen teilla liikkuu nykyaan entistd enemman myos muihin maihin
rekisteroityja kuorma-autoja. Euroopan Unionin vapaan liikkuvuuden seka
likennepolitiikan vuoksi rekat voivat nykyaan liikkennoida
rekisteréintimaansa ulkopuolella. Kuorma-autojen ei tarvitse enaa palata
tyhjina takasin kotimaihinsa, vaan voivat kuljettaa tavaraa myds maan
sisélla seka takaisin kotimaahan. Tama lisaa kilpailua, mutta parantaa
my0s rahti- ja matkustajapalveluiden laatua seka vahentaa saasteita ja
kuljetuskustannuksia. (Euroopan Unioni 2015.)

Ulkomailla rekisterdidyn ajoneuvon tekemia kuljetuksia toisen maan sisélla
kutsutaan kabotaasiliikenteeksi, ja EU:n liikennepolitiikka on
mahdollistanut sen synnyn. Nykyisten sdaddsten mukaan ulkomainen
rekka voi suorittaa kolme maan sisdista kuljetusta seitseman vuorokauden
sisalla, ennen maasta poistumista. Kabotaasiliikenteella tavoitellaan
palveluiden ja tavaroiden taysin vapaata liikkkuvuutta. Koska talla hetkella
kabotaasiliikennettéd saa harjoittaa vain valiaikaisesti, EU:ssa on my6s

valaytelty kabotaasisddnndsten poistamista. TAman jalkeen kuka tahansa



15

EU-maassa asuva liikenneluvan haltija voisi ajaa kabotaasilikennetta
rajoituksetta toisessa EU-maassa. (Nikula 2015.)

Suomella ja Euroopan komissiolla on ollut pitkaan kiistaa
kabotaasiliikenteen rajoituksista. Suomi on pyrkinyt asettamaan
lisarajoituksia kabotaasille kansallisella lainsaadanndolla, jonka vuoksi
komissio asetti huhtikuussa 2015 Suomelle nootin kotimaisten kuljettajien
suosimisesta. (Hartikainen 2015.) Suomen kansallisessa laissa
kabotaasikuljetus ja etenkin kuormattujen kuormien laskeminen
maaritelladn eri tavoin kuin EU-sdanndksissa. Suomessa jokainen
kuorman purku lasketaan erilliseksi kuljetukseksi, vaikka kuormasta
purettaisiin vain osa. EU:ssa vastaavaa erottelua ei ole, vaan kuljetus
lasketaan yhdeksi kuormaksi, vaikka sita purettaisiinkin useammissa
paikoissa. Joulukuussa 2015 Liikenne- ja viestintaministerio ilmoitti, etta
hallitus aikoo esittdd Suomen lainsdddannon kumoamista. Euroopan
komissio katsoo Suomen nykyisen lain EU:n sdadnnésten vastaiseksi ja
komissio uhkaa haastaa Suomen EU:n tuomioistuimeen, jos saannoksia ei
muuteta. Suomen hallitus esitta4, ettd muutos kabotaasin maaritelmasta

tulisi voimaan maaliskuussa 2016. (Liikenne- ja viestintaministerio 2015.)

Auto- ja kuljetusalan liitto AKT on kritisoinut voimakkaasti hallituksen aietta
vapauttaa kabotaasi. Suomen nykyisella lailla on suojeltu suomalaisia
yrityksia, ja AKT:n mukaan hallituksen paatds tuhoaa suomalaisten
kuljetusyritysten elinmahdollisuudet. (Luukka 2015.) Kabotaasin
vapauttamisen pelatadn tuovan kuljetusalan yritysten vydryn Baltian
maista seka Puolasta. Naiden maiden halpa tyévoima, verrattuna
suomalaisiin kilpailijoihin, mahdollistaa halvemmat kuljetuskustannukset.
Taman pelataan aiheuttavan ongelmia suomalaisille kuljetusalan
yrityksille. (Nikula 2015.) Liikenne- ja viestintaministerion teettdman
tutkimuksen mukaan kabotaasin osuus Suomen kuorma-autoliikenteen
kuljetussuoritteesta oli vuonna 2007 alle 0,04 % (Liikenne- ja
viesintaministerid 2008, 2). Tuolloin Baltian ja Itd-Euroopan maihin
rekisteroidyille ajoneuvoille oli asetettu siirtymaaika, ja ne saivat harjoittaa

kabotaasikuljetuksia vain rajoitetusti. Tama siirtymaaika paattyi 1.5.2008.



(Liikkenne- ja viestintaministerio 2008, 4.) Tamanhetkisesta
kabotaasikuljetusten maaréasta on kuitenkin vaikeaa saada validia tietoa.
Hallituksen lakiesityksessa todetaan, ettd Euroopan komission
teettamassa raportissa Suomen kabotaasimaara on laskettu yhteen 16
muun jasenvaltion kanssa, ja kabotaasin maaré on yhteensa naissa 17
valtiossa vain 3 % koko EU:n alueella tapahtuvasta kabotaasista.
(Hallituksen esitys 143/2015.) Koska raportin mukaan kabotaasin maara
Suomessa on melko pientd, on vaikeaa arvioida, miten kabotaasilain
muuttaminen todellisuudessa vaikuttaa suomalaisiin kuljetusyrityksiin ja

Suomen tavaraliikenteeseen.

16
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4 CASE: MARKKINA-ANALYYSI SUOMEN MARKKINOISTA

Tassa paaluvussa analysoidaan raskaiden kuorma-autojen markkinoita
Suomessa. Tietolahdetta tutkimalla ja tietoja toisiinsa vertailemalla on
tarkoitus l0ytaa eroja ja muutoksia asiakas- ja kalustorakenteessa seka
piiri- ja aluekohtaisessa kannassa. Muutoksia tutkitaan siten, etta tydssa
verrataan vuoden 2015 kymmenvuotista autokantaa vuoden 2008
kymmenvuotiseen kantaan. Tutkimus toteutetaan
kirjoituspoytatutkimuksena, silla analysoitava materiaali on jo olemassa

olevaa, eika tutkimuksessa hankita uutta materiaalia.

4.1 Tutkimuksen taustaa

Tutkimuksen tietolahteena kaytetaan tilastoa, joka on luotu kahden
Liikenteen turvallisuusvirasto Trafin yllapitaman autokantalistan pohjalta.
Listat sisalsivat tiedon Suomen ensirekisterdidyista kuorma-autoista
vuosina 1998-2008 ja 2005-2015. Koska molemmat listat sisélsivat
vuosina 2005-2008 rekisteroidyt autot, autokantalistat siirrettiin yhteen
Excel-taulukkoon, jotta paallekkaisyyksia ei olisi ja lista olisi
totuudenmukainen. Ty6 on rajattu koskemaan vain painoluokaltaan yli 16

tonnia oleviin kuorma-autoihin.

Listat eroavat toisistaan hieman siséallon osalta. Uudempi autokantalista
sisaltaa yksityiskohtaisempaa tietoa autoista ja yrityksista. Vuosilta 1998—
2008 ei ole saatavilla kaikkea vastaavaa tietoa, minka vuoksi tietoja ei
voida aina verrata toisiinsa. Koska autokantalista vuosilta 2005-2015 pitaa
siséllaan kuitenkin ajankohtaista tietoa, on osaa naista tiedoista kaytetty
analysoinnin apuna. Lisdksi pitaa tiedostaa, etta vuoden 2015 osalta
kantalistat ovat hieman puutteelliset, silla lista kertoo vain 2.10.2015
mennessa kayttoonotetut autot. Tata ei voitu kuitenkaan ottaa

erityisemmin huomioon tydss& myynnin heikon ennustettavuuden vuoksi.

Veho Hydtyajoneuvot jakaa toimintansa kolmeen
hy6tyajoneuvoalueeseen: Etel&d-Suomeen, Sisd-Suomeen ja Pohjois-

Suomeen. Alueet puolestaan jakautuvat pienempiin piireihin, joita on 15.
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Piirijako mukailee pitkalti maakuntarajoja, mutta jako on kuitenkin Vehon
oma. Tassa alaluvussa keskitytaan pitkalti piirikohtaiseen tietoon, silla se
antaa tarkempaa tietoa esimerkiksi asiakkaiden sijainnista. Kuitenkin

alaluvussa 4.6 kasitelladn aluekohtaista muutosta.

I1 Helsinki
M Jyvaskyla
M Kajaani

I1 Kokkola
M Kotka

| | Kouvola
M Kuopio
M Lahti

I | Lappeenranta
M Oulu
M Pori
| | Seinajoki "
M Tampere
I | Turku
M Vaasa

KUVA 1. Veho Hyétyajoneuvojen piirijako (mukaillen Suomen Kuntaliitto
2015; Maanmittauslaitos 2015; Trafi 2015a; Trafi 2015b)

4.2 Raskaan kaluston markkinat yleisesti

Veho Oy Ab toimii Suomessa Mercedes-Benz kuorma-autojen ainoana
maahantuojana ja myyjana. Yrityksen markkina-alueena on siten koko
Suomi. Painoltaan yli 16 tonnisten rekkojen myyntiluvut ovat vaihdelleet
viimeisen kymmenen vuoden aikana erittain paljon vuodesta riippuen.
Suurin myyntimé&ara on saavutettu vuonna 2008, jolloin Suomessa myytiin
yhteensa noin 3400 raskasta kuorma-autoa. Paasaantoisesti myyntiluvut
ovat vaihdelleet 2200 ja 2700 valilla. Kahtena vuonna myynti on jaanyt alle
2000 kappaleeseen. Mercedes-Benzin myynti on ollut myos yhta
vaihtelevaa, mutta se noudattaa pitkalti Suomen kokonaismyynnin linjaa.

Vuosittaisia myyntimaaria tarkasteltaessa on huomattavissa, etta kuorma-
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autojen kauppaan heijastuu talouden suhdannevaihtelut. Niin sanoittuina
huonoina aikoina yritykset eivat tee kalliita investointeja, vaan pyrkivat
parjadmaan vanhalla kalustolla pidempaan. Tata tukee myos paaluvussa
3 esitelty autokannan ikaantyminen. Alla olevassa kuviossa 5 selvida
tarkat myyntiluvut vuosilta 2006—2015. (Veho Oy Ab 2015b.)

