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Uusi auto vuodeksi, toimivuutta käytännössä. Toimeksiantaja on autoalan 

yritys, SOK Autokauppa Oy, joka toimii S-ryhmän alaisuudessa. Nyky-

päivänä noin kolmasosa myydyistä ajoneuvoista rahoitetaan autoliikkeen 

tarjoamalla rahoituksella. Tutkittava rahoitustuote yhdistää ulkopuolisen 

rahoituksen tuoman helppouden sekä minimoi ostosta syntyneen riskin. 
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1 JOHDANTO 

 

Yrityksen tuottavuuden ja toimivuuden kannalta on merkittävää, että yri-

tyksen tuottamien palveluiden ja tuotteiden toimivuutta testataan tietyin 

väliajoin. Jotta yrityksen on mahdollista pysyä mukana yritysten välisessä 

kilpailussa ja markkinoiden eri suhdanteissa, tulee tarjonnan olla kysynnän 

mukaista sekä tuotteiden ja palveluiden kannattavia. Tutkimuksen avulla 

yrityksen on mahdollista saada ensiarvoisen tärkeää tietoa siitä, mitä kan-

nattaa tuottaa ja missä määrin. Kannattamattomien tuotteiden ja palvelui-

den tuottamista on syytä kehittää tai niiden tuotanto jopa kokonaan lopet-

taa, jos yritys ei tuota näiden avulla eri budjeteissa asetettuja tavoitteita. 

Näin ollen tuotteiden ja palveluiden toimivuuden tutkiminen on tärkeää 

sekä itse yrityksille että asiakkaille. Erilaiset tutkimukset mahdollistavat 

yritykselle halutun tietouden tuotteiden ja palveluiden ominaisuuksista, 

puutteista sekä kehittämistoimenpiteistä.  

 

Tämän opinnäytetyön tarkoitus on tutkia SOK Autokauppa Oy:n uuden 

tuotteen, Uusi auto vuodeksi, toimivuutta käytännössä sekä asiakkaiden et-

tä automyyjien näkökulmasta. Tutkimuksen avulla pyritään saamaan tietoa 

tuotteen ominaisuuksista, puutteista sekä riskeistä. Tarkoituksena on myös 

kerätä tietoa siitä, mikä Uusi auto vuodeksi -tuotteessa on toimivampaa 

kuin kyseisen yrityksen entisessä rahoitustuotteessa S-etuautossa. Rahoi-

tuksen osalta tutkimuksessa perehdytään tuotteen rahoitusmuodon toimi-

vuuteen, ja millä tavoin tuotetta on mahdollista kehittää tulevaisuudessa.  

 

Toimeksiantajayrityksenä toimii SOK Autokauppa Oy, jota kutsutaan tu-

tummin Automaaksi. SOK Autokauppa Oy on SOK:n omistama tytäryh-

tiö, joka toimii kymmenessä eri toimipisteessä Suomessa. Yritys tarjoaa 

autoiluun liittyviä palveluita, kuten automyyntiä, -huoltoa sekä vara-

osamyyntiä, asiakasomistajille. (Uusi auto vuodeksi 2012) Toimeksianta-

jayritys määritteli tämän tutkimuksen tavoitteiksi tuotteen ominaisuuksien, 

puutteiden sekä kehittämismahdollisuuksien tutkimisen.  

 

Tutkimuksen aihe on rajattu koskettamaan toimeksiantajan rahoitustuot-

teen yksityishenkilöpuolta, jolloin kyseisen tuotteen yrityspuoli, joka kan-

taa nimeä Uusi auto vuodeksi business, on rajattu tutkimusalueesta koko-

naan pois. Tutkimuksella näin ollen haetaan vastauksia rahoitustuotteen 

toimivuudesta kuluttaja-asiakaslähtöisesti. Työhön tullaan perehtymään 

sekä tuotteen myytävyyden että tuotteen ostettavuuden näkökulmasta. 

Näin ollen, tuotteen toimivuudesta halutaan lisätietoa sekä asiakkaita että 

automyyjiä koskien.  

 

Opinnäytetyö toteutetaan kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena.  

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkittavaa kohdetta pyritään tutkimaan 

niin kokonaisvaltaisesti kuin tutkimuksen aihe sen mahdollistaa. Tutki-

muksen pyrkimyksenä on löytää tosiasioita tutkittavasta kohteesta, mitkä 

ovat jo olemassa. Olemassa olevat totuudet on tarkoitus paljastaa esiin. 