4000
3500

3431

2378

= 3000 2741 2796 2712
S 2500 2201 2349 2118
1882 1948

(]

S 2000

2 1500

8 1000

X 361 W3ss W64 Moo, Moo P412 W458 W35 Mss7 W330
o HME HM HM Nu Hu HM HNM HENM BEu HwE

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Vuosi

o

® Total market ®MB

KUVIO 5. Kokonaismyynti (yli 16t kuorma-autot) Suomessa ja Mercedes-
Benzin myynti vuosina 2006—2015 (Veho Oy Ab 2015b)

Talla hetkella tilanne Suomen markkinoilla on se, ettd Volvo ja Scania ovat
kaksi selkedd markkinajohtajaa, jotka kilpailevat vuosittain
markkinajohtajan tittelistd. Molempien merkkien markkinaosuudet ovat
vaihdelleet viimeisen 10 vuoden aikana 30—40 % valilla. Mercedes-Benz
on pitanyt selke&dd kolmatta sijaa viimeisen kymmenen vuoden aikana,
mutta on pystynyt kasvattamaan markkinaosuuttaan. Ennen vuotta 2010
Mercedeksen markkinaosuus oli tasaisesti noin 13 %, mutta taman jalkeen
markkinaosuus on noussut, ja viime vuosina markkinaosuus on vaihdellut
16-19 % valilla. Muiden merkkien yksittaiset markkinaosudet ovat olleet
alle 5 % kyseisena ajanjaksona. Mercedes-Benzin, Volvon ja Scanian
markkinaosuudet vuosina 2006—-2015 on esitelty tarkemmin alla olevassa
kuviossa 6. (Veho Oy Ab 2015b.)
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KUVIO 6. Mercedes-Benzin, Scanian ja Volvon vuosittaiset markkina-
osuudet vuosilta 2006—2015 (yli 16t kuorma-autot) (Veho Oy Ab 2015b)

Ennen vuotta 2006 Suomen kuorma-automarkkinat olivat kuitenkin aivan
erilaiset kuin tana paivana. Tuolloin markkinoiden kolmas "valtamerkki” oli
suomalainen Sisu, ja Mercedes-Benzin markkinaosuus oli vuosittain noin 8
%. Vuonna 2006 Sisu kuitenkin katosi markkinoilta Iahes kokonaan. Taméa
muutti kuorma-automarkkinoita hyvin paljon, ja mahdollisti my6s
Mercedes-Benzin nousun markkinoiden kolmanneksi. Sisu Autoja
valmistetaan yha, mutta niiden markkinaosuus on tana paivana erittain

marginaalinen, vain muutamia prosentteja. (Samuelsson 2016.)

Vuonna 2008 kymmenvuotinen kanta kasitti yhteensa 27914 yli 16
tonnisia kuorma-autoja. Naista autoista Mercedes-Benzeja oli 8,7 %,
Scanian osuus oli 33,7 % ja Volvon 34,9 %. Vuonna 2015
kymmenvuotiseen kantaan lukeutui mukaan 25630 autoa. Naisté autoista
Mercedes-Benzeja oli 12,7 %, Scanioita 35,2 % ja Volvoja 35,4 %.

4.3 Asiakasrakennemuutos

Ajoneuvoille on mahdollista ilmoittaa ajoneuvorekisteriin erikseen omistaja
seka haltija, joiden ei tarvitse olla sama henkild tai yritys. Kuorma-autojen

rekisteréinnissa tama menettely on melko yleista, silla usein kuorma-autot
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ostetaan korkean hinnan vuoksi joko osamaksulla tai leasing-
sopimuksella. Talloin auton omistaja on pankki tai leasing-yritys ja haltija
on yritys, joka autoa kayttda. Jotta analyysin tulokset olisivat luotettavia,
asiakkaalla tarkoitetaan tdssa opinnaytetydssa auton varsinaista kayttajaa
eli haltijaa. Lisaksi pitéa huomioida, ettd asiakkailla tarkoitetaan jo
olemassa olevia asiakkaita, eli toimijoita, jotka ovat kyseisind vuosina
rekisterdineet kuorma-autoja kayttoonsa. Potentiaalisten asiakkaiden
maaraan ei oteta tassa tydssa kantaa. Vuonna 2008 kymmenvuotiseen
autokantaan oli merkitty 11851 eri haltijaa, kun taas vuonna 2015
vastaava lukumaaré oli 9177 haltijaa.

4.3.1 Asiakkaiden jakautuminen piireittain

Asiakkaiden sijaintia on tarkasteltu piirikohtaisten asiakasmaarien
perusteella. Piirin asiakasmaara on jaettu koko Suomen asiakkaiden
maaralla ja ndin on saatu selville prosentuaalisesti, miten asiakkaat
jakautuvat Suomessa. Prosenttiosuuksia tarkastelemalla selviaa, etta
asiakkaiden sijainti ei ole muuttunut juuri ollenkaan ajanjaksojen valilla.
Vaikka kaikissa piireissa asiakkaiden mé&ara on vahentynyt, piirien
asiakasmaarat suhteessa koko Suomen asiakasmaaraén ovat pysyneet
melko samoina. Tarkat muutokset ovat nahtavilla alla olevassa taulukossa
1. Suurimmat lisaykset prosenttiosuuksissa on merkitty vihrealla, ja

vastaavasti suurimmat laskut on merkitty punaisella.
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TAULUKKO 1. Asiakkaiden lukumaara seka piirin prosentuaalinen osuus
koko Suomen asiakasméaarasta vuosina 2008 ja 2015 kymmenvuotisilla
autokannoilla (Trafi 2015a; Trafi 2015b)

2008 10-vuotinen kanta 2015 10-vuotinen kanta

kpl % osuus kpl % osuus
Helsinki 2386 20,1 % 1832 20,0 %
Jyvaskyla 610 51% 467 51%
Kajaani 233 2,0% 157 |
Kokkola 690 5,8 % 529 5,8 %
Kotka 239 2,0 % 182 2,0 %
Kouvola 217 1,8 % 166 1,8 %
Kuopio 1137 9,6 % 944  [1108% |
Lahti 632 5,3 % 483 5,3 %
Lappeenranta 300 25% 239 26 %
Oulu 1260 10,6 % 979 10,7 %
Pori 626 5,3 % 463 5,0 %
Seinajoki 519 4,4 % 46 [149% |
Tampere 1335 11,3 % 1042 11,4 %
Turku 1289 10,9 % 979 10,7 %
Vaasa 378 32% 269 2000

Ylla olevasta kaaviosta selviaa, ettd prosenttiosuudeltaan ja siten myos
asiakasmaaraltadan suurin piiri on ollut selkeasti Helsingin piiri, jonka
asiakasmaara on viidesosa kaikista Suomen asiakkaista. Toiseksi suurin
piiri on Tampereen piiri ja kolmannen sijan jakavat talla hetkella Turun
seka Oulun piirit. Aiemmin Turun piiri on ollut hieman Oulun piiria
suurempi. Kolmen karki on suoraan verrannollinen vakimaaraltaan
Suomen suurimpiin kaupunkeihin ja Suomen vaeston maantieteelliseen
jakautumiseen. Pitd& kuitenkin ottaa huomioon, etta piirit kasittavat paljon
suuremman alueen, kuin vain kaupungin, jonka mukaan piiri on nimetty.
Esimerkiksi Oulun piiriin kuuluu Oulun seudun lisaksi my6s koko Lapin
maakunta. Kuopion piirin osuus on kasvanut jalkimmaisella ajanjaksolla, ja
se on nyt yli 10 %. My6s Kuopion piirin osuuteen vaikuttaa todennakoisesti
piirin suuri koko. Kuopion piiri kasittda laajan osan itdisestd Suomesta aina
Parikkalasta lisalmen ymparyskuntiin. Asiakasméaaraltdan pienimpia
piireja ovat Kajaanin ja Kouvolan piirit, joiden osuudet ovat olleet
jalkimmaisena ajankohtana alle 2 % Suomen kokonaisméaarasta. Kouvolan

piirin osuus on molempina ajankohtina ollut 1,8 %, mutta Kajaanin piirin
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asiakkaiden mé&ara on laskenut 2 %:sta 1,7 %:iin suhteessa Suomen
asiakkaiden maaraan. Kouvolan piiri on mygs pinta-alaltaan yksi
pienimmista piireista, sen kasittaessa kuntaliitosten myotéa vain kaksi
kuntaa, joten on taysin ymmarrettavaa, etta alueen asiakasmaara on myos

yksi pienimmista.

4.3.2 Asiakkaiden koko

Kuten aiemmin paéaluvussa 3 kerrottiin, suomalaiset kuljetusyritykset ovat
kooltaan melko pienid, yleensa vain muutaman auton ja tyontekijan
yrityksia. Vuonna 2015 kymmenvuotisen kannan 9177 toimijasta 8020
olivat kooltaan 1-5 auton yrityksid. Prosentuaalisesti tama tarkoittaa, etta
87,4 % kaikista asiakkaista on vain muutaman auton yrityksia. Suurien,
51-100 auton seka yli 101 auton, yritysten maara on Suomessa erittain
vahainen. Yrityksi&, joiden laivueen koko oli 51-100 autoa, oli 10 vuoden
ajanjaksolla 50, ja yli 101 auton haltijoita oli samaisena ajanjaksona 37.
Vaikka suuria yrityksia on maarallisesti vahan, ne kuitenkin tyéllistavat
suuren osan alan tyontekijamaarasta (ALT 2015). Alueellisesti suuret
yritykset ovat keskittyneet padasiassa Etela-Suomeen. 37 yrityksesta,
joilla oli hallinnassa yli 101 autoa, Helsingin piirissé vaikuttivat 21 yritysta
ja Tampereen piirissa 10. Alla olevassa kuviossa 7 on esitetty tarkemmin

asiakkaiden lukumaara kutakin asiakaskategoriaa kohden.

8020
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KUVIO 7. Yritysten lukumaara laivueen koon perusteella v. 2015 (Trafi
2015a; Trafi 2015b)
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Vuoden 2008 kantatilastosta ei ole saatavissa tarkkaa tietoa yritysten
laivueiden koosta, joten vastaavanlainen jaottelu ei ole néilta vuosilta
mahdollista. Asiakaskunta on kuitenkin ollut noinakin vuosina melko
samankaltainen eli valtaosa asiakkaista on ollut pienia toimijoita, ja mita
suurikokoisempiin toimijoihin on menty, sitd vahemman niita on ollut
(Kummala 2015).

4.3.3 Autokannan jakautuminen erikokoisille yrityksille

Trafin autokantalistan pohjalta selviaa, etta vuoden 2015 kymmenvuotinen
kanta kasittad 25630 kuorma-autoa. Noin puolet naista autoista on
rekisterdity yrityksille, joilla on hallinnassa vain yhteensa 1-5 kuorma-
autoa. Kaksi kolmasosaa kymmenvuotisen autokannan autoista on
rekisteroity yrityksille, jotka hallitsevat enintdan 10 autoa. Seka 51-100
autoa etta yli 101 autoa hallitseviin yrityksiin on rekisterdity molempiin 5,5
% kaikista autoista. Alla olevasta kuviosta 8 selvida tarkemmat osuudet
jokaiselle kategorialle. Tama tieto on kuitenkin selvilla vain vuoden 2015

kymmenvuotisen kannan autoista.

n=25630
| 1-5 auton yritys
#6-10 auton yritys
1111-20 auton yritys
@ 21-50 auton yritys
#51-100 auton yritys
4101+ auton yritys

KUVIO 8. Autokannan jakautuminen erikokoisille yrityksille v. 2015 kannan
mukaan (Trafi 2015a; Trafi 2015b)

Vaikka Suomen asiakkaista lahes 90 % on 1-5 auton yrityksia, autoja

rekister6idaan kyseisille yrityksille huomattavasti vahemman; joskin silti yli
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puolet Suomessa myydyisté yli 16 tonnisista kuorma-autoista. Vastaavasti
kaikkien muiden kategorioiden osuus on paljon isompi. Kun yrityksen
kaytéssa on vain muutama auto, autoja ei maarallisesti osteta niin paljon.
Kuorma-autojen kayttoikd on myds pitka, jonka vuoksi pienet yritykset
tekevat ostoja melko harvoin. Taméa pienentaa kategorian osuutta
rekisteroidyissa autoissa. Kymmenia tai satoja autoja hallitsevat yritykset
puolestaan uusivat kalustoaan lahes vuosittain, joka lisdé naiden

kategorioiden osuutta rekisterdityjen autojen maarassa.

4.4 Kalustorakennemuutos

Kuorma-autot on jaettu autokantalistoissa 7 eri segmenttiin niiden
kayttotarkoituksen mukaan. Nama segmentit ovat puutavara-autot, rahti —
ja jakeluautot, rekkaveturit, sora-autot, sailiGautot, vaihtolava-autot seka
muut & maaritteleméattomat. Segmentti "muut & maarittelemattomat”
kasittaa autot, jotka eivat kuulu muihin segmentteihin, kuten
jatepuristinautot ja betoninkuljetusautot seka autot, joiden kayttotarkoitusta
ei ole méaaritelty. Kuorma-autojen kayttotarkoituksia seka niiden muutoksia

tutkitaan tassa alakappaleessa naiden segmenttien avulla.

Verrattaessa vuoden 2015 kymmenvuotisen autokannan segmenttien
prosenttiosuuksia vuoden 2008 vastaavaan, suuria muutoksia ei ole
havaittavissa. Vaikka prosenttiosuudet ovat muuttuneet muutamilla
prosenttiyksikoilla suuntaan tai toiseen, autokannan rakenne on pysynyt
rakenteeltaan l&ahes ennallaan. Reilua neljasosaa Suomessa
rekisteroidyista kuorma-autoista kaytetaan rahti- ja jakeluautoina.
Suomessa pitkien valimatkojen vuoksi suosituin kuljetusmuoto on
vetoauton ja tadysperavaunun muodostama ajoneuvoyhdistelma. Rahti- ja
jakeluautoja, joissa on yleensa umpikori, kaytetddn monesti
ajoneuvoyhdistelman vetoautona. Taman vuoksi niiden segmentti on
suurin. Aikaisempana ajanjaksona toiseksi suurin segmentti oli vaihtolava-
autot, joiden osuus oli noin 20 %. Jalkimmaisten vuosien aikana
vaihtolava-autojen osuus on laskenut lahes kahdella prosenttiyksikdlla, ja

segmentti 'muut & maarittelemattémat” on kiilannut toiseksi suurimmaksi.
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Suurin muutos on tapahtunut rekkavetureiden prosenttiosuudessa, joka on
laskenut noin 2,5 prosenttiyksikkda. Puutavara-autojen segmentti on ollut
molempina ajanjaksoina pienin, joskin segmentin osuus on kasvanut
hieman. Tarkemmin prosenttiosuudet selviavat alla olevista kuviossa 9 ja
10. Kuviossa 9 on kuvattu segmenttien prosenttiosuuksia vuoden 2008
autokannalla, ja kuviossa 10 vuoden 2015 kymmenvuotisella kannalla.

n=27914
® Muut + maarittelematon

@ Puutavara-autot

. Rahti-ja jakeluautot
@ Rekkaveturit

| Sora-autot

u Sailicautot

@ Vaihtolava-autot

KUVIO 9. Segmenttien prosenttiosuudet koko Suomen markkinoilla v.
2008 (Trafi 2015a; Trafi 2015b)

n=25630
@ Muut + maéarittelematon
@ Puutavara-autot
. Rahti- ja jakeluautot
i Rekkaveturit
B Sora-autot
u Sailibautot
@ Vaihtolava-autot

KUVIO 10. Segmenttien prosenttiosuudet koko Suomessa v. 2015 (Trafi
2015a; Trafi 2015b)

Segmenttien osuuksissa on hyvin paljon eroja piirikohtaisesti. Eroihin

myds heijastuu alueen muu talous. Esimerkiksi puutavara-autojen osuus
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oli Helsingin piirissa vain 0,9 % vuoden 2015 kymmenvuotisessa
kannassa, kun Kajaanin piirisséa niiden osuus oli jopa 19,7 %. Myds
Kuopion piirisséa puutavara-autojen osuus oli melko huomattavasti
keskiarvoa korkeampi; 14,4 %. Helsingin piirin alue, joka kasittaa pitkalti
Uusimaan, on Suomen runsaslukuisin ja tiheimmin asuttua aluetta, jossa
on nykyisin vain vdhan metsaalueita. Kajaanin piiri puolestaan on harvaan
asutumpaa aluetta, jossa on paljon laajoja metsaalueita.
Puutavarapankoilla varustettuja autoja kaytetaan vain tukkien
kuljetukseen, joten suuri puutavara-autojen maara kertoo, ettéa alueella on

sahateollisuutta.

Kuljetusala on riippuvainen alueen muusta taloudesta, joten silla on myoés
vaikutusta alueen kalustorakenteeseen. Esimerkiksi Kotkan piirissa
rekkavetureiden segmentin osuus oli ajanjaksona 2005-2015 35,7 % piirin
kuorma-autoista. Kotkan piirissa sijaitsee HaminaKotkan satama, joka on
Suomen suurin yleis-, vienti-, kontti- ja transitosatama (Port of
HaminaKotka 2015). Rekkavetureita kaytetetddn etenkin merikonttien
kuljetukseen, joten oletettavasti satama vaikuttaa piirin
kalustorakenteeseen. Segmenttien tarkat osuudet piireittdin on esitelty

litteessa 2.

4.4.1 Kalustorakenne merkeittain

Kalustorakennemuutoksen yhteydessa on myos tutkittu, miten
kalustorakenne jakaantuu eri merkeille, ja miten tama on muuttunut
ajanjaksojen valilla. Tyon rajauksen vuoksi vain Mercedes-Benzin,
Scanian ja Volvon osuudet on esitelty merkeittadin, ja kaikkien muiden
merkkien osuus on laskettu yhteen sarakkeeseen "Muut merkit”. Alla
olevissa taulukoissa 2 ja 3 on n&htavilla vuosien 2008 ja 2015
kymmenvuotisen autokannan kalustorakenne merkeittain. Jalkimmaiseen
taulukkoon on merkitty soluja punaisella, jos kyseisen segmentin osuuden

lasku on merkittava, ja vihreélla, jos nousussa on jotain huomionarvoista.
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TAULUKKO 2. Kalustorakenne merkeittain v. 2008 (Trafi 2015 a; Trafi

2015b)
Mercedes-Benz Scania Volvo Muut merkit Yhteensa

SEGMENTTI % 0suus % 0SuuUS % 0suus % osuus kpl
Muut + madaritteleméaton 8,1 % 37,0% 25,2 % 29,7 % 4855
Puutavara-autot 8,2% 29,5 % 412 % 21,1 % 1113
Rahti-ja jakeluautot 11,6 % 34,0 % 38,1 % 16,2 % 7176
Rekkaveturit 7,0 % 35,3% 41,7 % 16,0 % 4753
Sora-autot 5,6 % 19,8 % 25,6 % 49,0 % 2909
Sailibautot 13,1 % 36,8 % 332% 16,9 % 1605
Vaihtolava-autot 7,6 % 36,7 % 375% 18,2 % 5503

TAULUKKO 3. Kalustorakenne merkeittain v. 2015 (Trafi 2015a; Trafi
2015b)

SEGMENTTI

Mercedes-Benz
% osuus

Scania

% osuus

Muut + madrittelematon

9,3%

Puutavara-autot

9,5%

Rahti-ja jakeluautot

33,9 %
34,3%
34,3 %

% osuus

Muut merkit
% osuus

Yhteensa
kpl

30,5 %

19,9 %

12,2 %

4855
1461
6710

Rekkaveturit 17,6 %

Sora-autot 84 %

Sailidautot 13,1 % 33,8 % 11,6 % 1668
Vaihtolava-autot 10,9 % 40,0 % 12,3 % 4575

Taulukoita vertaillessa huomaa, etta merkkien segmenttiosuuksissa on

tapahtunut paljon melko suuriakin muutoksia. Mercedes-Benzin

markkinaosuuden kasvu nakyy siina, etta merkin osuus on jokaisessa

segmentissé kasvanut tai pysynyt ennallaan. Mercedes-Benzin suosio on

lisdantynyt etenkin rekkaveturi- ja rahti-ja jakelukaytdssa. Aikaisempana

ajanjaksona Mercedeksen osuus rahti-ja jakeluautojen segmentissa oli

11,6 %, kun jalkimmaéaisena ajanjaksona osuus on noussut jopa 19,2 %:iin.
Rekkavetureiden segmentissa nousua on tapahtunut 4,7
prosenttiyksikk6d. Muissa segmenteissé Mercedes-Benzin kasvu on ollut

hieman maltillisempaa.

Scania on my6s onnistunut kasvattamaan segmenttiosuuksiaan. Vain
rekkavetureiden segmentissd Scanian osuus on pudonnut yhden
prosenttiyksikdn. Muutoin segmenttiosuukisen kasvu on ollut noin 4
prosenttiyksikon luokkaa. Koska Scania ja Volvo ovat markkinajohtajia
Suomessa, niiden "ylivalta” nakyy myos segmenttiosuuksissa. Vuosien

2015 autokannan autoista liki jokaisessa segmentissd molempien
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merkkien osuus on vahintdan kolmasosa segmentin autoista.
Parhaimmillaan Volvon osuus puutavara-autoissa on jopa 48,9 %, kun
taas Scanian suurin segmentti on sailiautot, jossa Scanian autoja on 41,5
% kaikista Suomen sailibautoista. Volvon osuus on kasvanut seitsemasta
segmentista viidessa. Tappiolliset segmentit ovat olleet rahti-ja
jakeluautojen seka rekkavetureiden segmentit — samat, joissa Mercedes-
Benz on onnistutnut kasvattamaan markkinaosuuttaan reilusti. Muut

Volvon segmentit ovat nousseet 0,6-7,7 prosenttiyksikk6a.

Mercedes-Benzin, Scanian ja Volvon nostaessaan osuuksiaan, muiden
merkkien segmenttiosuudet ovat laskeneet yhta poikkeusta lukuun
ottamatta. Rekkavetureiden segmentissa nousua on tapahtunut 1,6
prosenttiyksikk6d, mutta todellisuudessa rekisteroityjen autojen
kappaleméaara on tassakin segmentissa laskenut. Muutokset muiden
merkkien segmenttiosuuksissa ovat olleet erittdin merkittavia;
pienimmillaéan 4 prosenttiyksikkda ja suurimmillaan jopa 13,5
prosenttiyksikk6d. Kaytanndssa tama tarkoittaa sita, etta viimeisen 10
vuoden aikana Suomen kuorma-autokanta on yksipuoleistunut ja
"keskittynyt” enemman ja enemman vain kolmen merkin varaan:
Mercedes-Benzin, Scanian ja Volvon. Sisun katoaminen markkinoilta
nakyy etenkin muiden merkkien sora-autojen seka puutavara-autojen
segmentisséd. Nama olivat Sisun vahvuusalueita, ja juuri ndissa kyseisissa

segmenteissd muiden merkkien osuus on laskenut erittain paljon.

4.5 Piirien prosenttiosuudet kokonaiskannasta

Tassa alaluvussa kasitellaan seka myyntipiirien ettd Mercedes-Benzin
osuutta verrattuna kokonaiskantaan sek& osuuksien muutosta. Mercedes-
Benzin osuus on laskettu vertaamalla rekisterdityjen autojen maaraa piirin
autokantaan. Muutokset on laskettu prosenttiyksikdina. Kuten aiemmin jo
paaluvussa 3 mainittiin, Suomen kuorma-autokanta on yha vanhempi ja
ensirekisterdityjen autojen maara on vahentynyt. Vuoden 2015
kymmenvuotinen kanta siséltaa 8,2 % vahemman kuorma-autoja, kuin

aiempi kantalista. Taman vuoksi yleislinja on myyntipiireissa sama, el
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rekisteroéityjen autojen maara on vahentynyt, jolloin myés muutos on ollut
monessa piirissé negatiivinen. Viidestatoista piiristd kymmenen
prosenttiosuus kokonaiskantaan on pienentynyt. Helsingin, Kajaanin ja
Seinajoen piirien osuudet on kasvanut ja Oulun seka Jyvaskylan osuudet

ovat pysyneet ennallaan.

Alla olevassa taulukossa 4 on esitelty piirien ja Mercedes-Benzin kannan
muutoksia. Vuoden 2015 kymmenvuotisen kannan osuuksia on verrattu
vuoden 2008 kymmenvuotiseen kantaan. Piirien prosenttiosuudet on
laskettu Suomen kokonaiskannasta, kun taas Mercedes-Benzin osuudet
on laskettu piirin kannasta. Taulukon kaksi viimeista saraketta sisaltavat
naiden osuuksien muutokset prosenttiyksikdina. Kuten aiemmissa
taulukoissa, nousut ja laskut osuusten muutoksissa on merkitty vihrealla

tai punaisella.

TAULUKKO 4. Piirien seké Mercedes-Benzin prosenttiosuudet seka
osuusmuutokset (Trafi 2015a; Trafi 2015b)

2008 10-vuotinen kanta 2015 10-vuotinen kanta Muutos/piiri Muutos/M-B
Piirin osuus | M-B:n osuus | Piirin osuus | M-B:n osuus
k ok onaiskan- piirin kokonaiskan- piirin Osuuder.l' ) Osuuden

PIIRI nasta/ % |[kannasta/% | nasta/% |kannasta/ % muutos / M-B
Helsinki 23,8 % 11,3 % 27,3 % 18,7 %

Jyvaskyla 43 % 6,2 % 4,3 % 10,1 % +/-0

Kajaani 1,5% 8,6 % 1,6 % 15,0 %

Kokkola 5,0 % 6,8 % 4,9 % 8,8 %

Kotka 2,3% 11,5% 1,9% 14,3 %

Kouvola 1,6 % 8,6 % 1,5% 14,4 %

Kuopio 8,9 % 7,8 % 8,5 % 8,6 %

Lahti 4,9 % 11,9% 4,6 % 19,7 %

Lappeenranta 2,8 % 10,4 % 2,6 % 9,8 %

Oulu 10,3 % 7,1% 10,3 % 8,4 %

Pori 5,6 % 8,5 % 5,0 % 13,9 %

Seindjoki 4,4 % 4,6 % 4,8 % 8,4 %

Tampere 10,5 % 8,3 % 9,9 % 10,3 %

Turku 10,9 % 8,9 % 9,8 % 10,0 %

Vaasa 3,1% 3,5% 3,0% 3,8 %

Koko Suomi 100 % 8,8 % 100 % 12,7 %

Viimeisen 10 vuoden aikana tapahtunut Mercedes-Benzin
markkinaosuuden nousu nakyy selvasti piirikohtaisissa osuuksissa. Vain

Lappeenrannan piirissa Mercedeksen osuus on pienentynyt. Vaikka
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monen piirin osuus Suomen kokonaiskannasta on pienentynyt, Mercedes-
Benz on onnistuntut lisd&dmé&an osuuttaan kyseisissa piireissd. Monissa
piireissa Mercedeksen osuus on kasvanut erittéin paljon. Esimerkiksi
Lahden piirissa Mercedes-Benz on nostanut osuuttaan jopa 7,8
prosenttiyksikkod, ja jalkimmaisena ajanjaksona Mercedeksen osuus on
ollut Lahden piiriss& suurin. Toinen piiri, jossa kasvu on ollut erittain suuri,
on Helsingin piiri. Vaasan ja Kuopion piireissa Mercedeksen kasvu on ollut
maltillisinta. Vaasan piirissa Mercedes-Benzin osuus jaa my6s muita
paljon matalammaksi. Muissa piireissa Mercedeksen osuus piirin autoista
vaihtelee noin 8 ja 20 prosentin valilla, mutta Vaasan piirissa Mercedeksen

osuus on vain 3,8 %.

4.6 Aluekohtaiset muutokset

Kuten aiemmin mainittiin, Veho jakaa toimintansa kolmeen alueeseen:
Etela-Suomi, Sis&-Suomi ja Pohjois-Suomi (Veho 2015b). Edellisessa
alaluvussa Suomea puolestaan kasiteltiin piiritasolla. Alla olevasta
kuviosta selviaa mitka myyntipiirit kuuluvat mihinkin Vehon toiminta-
alueisiin. Kuvion on tarkoitus auttaa ymmartamaan kokonaisuutta seka

helpottaa vertausta aluekohtaisiin tuloksiin.

Etela-Suomi Pohjois-Suomi

* Helsinki » Tampere * Oulu

* Turku » Jyvaskyla * Kajaani
* Lahti * Pori » Kokkola
» Kouvola » Seinajoki

» Kotka * Vaasa

* Lappeenranta » Kuopio

KUVIO 11. Piirien jakautuminen Vehon toiminta-alueisiin (Veho Oy Ab
2015b)

Alla olevassa taulukossa 5 on esitelty toiminta-alueiden osuudet
kokonaiskannasta sekd Mercedes-Benzin osuus alueella. Lisaksi
Mercedes-Benzin osuuden muutos on merkitty vimeiseen sarakkeeseen.

Muutos on ilmoitettu prosenttiyksikoina.
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TAULUKKO 5. Alueen ja Mercedes-Benzin prosenttiosuudet seka

Mercedes-Benzin osuuden muutos

2008 10-vuotinen kanta 2015 10-vuotinen kanta Muutos/M-B

Alueen osuus M-B:n osuus -
kokonaisk annas-|alueen kannasta |k ok onaisk annas- alueen kannasta Osuuden
ALUE tal/ % | % ta/ % | % muutos / M-B
Etela-Suomi 46,4 % 10,6 %
Sisa-Suomi 36,8 % 7,1 %
Pohjois-Suomi 16,8 % 7,2 %

Myyntipiirien tarkastelun pohjalta oli paateltavissa, etta myos aluekohtaiset
muutokset olisivat samansuuntaisia. Mercedes-Benzin osuus on kasvanut
jokaisella alueella. Suurinta se on ollut Etela-Suomen alueella. Etela-
Suomen alueen osuus kokonaiskantaan on myds kasvanut reilulla yhdella
prsoenttiyksikdlla. Vaikka Sisa-Suomen toiminta-alueella alueen osuus on
laskenut hieman, Mercedeksen autot ovat lisaantyneet tallakin alueella.
Pohjois-Suomessa alueen osuus on pysynyt taysin samana verrattuna
Suomen kokonaiskantaan, mutta siellakin Mercedes on kyennyt

nostamaan osuuttaan noin 2 prosenttiyksikkoa.
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5 CASE: MERCEDES-BENZIN VAHVUUDET JA HEIKKOUDET
SUOMESSA

5.1 Tutkimuksen taustaa

Tassa luvussa kasitellaan opinnaytetyén empiiristd osaa, joka suoritettiin
kvalitatiivisena tutkimuksena. Tutkimusmenetelmaéaksi valittiin
teemahaastattelu. Tutkimuksen kohteena olivat Mercedes-Benzin kuorma-

autojen vahvuudet ja heikkoudet Suomessa.

5.1.1 Tutkimuksen tavoite ja teemat

Tutkimuksen tavoitteena oli tukea paaluvun 4 markkina-analyysia, ja
selventdd Mercedes-Benzin asemaa markkinoilla. Lisaksi tutkimuksella
haluttiin tuoda tydhén myds yrityksen sisaisia nakokantoja. Tassa
tutkimuksessa keskityttiin kilpailijoina vain Volvoon ja Scaniaan, silla ne
ovat Suomen markkinajohtajia. Tutkimus haluttiin rajata vain kyseisiin
merkkeihin, silla ne ovat nykypaivana Mercedeksen pahimmat kilpailijat

Suomessa.

Tuotteiden heikkouksien ja vahvuuksien voidaan ajatella jakautuvan ikaan
kuin psyykkisiin ja fyysisiin luokkiin. Toiset heikkoudet ja vahvuudet
pohjautuvat ihmisten omille mielipiteille ja — kuville, toiset puolestaan
perustuvat itse tuotteeseen ja sen ominaisuuksiin. Haastattelun
kysymykset voidaan myds jakaa naihin teemoihin: mielikuvaan perustuvat
syyt ja faktoihin perustuvat syyt. Lisdksi haastattelun kolmas teema on
omat ja asiakkaiden nakemykset, mika kasittelee haastateltavien omia
nakemyksid seka asiakkaiden kertomia mielipiteita. Jokainen teemoista

sisalsi 3 kysymysta.

5.1.2 Tutkimuksen toteutus

Haastattelut suoritettiin kolmelle Veho Oy Ab:n tyontekijalle. Haastattelut

haluttiin tehda yrityksen tyontekijdille, jotta markkina-analyysiin saataisiin
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mukaan my0s yrityksen siséista tietoa. Haastateltavina olivat Veho
HyGtyajoneuvojen myyntijohtaja Jouni Kummala, Etela-Suomen
aluejohtaja Mika Liljestrom seka Veho Hyo6tyajoneuvojen huoltojohtaja
Rami Ainiala. Haastateltavat henkil6t valittiin henkil6iden oman
asiantuntevuuden perusteella. Koska kaksi haastateltavista toimii
myyntitehtavissa, valittiin kolmas haastateltavista myynnin ulkopuolelta,

jotta saataisiin hieman erilaista nakokulmaa asioihin.

Haastattelut suoritettiin henkilokohtaisina haastatteluina Veho
Hyo6tyajoneuvojen paékonttorilla Espoon Lommilassa joulukuussa 2015.
Kysymykset laadittiin luvun 4 ja sen tekovaiheessa heranneiden ajatusten
pohjalta. Kysymykset on ldydettavissa opinnaytetyon lopussa olevista
litteesta 1. Kaikki haastatteluista nauhoitettiin, jonka jalkeen ne litteroitiin
kukin omaansa Word-tiedostoon. Litteroitua tekstia kertyi yhteensa 20
sivua. Ennen tutkimustulosten analyysia litteroidut vastaukset lahetettiin

viela vastaaijille tarkistettavaiksi.

5.2 Tutkimustulokset

Tassa alaluvussa kaydaan lapi tutkimustuloksia seké analysoidaan niita.
Tulokset on esitetty teemoittain: mielikuvaan perustuvat syyt, faktoihin

perustuvat syyt seka omat ja asiakkaiden kokemukset.

Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia Mercedes-Benzin vahvuuksia ja
heikkouksia Suomessa, mutta vastauksista tuli esiin myds Vehon
heikkouksia ja vahvuuksia. Niitd vastauksia ei kuitenkaan voi sivuuttaa,
silla Vehon toimii ainoana Mercedes-Benz kuorma-autojen maahantuojana
ja myyjana Suomessa. Mercedes-Benz ja Veho kulkevat ik&dan kuin kasi
kadessa, jonka vuoksi molempien heikkoudet ja vahvuudet vaikuttavat

toisiinsa.
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5.2.1 Mielikuvaan perustuvat syyt

Ensimmaisessa teemassa kasiteltiin asioita, joihin vaikuttavat asiakkaan
henkilokohtaiset mielipiteet ja -kuvat. Kysymyksissa kysyttiin vaikuttaako
ruotsalaisten kilpailijoiden kokeminen kotimaisiksi/laheisimmiksi niiden
suosioon, henkiléautopuolen imagoajattelun heijastumisesta kuorma-

autoihin seka asiakkaiden merkkiuskollisuudesta.

Volvon ja Scanian suosioon vaikuttaa se, etta niilla on jo pitkat perinteet
Suomessa. Molemmat ovat toimineet jo vuosikymmenia Suomen

markkinoilla, ja heilla on ollut jo pitkdan hyvin toimivat huoltoverkostot.

Jo monien isét ja isoisat ovat tottuneet tydskentelemaan
Scanian ja sen huollon parissa (Ainiala 2015).

Monet suomalaisista kuljetusyrityksista ovat pienia perheyrityksia, jotka
siirtyvat isalta pojalle, ja naissa yrityksissa monesti vaalitaan perinteita.

Toisin sanoen, jos jokin on hyvaksi todettu, sitéa ei helposti vaihdeta.

Ruotsalaiset merkit pitavat Ruotsin ohella myos Norjaa ja Suomea
kotimarkkina-alueenaan. Suomi, Ruotsi ja Norja ovat monelta osin hyvin
samankaltaisia maita, minka vuoksi Volvo ja Scania pystyvéat helposti
toimimaan samankaltaisella markkinaperiaatteella Ruotsin lisaksi myos
muissa Pohjoismaissa. Taméan ohella ruotsalaismerkit ottavat kaikessa

toiminnassaan huomioon Pohjoismaita koskevat seikat.

Ne suhteuttavat toimintansa ja tuotantonsa nopeammin
kaikkiin lainsaadannollisiin ja teknisiin muutoksiin
(Liljestrom 2015).

Niiden automallit on tehty skandinaavisiin olosuhteisiin
(Kummala 2015).

Tama on selkea etu ruotsalaisille verrattuna Mercedes-Benziin, jonka autot

suunnitellaan Saksassa ensisijaisesti Keski-Euroopan markkinoille.

Vastausten pohjalta voi vetaa johtopaatoksen, etté ruotsalaiset merkit
koetaan tutummiksi edell& mainittujen seikkojen vuoksi. Skandinaavisuus

itsessaan ei todennakoisesti vaikuta autojen suosioon, mutta se miten
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ruotsalaiset merkit ottavat huomioon skandinaavisia piirteita
toiminnassaan, vaikuttaa selkedasti niiden suosioon. Toisin sanoen
ruotsalaisten autojen suosiota liséa se, miten autot toimivat Suomen
olosuhteissa, mutta luonnollisesti myds pitkalla ja hyvalla

toimintahistorialla on vaikutusta.

Mercedes-Benzin henkildautot ovat usein muita merkkeja kalliimpia, ja
Daimler on valmistajana luonut tuotteiden bréandinkin hinnan ja sen
tuoman arvokkuuden ymparille. Volvo puolestaan on rakentanut brandinsa
pitkalti turvallisuuden ympaérille. Molempien valmistajien brandi on myos
juurtunut hyvin ihmisten mieleen, silla kyseiset ajatukset heraévat usein
ihmisten mieleen henkildautoista puhuttaessa. Jokainen haastateltavista
oli kuitenkin sita mieltd, ettd henkildautojen imagoajattelu ei vaikuta
kuorma-automarkkinoihin. Mydskaan painvastaista vaikutusta ei ole; Rami
Ainiala (2015) totesi etenkin Volvon ja Scanian kuorma-autojen imagon
olevan niin vahva, etta niita ei yhdisteta juuri henkildautopuoleen.
Toisaalta Scania on yksinomaan kuorma- ja linja-autojen, eika valmista
ollenkaan henkildautoja. Imagoajattelulla ylipaansa voi olla pienta
vaikutusta, mutta kuorma-automarkkinoilla auton kayttdominaisuudet

vaikuttavat kuitenkin huomattavasti enemman.

Vaitan, ettd mita raskaampaan kuorma-autoon mennaan,
niin sitd vdhemman se merkitsee (Ainiala 2015).

Kuorma-autopuolella enemman kuitenkin arvostetaan sita
markkinoille oikeaa mallistoa ja niitd auton ominaisuuksia
(Kummala 2015).

Merkkiuskollisuudesta keskusteltaessa, jokainen haastateltavista totesi,

ettd merkkiuskollisuus kuorma-automarkkinoilla on suurta.

Jos miettii henkildautokauppaa, niin siella se ei oo mitdén
verrattuna tahan (Liljestrom 2015).

Etenkin kilpailijoiden — Volvon ja Scanian — asiakkaiden keskuudessa
merkkiuskollisuus on erittéin vahvaa, silla heilla on jo pitkat perinteet
Suomessa ja niin huolto- kuin jalkimarkkinaverkostokin on pystynyt jo
pitk&d&n palvelemaan asiakkaita. Myos Mercedes-Benzin asiakaskunnassa
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merkkiuskollisuutta l16ytyy, mutta ei niin suuressa mittakaavassa. Eroja
l6ytyy my0s asiakkaiden koossa. Pienissé asiakkaissa merkkiuskollisuutta
todettiin olevan enemman kuin isoissa porssiyhtidissa. Tahan voi vaikuttaa
se, etta pienet yritykset ovat usein perheyrityksia, joissa halutaan vaalia
perinteiksi muodostuneita arvoja. Jos aiemmat sukupolvet ovat jo tottuneet

ajamaan yhdella merkilla, niin sité ei helposti vaihdeta.

Markkinaosuuden kasvattamiseksi kilpailijalta taytyy luonnollisesti voittaa
kauppoja, mutta se vaatii merkkiuskollisilla markkinoilla erittéin paljon
tyota. Vastauksissa korostui kuitenkin, etta kuorma-autokauppa perustuu
erittdin paljon henkilésuhteisiin. Jos myyja myy itsensa henkiléna hyvin, se
edesauttaa myyntia todella paljon. On tapauksia, joissa vannoutuneet
yhden merkin asiakkaat ovat vaihtaneet merkkia, kun heidan
luottamuksensa saanut myyja on vaihtanut tydpaikkaa toisen merkin
palvelukseen.

5.2.2 Faktoihin perustuvat syyt

Toinen teema keskittyi autojen teknisiin ominaisuuksiin seka hintaan.
Kysymykset kasittelivat hinnan vaikutusta ostop&atoksen ratkaisevana
tekijanéa seka teknisten ominaisuuksien tarjontaa. Lisaksi kysyttiin, miten
Suomessa sallittava suurempi autojen kokonaispaino nakyy valmistajien

tarjonnassa.

Kuorma-autojen hinnoittelu ei ole yksinkertaista, eika siihen ole
yksinkertaista paastéa kasiksi. Jokainen kuorma-auto on yksildllinen, silla
ne valmistetaan aina asiakkaan tarpeiden mukaiseksi. Lisaksi hintaan
vaikuttaa esimerkiksi rahoitusmuoto, mahdolliset huoltosopimukset tai
mahdollinen vaihtoauto. Taman vuoksi mikaan valmistajista ei julkaise
valmista hinnastoa, ja hintavertailu on todella vaikeaa. Yleisesti ottaen
tiedetaan kuitenkin, ettda Mercedes-Benz on hinnaltaan kalliimpi kuin

ruotsalaiset kilpailijansa.

Kaikki haastateltavista myonsivat, ettd hinta on vielakin liian usein

ratkaiseva tekija autokaupoilla. Todellisuudessa hankintahinta on kuitenkin
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vain yksi auton kuluista, joita asiakas kohtaa. Sina aikana, kun auto on
omistajalla, kokonaiskulujen suuruus on ratkaiseva. Kokonaiskulut
kasittavat esimerkiksi polttoainekulut ja huoltokulut.
Kokonaiskustannusajattelussa otetaan huomioon kaikki hankinnan
aiheuttamat kulut aina hankintaprosessista kayton lopettamiseen.
Mercedes-Benz on todella vahvoilla tassé ajattelussa, silla esimerkiksi
Mercedeksen kuorma-autojen polttoainekulut ovat markkinoiden
pienimmat. Tana paivana myyntiprosessissa pyritadnkin enemman ja
enemman keskittymaan TCO-kustannuksiin (Total Cost of Ownership), ja
opastetaan asiakasta ajattelemaan hankintahinnan ohella myés auton

muita kustannuksia.

Tan uuden Actroksen, raskaan kuorma-auton, strategia
onkin, ettéd markkinointi ja kauppa pitéis perustua siihen
TCO:hon, mutta monta kertaa mennaan kuitenkin hinta
edelld (Liljestrom 2015).

Asiakkaan vakuuttaminen TCO-kustannuksista ei ole kuitenkaan helppoa.

Hankintahinta on se, kun s& sitd kauppaa teet, jonka
asiakas tietaa, etta se joutuu varmasti maksamaan. Ne
kaikki muut siitd eteenpdin jaa vahan sellaiseksi, etta sa
vain yritat vakuuttaa sita asiakasta. (Ainiala 2015.)

Mercedes-Benzin alhaisten kokonaiskustannusten ohella Veholle on
etuna, etté he voivat tarjota laajan maaran oheispalveluita. Naita
palveluita, kuten huolto- ja korjaussopimusta, sijaisautoja seka
kuljettajakoulutuksia, tarjotaan asiakkaalle oston yhteydessa, ja
hankintahinnan merkitys vdhenee, kun asiakas kokee saavansa
enemman. Vehon tavoitteena onkin tarjota mahdollisimman paljon
palveluita siten, etta asiakas saisi kaiken hoidettua asioimalla vain
yhdessa "talossa”. Talloin asiakas voi keskittyd paremmin vain oman
toimintansa pyodrittamiseen. Kaikki Vehon tarjoamat palvelut on esitelty
heidan palvelupiirakassa "yhden luukun periaate”, joka |0ytyy tasta

opinnaytetyosta sivulta 3, kuviosta 1.

Lisaksi kuorma-autojen myynti on hyvin erilaista asiakkaasta riippuen.

Mika Liljestrom (2015) totesi, ettd asiakkaat, joilla on iso laivasto kuorma-
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autoja, huomioivat enenevassa maarin kokonaiskuluja, mutta pienet,
muutaman auton kuljetusliikkeet keskittyvat edelleen enemmaén vain
hankintahintaan. Jos TCO-kustannuksia ei pystyta perustelemaan
asiakkaalle hyvin, ja asiakas ratkaisee ostopaattksen vain hinnan

perusteella, kilpailu on erittain haastavaa Veholle.

Mutta tietysti kilpailun tekee vaikeaksi se, etta siella on
kaikilla kolmella merkilla tuote kunnossa ja kaikki
oheispalvelut kunnossa. Niin jos siina pelissa on kuitenkin
kallein, niin se on aika haastavaa. (Kummala 2015.)

Hinnalla on merkitysta, mutta siind monesti kuitenkin
myyjan ammattitaito ratkaisee. Miten myyja pystyy
myymaan nama meidan lisapalvelut, lisdarvot, koko
meidan palvelupiirakan ja verkoston asiakkaalle. Jos
myyjalla ei ole kyvykkyyksia siihen, etta se pystyy
avaamaan esimerkiksi tota meidan palvelupiirakkaa, niin
silloin se asiakas jaa jumittamaan siihen hintaan. (Ainiala
2015.)

Rakenteelliset erot

Suomessa ja Ruotsissa autojen suurin sallittu yhdistelmamassa on 76
tonnia, kun taas Saksassa se on 40 tonnia. Painorajoitusten vuoksi
Saksan teilla suurin osa kuorma-autoista on 2- tai 3-akselisia, mutta
Suomessa ostetaan yhd enemman neliakselisia autoja. Vaikka Daimler
huomioikin naita asioita suunnittelussa ja tekee esimerkiksi omia Suomi-
ratkaisuja, niin nama erot kuitenkin heijastuvat Mercedeksen heikkoutena
Suomessa. Kuten aiemmin jo mainittiin, Iahtétilanne Suomen markkinoille
on Mercedeksella ja ruotsalaisilla kilpailijoilla aivan eri. Daimler
suunnittelee autonsa Saksasta kasin ja suunnittelun paapaino on heidan
suurimmillaan markkinoilla, Keski-Euroopan markkinoilla. Ruotsalaiset
merkit puolestaan pitavat kotimarkkinoinaan Pohjoismaita, suunnittelevat
autot Ruotsissa ja ottavat kaikessa huomioon niin ilmastolliset kuin
lainsdadannollisetkin asiat. Jos suunnittelu on lahtokohtaisesti nain
erilaista, on ymmarrettavaa, etta Mercedes jd& Suomessa ruotsalaisten

merkkien taakse.
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Nama syyt johtavat siihen, etta painorajoituseroihin oikeastaan kumuloituu
suurin osa teknisisté ja rakenteellisista heikkouksista, joita Mercedes-Benz
Suomessa kohtaa. Varsinkin kun uudet painorajoitusmuutokset astuivat
voimaan vuonna 2013, Daimlerilla ei ollut tarjota suurimpiin massoihin
soveltuvia autoja. Nykyisin autoja on tarjolla paremmin, ja sikali mikali kun
autot soveltuvat kayttbominaisuuksiltaan, Mercedes Benz on teknisilta
ominaisuuksiltaan jopa kuorma-autojen parhaimmistoa. Paasaantdisesti

kaikki tekniset ominaisuudet on pidemmalle vietyja kuin kilpailijoilla.

Vaikka nykyisin autoja onkin saatavilla, yksi Mercedeksen ongelmista on,
etta autoja joudutaan rakentelemaan jalkik&ateen hyvin paljon.
Mercedeksen tehtaalla Worthissa, Saksassa, ei pystyta rakentamaan
kaikenlaisia autoja, vaan monet neliakselisista ja kaikki viisiakseliset autot
joudutaan lahettamaan Ranskan Molsheimiin toiselle tehtaalle
jalkirakennukseen. Kuten aiemmin mainittiin, Suomessa myydaan
enemman ja enemman neliakselisia autoja, joten useat Suomeen
myytavat autot pitda kierrattaa ensin Ranskan kautta. Tama luonnollisesti
lisdd autojen hintaa, mutta myos pidentaa toimitusaikaa, mika puolestaan
heikentd& Mercedeksen ja Vehon kilpailukykya.

Jos kilpailija, Volvo, Scania, pystyy tarjoamaan
samanlaisen tuotteen suoraan linjalta, ja me joudutaan tan
Molsheimin kautta, niin sitten se lisaa kustannuksia ja
hinta karkaa hyvin nopeasti jo niin korkealle, etta sitten me
ei olla enaa ollenkaan kilpailukykyisia (Ainiala 2015).

5.2.3 Omat ja asiakkaiden ndkemykset

Kolmannessa teemassa keskityttiin haastattelijoiden omiin ndkemyksiin
heikkouksista ja vahvuuksista seka syihin, joita asiakkaat ovat kertoneet,

miksi valitsevat Mercedes-Benzin.

Asiakkaat ovat kertoneet monia syitd Mercedes-Benzin valinnalle, ja
suurin osa niista on tullut esille jo tassa tydssa aiemmin. Eniten asiakkaat
arvostavat tdna paivana kokonaistaloudellisuutta eli alhaisia

polttoainekuluja, pitkid huoltovaleja ja hyvaa hinta-laatusuhdetta. Kaiken
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kaikkiaan Mercedeksen tuotteita pidetd&n hyvin varmana, eiké suuriin
vikoihin ole tormatty. Liséksi asiakkailta on tullut palautetta, etté tuotteet
ovat markkinoiden nykyaikaisimmat. Tuotteen ohella Vehon laaja
palvelutarjonta on yksi syy, miksi asiakkaat valitsevat Mercedeksen.
Veholla on tana paivana tarjota koko maan kattava huoltoverkosto, joka on
ensiarvoisen tarkeaa asiakkaille.

Yksi syista on myos Mercedeksen mallisarjan laajuus, joka heijastuu
Vehon vahvuudeksi. Veho myy kaikkia Mercedeksen autoja
henkildautoista linja-autoihin ja pakettiautoista raskaisiin kuorma-autoihin.
Osa asiakkaista kokee erittain tarkeana, etta he voivat asioida vain
yhdessa liikkeessa ja saavat kaiken — niin myynti- kuin huoltopalvelutkin —

sielta.

Heidan on helppo toimia, ja asiakas voi keskittya siihen
omaan juttuunsa. Kun hanellad on luottamukselliset suhteet
meihin - - h&n voi kaikessa asiassa kaantyd vaan sen
yhden henkilén puoleen tai kahden henkilén. (Ainiala
2015.)

Henkildsuhteiden merkitys kuorma-automarkkinoilla korostuu erityisen
paljon siindkin, etta jokainen haastateltavista vastasi tyontekijoilla olevan

suurta vaikutusta asiakkaiden sitoutumiseen. Vahvat suhteet ja luottamus
asiakkaan ja myyjan valilla edesauttavat asiakasuskollisuutta.

Parhaimmillaan se on sitd, ettd meidan myyntipaallikko,
myyja tai kuka vaan tarjoaa asiakkaalle ratkaisuja, jotka
auttavat asiakasta sen omassa lilkketoiminnassaan (Ainiala
2015).

Kysyttdessa haastateltavien omia nakemyksia Mercedes-Benzin
vahvuuksista Suomessa, jokainen naki vahvuutena kaikki jo edella

mainitut asiat. Niiden liséksi kuitenkin mainittiin my6s seuraavia:

Kyllahan yks meidan vahvuus on tietysti se, etta
jalkimarkkinointiverkosto on aika hyva talla hetkella ja
meidan huoltohan mielletaan ihan alansa parhaimmaksi
(Liljestrém 2015).

Sitten tietysti hyvin stabiili asema Daimlerin puolelta, siis
niinku yhtiona (Kummala 2015).
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Myds Rami Ainiala (2015) mainitsi vahvuutena hyvat suhteet Daimlerille.
Veho on toiminut Mercedes-Benzin maahantuojana vuodesta 1939
l&htien, ja vuosien saatossa yhteistyd on kehittynyt sujuvammaksi ja
saumattomammaksi. Daimler kuuntelee Ainialan mukaan Vehon toiveita
yllattavan paljon ja on kiinnostunut Vehon toiminnasta, mutta vastaavasti

auttaa myds ongelmatilanteissa.

Heikkouksiksi haastateltavat mainitsivat tuoterajoittuneisuuden seka
raataléinnin tarpeen. Kuten aiemmin mainittiin, monia Suomeen myytavia
autoja joudutaan raataldimaan olosuhteisiin sopiviksi, mika nostaa
tuotteen hintaa ja pidentaa toimitusaikaa. Lisaksi vielakaan kaikki tuotteet
eivat sovellu parhaalla mahdollisella tavalla asiakkaan vaatimiin
kayttotarkoituksiin. Myds hinnoitteluprosessin hitaus koettiin yhtena
heikkoutena. Hinnoittelu raataloidaan asiakkaalle, ja osa hintalaskelmista
pitdéd lahettdd Saksaan hyvaksyttavaksi. Tama saattaa kestaa
muutamasta paivasta jopa viikkoon, mika luonnollisesti aiheuttaa vain
viivettd. Samaan aikaan kilpailija voi antaa paatoksen mahdollisesti jopa
paivassa.
Ja sitten, kun me viikon paasta vihdoin saadaan se
vastaus, niin asiakas sanoo tilanneensa kilpailijalta jo
kolme paivaa sitten.- - Siin& kohtaa se hitaus on kylla ollut
rasite.- - Kun ei ne asiakkaat ymmarra, ettd minka takia

me ei saada hintaa, kun kilpailijat saa niin paljon
nopeammin. (Ainiala 2015.)

Vaikka toimiminen yksityisena yhtiona tuo Veholle joustavuutta, siind on
my0s pienia heikkouksia. Volvo ja Scania toimivat tehtaanalaisena
tytaryhtiona, ja heilla on oma rahoitusyhtié. Veho puolestaan kayttaa
ulkopuolista rahoitusyhtiota, joka tekee paatoksen lahtea rahoittamaan
asiakasta. Vaikka asiakas haluaisikin ostaa Mercedeksen, ei se aina ole
mabhdollista, jos rahoitusyhtio ei tue heita. Tallaisissa tapauksissa kilpailijat

pystyvat halutessaan jarjestamaan rahoituksen ja voittamaan kaupan.
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5.3 Johtopaatokset

Tutkimuksen johtopaatokset on esitelty paéluvussa 6, jossa tehdaan
SWOT-analyysi Mercedes-Benzin kuorma-autoista molempien

tutkimuksellisten osuuksien tulosten pohjalta.

5.4 Luotettavuuden arviointi

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan usein kasitteiden reabiliteetti ja
validiteetti avulla, jotka on maaritelty alaluvussa 2.2. Téata tutkimusta
voidaan pitaa reliaabelina, silla haastateltavien vastaukset olivat erittain
samankaltaisia. Kaikki haastateltavat ovat tyéskennelleet jo vuosia alalla ja
Mercedes-Benzin parissa, joten he tunnistavat ja tietdvat heikkoudet ja
vahvuudet. Liséksi haastatteluista otetut suorat lainaukset tukevat

tutkimuksen analysoinnin luotettavuutta.

Tutkimuksen patevyytta tukee se, etta tieto kerattiin haastattelemalla, joten
vaarinymmarryksiltéd on todennakoisesti valtytty. Haastatteluiden aikana
pystyttiin tarkentamaan kysymyksia ja esittdmaan myaos lisakysymyksia,

joka vahentaa vaarinymmarrysten mahdollisuutta.

Liséksi on arvioitava tutkijan omaa objektiivisuutta aiheeseen. Tyo tehtiin
toimeksiantona, ja tutkija on aiemmin tyoskennellyt Mercedes-Benzin
kuorma-autojen parissa. Vaikka tydssa on pyritty olemaan

mahdollisimman puolueeton, on objektiivisuutta silti hieman epailtava.
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Molempien tutkimusten johtopaatdksia esitelladn SWOT-analyysin avulla

tassa paaluvussa. SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses,

Opportunities, Threats) on yksi suosituimmista strategisista tytkaluista.

Analyysissa yrityksen sisaisia asioita, heikkouksia ja vahvuuksia,

vertaillaan ulkoisen ymparistén luomiin uhkiin ja mahdollisuuksiin,

tarkoituksena saada selville kokonaiskuva organisaation tilanteesta.

SWOTin varsinainen tarkoitus on kuitenkin tukea strategisten valintojen

paatoksenteossa ja toimintasuunnitelman luomisessa. (Vuorinen 2013,

88-89.) Alla olevassa kuviossa 12 on koottu SWOT-analyysi Mercedes-

Benzin kuorma-autoista Suomessa haastattelun materiaalin pohjalta.

Vahvuudet

*Hyva tuote

* Alhaiset kaytonaikaiset
kulut

«Koko maan kattava
myynti- ja
huoltoverkosto

*Vehon hyvat yhteydet
paamieheen

Mahdollisuudet

* Markkinointi

*Hintojen tasaantuminen
markkinoilla

*Huolto- ja
jalkimarkkinointiverkosto
parantuneet ja
markkinaosuus
kasvussa

Heikkoudet

* Tuotteita taytyy
raataloida

*Hitaampi vastaus
muutoksiin

*"Huono historia"
muistetaan kauan

Uhat

*Ruotsalaiset kilpailevat
aggressiivisesti, eivatka
paasta MB:ta rinnalle

*Muutokset Suomen
kuorma-autoliikenteessa
(kabotaasin
vapautuminen)

KUVIO 12. SWOT-analyysi Mercedes-Benz kuorma-autoista Suomessa



45

6.1 Vahvuudet

Mercedeksen ehdoton ja merkittavin vahvuus on itse tuote. Mercedes-
Benz julkaisi uuden malliston vuosien 2011-2013 aikana, ja vuonna 2012
Mercedes-Benz Actros oli The International Truck of the Year -tuomariston
valinnan mukaan my6s vuoden rekka. Naiden muutaman vuoden aikana
uusi mallisto on osoittautunut erittéain varmaksi, eik& suuriin vikoihin ole
térmatty. Myos tekniikka on viety autoissa aivan uudelle tasolle verrattuna
kilpailijoihin. Toinen vahvuus on autojen alhaiset kayttokulut, joita
likenteenharjoittajat ottavat huomioon ostopaatoksissdan entista
enemman, silla ne ovat heidan suurimpia menoeria kayton aikana.
Mercedes-Benzin kuorma-autoissa on markkinoiden alhaisin
polttoainekulutus, jota voidaan hallita topografisen
vakionopeudensaatimen PPC:n (Predictive Powertrain Control) seka
seurata FleetBoard-telematiikkajarjestelmén avulla.

Tana paivana yksi Mercedeksen vahvuuksista on koko maan kattava oma
myynti- ja huoltoverkosto. Veho osti vuonna 2007 Sisu Autojen
huoltopalvelut, ja on tAman jalkeen tietoisesti kehittanyt
huoltoverkostoaan. Nykyisin Veho pystyy tarjoamaan koko Suomen
kattavan oman huoltoverkoston itsenéisten huoltokorjaamoiden ohella.
Mercedes-Benzin markkinaosuus Suomessa on noussut viimeisen
kymmenen vuoden aikana, ja osasyy taéhan on varmasti ollut
huoltoverkoston paraneminen. Hyva huoltoverkosto on asiakkaille erittain
tarked, silla kuorma-autot ovat tuotantohyddykkeita. Autojen seisottaminen
huollossa tai korjauksessa tuottaa aina tappiota yrittdjalle Huoltoverkoston

ohella myds myyntiverkosto kattaa tana paivana koko Suomen.

Veho on toiminut Mercedes-Benzin maahantuojana ja myyjané vuodesta
1939 saakka. Vuosikymmenien aikana Vehon ja Daimlerin valinen
yhteistyd on kehittynyt erittéin hyvaksi. Daimler kuuntelee ja ottaa
huomioon toiminnassaan myds Vehon toiveita, mutta vastaavasti Veho
saa my0Os apua ja tukea paamieheltaan ongelmatilanteissa. Lisaksi myos

Vehon pitka historia on vahvuus. Esimerkiksi monien pienempien
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merkkien maahantuonti ja myynti on vaihdellut vuosien aikana useilla
myyijilla, mutta Veho on aina toiminut Mercedes-Benzin maahantuojana.
Tama tuo luotettavuutta Veholle toimijana, mutta pitka historia

mahdollistaa my6s esimerkiksi mahdolliset pitkat asiakassuhteet.

6.2 Heikkoudet

Mercedeksen selva heikkous on moneen kertaan mainittu tuotteiden
raatalointi. Kun tuotteisiin joudutaan jalkikateen lisddmaan akseleita tai
jotain muita rakenteellisia tai teknisia ominaisuuksia se pidentaa
toimitusaikaa sek& nostaa hintaa. Jos kilpailijat pystyvat rakentamaan
suoraan vastaavanlaisen tuotteen ja toimittamaan sen nopeammin, tama
on luonnollisesti eduksi heille. Toinen heikkouksista on se, etta kilpailijat
pystyvat vastaamaan nopeammin Suomessa tapahtuviin muutoksiin.
Mercedes-Benz on edellakavija monissa alalla yleisesti vaikuttavissa
saannoksissa, mutta Suomen omien standardien muutoksiin kilpailijat

pystyvat yleensa vastaamaan Mercedesta nopeammin.

Aiemmin markkinaosuuden ollessa nykyistd huomattavasti matalampi,
Mercedes-Benz oli teknisesti Volvoo ja Scaniaa jaljessé eikéa
huoltoverkostokaan ollut Suomessa niin laaja. Tama verotti tuolloin
asiakkaiden maaraa, ja vaikka nykyisin tilanne onkin aivan eri, huono
historia valitettavasti muistetaan kauan. On kuitenkin kyseenalaista onko

tama merkittava heikkous enaa tana paivana.

6.3 Mahdollisuudet

Kuten aiemmin mainittiin, Veho on parantanut huoltoverkostoaan vuodesta
2007 alkaen. Huoltoverkoston laajeneminen on osaltaan lisdnnyt
Mercedes-Benzin suosiota, ja nostanut Mercedeksen markkinaosuutta.
Hyva huoltoverkosto kuitenkin luo vain pohjan menestykselle — yksistaan
se ei riitd. Koska markkinaosuus on jo noussut viime vuosina, se antaa
luottoa sille, ettd se voi nousta jatkossakin. Etenkin Helsingin ja Lahden

piireiss& Mercedes-Benzin prosenttiosuus on jo melko korkea, mutta



47

esimerkiksi Vaasan piirissa prosenttiosuuden nousu olisi erittain
tarpeellista. Piiriss& kuitenkin ruotsalaisten suosio on erittain vahva,
yhteensa 86,3 % jalkimmaisella ajanjaksolla, joten helppoa
prosenttiosuuden nostaminen ei todennakoisesti ole. Prosenttiosuuden ei
tietenk&aan tarvitse, eika se voikaan olla jokaisessa piirissa samaa luokkaa,
mutta markkinaosuuden nousu l&htee piirikohtaisten prosenttiosuuksien

noususta.

Markkinaosuuden nostaminen edelleen on mahdollista, mutta
markkinoinnilla on siin& erittain suuri merkitys. Markkinoinnin haasteena
on se, miten asiakas saadaan uskomaan, etta myos Mercedes on sopiva
Suomen olosuhteisiin. Monilta teknisiltd ominaisuuksiltaan Mercedes-Benz
kuorma-autot ovat paljon parempia ja tekniikka on pidemmalle vietya kuin
Volvolla ja Scanialla. Ruotsalaiset kilpailijat vaan todennakdisesti osaavat
markkinoida heikommat tuotteensa paremmin asiakkaille. Kuitenkin, jos
Mercedeksen markkinoinnissa onnistutaan, on taysin potentiaalista, etta

haluttu markkinaosuus myos tavoitetaan.

Esimerkiksi Saksassa teilla Mercedes-Benzin autoja ajaa erittdin paljon
kaukoliikennekaytdssa. Alaluvussa 4.4.1 selvisi, ettd Mercedes-Benzin
rekkavetureiden ja rahti-ja jakeluautojen suosio on lisaantynyt myos
Suomessa. Asiakkaat tuntuvat suosivan Volvoa esimerkiksi puutavara-
autoina, mutta rahti-ja jakeluautona Volvo oli menettanyt suosiotaan. Jos
asiakkaat pitavat Mercedeksen autoja hyvina kaukoliikennekaytossa, niin
niiden markkinointiin tassa kaytdssa kannattaa panostaa aivan eri tavalla

kuin esimerkiksi Mercedeksen kayttoon puutavara-autona.

Talla hetkella Mercedes on hinnaltaan yleensé kalliimpi kuin Scania ja
Volvo. Scanian pitéisi julkaista l&hiaikoina kokonaan uusi mallisto, ja on
oletettavaa, ettd samalla Scania joutuu nostamaan myds hintoja. Taman
pitaisi pienentad hintaeroja markkinoilla, joka puolestaan olisi hyvaksi

Mercedekselle kilpailussa ruotsalaisia merkkeja vastaan.
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6.4 Uhat

Vehon tavoitteena on nostaan markkinaosuuttaan yli 20 %:iin. Koska
muiden kilpailijoiden markkinaosuudet Suomessa on niin pienid, Vehon
pitdéd voittaa kauppoja padasiassa Volvoa ja Scaniaa vastaan.
Ruotsalaiset kilpailijat pitavat kuitenkin Suomea kotimarkkina-alueenaan,
jolloin he haluavat kilpailla kaytanndssa kynsin ja hampain Mercedesta
vastaan. Toisin sanoen Volvo ja Scania tekevat kaikkensa, jotta
Mercedes-Benz ei paasisi heidan rinnalleen Suomessa. On kuitenkin eri

asia onnistuvatko ruotsalaiset tassa.

Yksi uhka alalle on kabotaasilikenteen mahdollinen vapautuminen
tulevina vuosina. Jos Suomen tavaraliikenne avautuu taysin vapaaksi
ulkomaalaisille kuljetusyrityksille, vaikuttaa se todennakdisesti suuressa
maarin suomalaisiin kuljetusyrityksiin. Suomalaiset kuljetusyritykset eivat
pysty vastaamaan kilpailussa esimerkiksi baltialaisille, silla suomalaisen
tyon hinta on paljon korkeampi verrattuna baltialaiseen. Taman pelataan
aiheuttavan konkursseja suomalaisille kuljetusyrityksille. (Nikula 2015.)
Suomalaisten kuljetusyritysten katoaminen teiltd vaikuttaisi myos kuoma-
autokaupan ja Vehon liiketoimintaan. Asiakkaiden konkurssien vuoksi
kuorma-autoja ostettaisiin entistd vahemman. Talléin myds kilpailu muita
kuorma-autovalmistajia kohtaan kovenisi, ja myynti olisi paljon
haastavampaa. On my6s melko epatodennakdista, ettd ulkomaalaiset
yritykset ostaisivat Suomesta autojansa, vaan todennakdisesti he

ostaisivat niita kotimaistaan.
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7 YHTEENVETO

Tama opinnaytetyo kasitteli Suomen raskaiden kuorma-autojen
markkinoita, ja se toteutettiin Veho Oy Ab:n toimeksiantona. Tyon
tavoitteena oli lisdtd markkinatuntemusta myyntipiiri- ja toimialakohtaisesti.
Toimeksiantaja kayttaa tyotd apunaan toiminnan kehittdmisessa ja

strategian mukaisten tavoitteiden saavuttamisessa.

Tyo6 sisalsi kaksi teoriaosaa. Ensimmaisesséa osassa kasiteltiin markkina-
analyysia seké sen laadintaa ja luotettavuutta. Markkina-analyysin
tarkoituksena on tuottaa monipuolista tietoa yrityksen sen hetkisesta
tilanteesta, ja sita kaytetaan apuna esimerkiksi oikean hintatason tai
potentiaalisten asiakkaiden loytamisessa. Toisessa teoriaosassa kasiteltiin
raskaan lilkkenteen tilannetta Suomessa seka kabotaasilikennetta.
Maantiekuljetukset ovat Suomen merkittavin tavarankuljetusmuoto, silla
noin 90 % tavaroista kuljetetaan maateitse, mutta silti nykyisin uusia
kuorma-autoja rekisterdidaan entistd vahemman. Yksi alan kiistellyimmista
aiheista on kabotaasiliikenne, jonka vapauttaminen on herattanyt erittain

paljon vastustusta Suomessa.

Tyon ensimmaisessa tutkimuksessa toteutettiin markkina-analyysi
Suomen raskaiden kuorma-autojen markkinoista. Tama tehtiin
kirjoituspoytatutkimuksena Trafin autokantalistojen pohjalta, verraten
vuoden 2015 kymmenvuotisen kannan autojen rakenteellisia ja
omistuksellisia tietoja vuoden 2008 vastaavaan kantaan. Naiden listojen
pohjalta haluttiin l6ytaa muutoksia asiakas- ja kalustorakenteessa seka

myyntipiiri- ja aluekohtaisissa prosenttiosuuksissa.

Analyysi osoitti, ettd suuria muutoksia ei kahden aikavalin aikana ollut
tapahtunut. Seka asiakkaiden etta rekisteroityjen autojen maara oli
vahentynyt aiempaan kantaan verrattuna. Asiakkaat keskittyvat enemman
Suomen eteléosiin, ja yksinomaan Helsingin piirin asiakkaat kasittavat
vildesosan Suomen asiakkaista. Kantalistat osoittivat myos, etta
suomalaiset kuljetusyritykset ovat kooltaan pienid. Vuoden 2015

kymmenvuotisen autokannan mukaan noin 90 % asiakkailla on
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kaytossaan vain 1-5 autoa. Suurimpia yrityksia, yli 101 auton yrityksia oli
puolestaan vain 0,4 % kaikista yrityksista. Kuitenkin nama suuret yritykset
ovat alan suurimpia tyoéllistajia. Noin puolet Suomen autoista oli rekisterdity
yrityksille, joiden hallinnassa on 1-5 autoa. Isompien yritysten osuus oli
luonnollisesti suurempi, kuin heidan maéaransa, silla kyseisiin yrityksiin

hankitaan enemman ja useammin uutta kalustoa.

Kalustorakennetta tutkittiin seitseman segmentin avulla. Myoéskaan
kalustorakenteessa suuria muutoksia ei ollut tapahtunut. Hieman reilua
neljannesta Suomen autoista kaytetaan rahti-ja jakeluautoina. Toiseksi
suurin segmentti on vaihtunut vuoden 2008 kannasta, ja viimeisen 10
vuoden aikana segmentti "muut ja maarittelemattémat” on noussut
toiseksi. Kuitenkin ero sen ja vaihtolava-autojen valilla ei ole erityisen
suuri. Kalustorakenteen yhteydessa tutkittin my6s sen jakautumista eri
merkeille. Mercedes-Benzin, Scanian ja Volvon osuuksia tutkittiin omina
merkkeind, ja muut Suomen markkinoilla olevat merkit niputettiin yhdeksi.
Aiempaan kymmenvuotiseen kantaan verrattuna voi sanoa, ettd Suomen
autokanta on muuttunut entistd enemman kolmen merkin hallintaan.
Muiden merkkien osuudet olivat laskeneet erittain paljon. Mercedes-Benz
oli merkeista ainoa, joka oli kasvattanut osuuttaan tai pitanyt sita
ennallaan jokaisessa segmentissd. Volvo puolestaan oli menettanyt
osuuttaan tietyissd segmenteissa, mutta vastaavasti onnistunut
kasvattamaan osuuttaan toisissa segmenteissa erittain paljon. Scanian
segmenttiosuudet olivat kasvaneet tasaisesti kaikissa paitsi yhdessa

segmentissa.

Markkina-analyysiosuuden lopuksi tutkittiin viel& piiri- ja aluekohtaisia
prosenttiosuuksia Suomen kokonaiskannasta seka Mercedeksin osuuksia
naissa. Viidestatoista myyntipiiristd vain kolmen prosenttiosuus on
kasvanut, mutta niistakin vain kahdessa on todellisuudessa rekisteroity
enemman autoja aiempaan verrattuna. Kahden piirin osuus Suomen
kokonaiskantaan oli pysynyt samana, ja loppujen kymmenen piirin osuus
oli laskenut. Mercedeksen osuuksia tutkittaessa kehityssuunta oli kuitenkin

aivan toisenlainen. Mercedes-Benzin osuus oli kasvanut kaikissa muissa
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paitsi yhdessa piirissa. Kaiken kaikkiaan Mercedes-Benzin kasvu oli ollut
useissa piireissa erittdin vahvaa, mutta kasvu oli kuitenkin odotettavissa,
silla Mercedeksen markkinaosuus oli kasvanut viimeisen 10 vuoden
aikana. Viimeisessa alaluvussa piirikohtainen tieto yhdistettiin viela Vehon
aluejaon mukaisesti aluekohtaiseksi tiedoksi. Myos jokaisella alueella

rekisteroityjen Mercedes-Benzien lukumé&éara oli kasvanut.

Tyobn empiirisessa osuudessa suoritettiin kvalitatiiviset teemahaastattelut
kolmelle Veho Oy Ab:n johtotehtévissa tydskentelevalle henkilélle.
Haastattelut suoritettiin joulukuussa 2015, ja niiden pohjalta tutkittiin
Mercedes-Benzin kuorma-autojen vahvuuksia ja heikkouksia Suomessa.
Tutkimuksessa keskityttiin kilpailijoina vain Volvoon ja Scaniaan, silla ne

ovat Mercedes-Benzin pahimmat kilpailijat Suomessa.

Tutkimustuloksista selvisi, ettd Mercedeksen ehdoton vahvuus on alhaiset
kaytonaikaiset kulut. Nykyisin asiakkaat keskittyvat enemman ja enemman
kaytdnaikaisiin kuluihin. Mercedes-Benzin autoissa on markkinoiden
pienimmat polttoainekulut, jonka lisdksi Daimler on kehittanyt erilaisia
teknisia ohjelmia, joiden avulla polttoaineen kulutusta voidaan hallita ja
seurata. Mallisarja on my6s uudistettu taysin alle viisi vuotta sitten, jonka
vuoksi tuotteet ovat myds markkinoiden nykyaikaisimmat. Liséksi
vahvuuksiksi osoittautuivat Vehon tarjpama koko maan kattava myynti-ja
huoltoverkosto seka laaja palvelutarjonta. Esimerkiksi huoltoverkoston
kehittdminen on osaltaan nostanut Mercedeksen suosiota, ja siten
markkinaosuus on kasvanut. Myos hyvia ja luottamuksellisia suhteita

asiakkaan ja myyjan valilla osattiin arvostaa yhtena vahvuutena.

Volvon ja Scanian suosioon Suomessa vaikuttaa niiden kyky ottaa
huomioon kaikessa toiminnassaan skandinaaviset olosuhteet ja
lainsaadanndlliset asiat. Mercedes-Benzin paamarkkinat ovat Keski-
Euroopassa, ja siten sill& kestda ruotsalaisia merkkeja kauemmin vastata
alan erilaisiin muutoksiin Suomessa. Taméa heijastuu Mercedeksen
heikkoutena Suomessa. Liséksi tuotteita joudutaan monesti raataldimaan

jalkikateen Suomen olosuhteisiin sopiviksi, mika nostaa hintaa seka
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aiheuttaa viivastyksia toimitusaikoihin.

Kuudennessa péaaluvussa molempien tutkimusten tuloksia yhdisteltiin, ja
tehtiin johtopaatoksena SWOT-analyysi Mercedes-Benzin kuorma-autoista
Suomessa. Vahvuudet ja heikkoudet I6ydettiin etupaéassa haastattelujen
pohjalta, mutta mahdollisuuksia seka uhkia pohdittiin myoés markkina-
analyysin tulosten pohjalta.

Kokonaisuudessaan tutkimus vastasi annettuun tavoitteeseen, ja sen
avulla saatiin tarkempaa piirikohtaista tietoa. Jatkossa tata tyota voisi
laajentaa esimerkiksi asiakkaideen haastatteluun. Asiakkaiden
kokemukset Mercedes-Benzin heikkouksista ja vahvuuksista toisivat

tyéhon hieman erilaista nakokulmaa.
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LITTEET
Liite 1: Haastattelukysymykset
Mielikuvaan perustuvat syyt

o Volvo ja Scania ovat ruotsalaisia automerkkeja. Vaikuttaako niiden
suosioon se, ettd ne koettaisiin enemman
kotimaisiksi/laheisemmiksi kuin Mercedes-Benz?

o Luuletko, etté henkildautojen perinteinen imagoajattelu vaikuttaa

kuorma-autoihin ja asiakkaan ostopaattkseen? (Mercedes-Benz
mielletdan kallina merkkin&, Volvo turvallisena perheautona)
o Kuinka paljon asiakkailla on merkkiuskollisuutta? (Kerran Mercedes,

aina Mercedes tai kerran Scania, aina Scania)

Faktoihin perustuvat syyt

o Mercedes-Benz on hinnaltaan kallimpi kuin Volvo ja Scania. Onko
hinta usein ratkaiseva tekija? (vai vaikuttaako esim. tekniset ominaisuudet
tai tarjottavat palvelut enemman?)

o (Esimerkiksi Scania on ainoa valmistaja joka tarjoaa Euro6-standardit tayttavia
Vv8-moottoreita.) Tiedatkd, voivatko Scania ja Volvo tarjota teknisilta
ominaisuuksilta jotain muuta mita Mercedes-Benz ei voi? Jos voi,
onko nama ominaisuudet suosittuja eli menettadkd M-B niiden takia
asiakkaita?

o Suomessa ja Ruotsissa sallitaan kuorma-autoilta suurempi
kokonaispaino kuin Keski-Euroopassa. Nakyyko tama valmistajien

tarjonnassa? (Onko ruotsalaiset autot jotenkin “parempia” raskaisiin

kuljetuksiin?)
Omat ja asiakkaiden nakemykset

o Ovatko asiakkaat kertoneet syitd miksi valitsevat Mercedes-Benzin?
Jos ovat, niin mitd nama ovat?

o Mitka itse koet Mercedes-Benzin vahvuuksiksi Suomessa?

o Mitka itse koet Mercedes-Benzin heikkouksiksi Suomessa?

o Onko jotain muuta kommentoitavaa aiheesta?
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