(Hirsjärvi & Hurme 2000, 152.) Työ jakautuu teoreettiseen ja empiiriseen 

osaan, johon pyritään saamaan vastauksia työn edetessä toteutettavien 
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teemahaastatteluiden avulla. Tutkimuksen tietoperustassa käsitellään ra-

hoitustuotteen rahoitusmuotoa, osamaksurahoitusta, sekä rahoitustuotteen 

valintaan liittyviä syitä, kuluttajan ostoprosessia. Tutkimuksen tulosten ja 

johtopäätösten ymmärrettävyyden vuoksi on olennaista, että myös kulutta-

jan ostoprosessi on mukana työn teoriaosuudessa. Kuluttajan ostoprosessin 

osalta tutkimuksessa pyritään hankkimaan tietoa jo olemassa olevasta 

asiakastyytyväisyydestä ja odotusten täyttymisestä. Teemahaastattelu on 

valittu käytettäväksi tiedonkeruumenetelmäksi sen joustavuuden vuoksi. 

Haastatteluaiheiden järjestystä on mahdollista säädellä sekä niiden kautta 

on lisäksi mahdollista saada esiin haastateltavien vastausten takana piile-

viä motiiveja. (Hirsjärvi & Hurme 2000, 34.) 

 

Teemahaastattelut on toteutettu kolmelle eri kohderyhmälle, asiakkaille, 

automyyjille sekä asiantuntijalle. Tällä tavoin teemahaastattelut mahdollis-

tavat kolmen eri näkökulman saamisen tutkimuksen tuloksiin, jolloin 

myös kehittämistoimenpiteet on tulevaisuudessa toimeksiantajayrityksen 

mahdollista toteuttaa laaja-alaisemmin. Haastatteluissa käydään läpi haas-

tateltavien omia kokemuksia tuotteen käytöstä sekä myymisestä. Tietoa 

kerätään myös asiantuntijan toimesta, jona toimii tutkittavan rahoitustuot-

teen kehittämisprosessissa mukana ollut Automaan toimipisteen autoliike-

johtaja.  

 

Työn tutkimuskysymyksinä toimivat seuraavat kysymykset: 

 

Mitkä ovat rahoitustuotteen ominaisuudet? 

Millaisia puutteita ja riskejä tuotteessa on? 

Miksi Uusi auto vuodeksi -tuote on toimivampi kuin S-etuauto? 

Millainen rahoitus on toimiva tuotteessa? 

Millä tavoin tuotetta on mahdollista kehittää? 

 

Tutkimuksen tavoitteena on toteuttaa Automaan tarvitsemaa tutkimusta 

yrityksen uudesta rahoitustuotteesta. Tutkimuksesta saatavien tuloksien on 

määrä toimia mukana tuotteen varsinaisessa kehittämisprosessissa ja nii-

den hyödynnettävyys olisi mahdollista siirtää suoraan käytäntöön. 
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2 OSAMAKSURAHOITUS AUTOKAUPASSA 

 

Autokaupassa asiakas saapuu myyjäliikkeeseen tavoitteenaan ostaa joko 

uusi tai vaihtoajoneuvo. Kuluttajan on mahdollista maksaa ostettava ajo-

neuvo kolmella eri maksutavalla. Käteiskaupassa ostaja maksaa ostettavan 

ajoneuvon välittömästi. Ostajan on ollut mahdollista lainata käteiskaupas-

sa toimitettava rahasumma pankista pankkilainana tai säästämillään sääs-

töillä. (Leppiniemi 2009, 143.) Toisena rahoitusvaihtoehtona autokaupassa 

on osamaksurahoitus. Osamaksukaupassa ostettavasta ajoneuvosta tehdään 

osamaksusopimus ostajan ja myyjän välille, jossa kolmantena osapuolena 

toimii rahoitusyhtiö. Kolmas rahoitusmuoto autokaupassa on yksityis-

leasing, jonka osuus tehdyistä autokaupoista on kuitenkin suhteellisen pie-

ni. (Myyjäohje 2012) 

 

Nykypäivän autokaupoista joka kolmas rahoitetaan Automaassa rahoitus-

yhtiön tarjoamalla osamaksulla (Österlund, sähköpostiviesti 22.10.2012). 

Osamaksukauppa on kuluttajalle helppo vaihtoehto ajoneuvonsa rahoitta-

miseksi, sillä erinäisiä vakuuksia ei tarvita. Käsirahaksi riittää usein asiak-

kaan vaihdossa antama vaihtoauto tai vaihtoehtoisesti kymmenen prosen-

tin käteissumma ajoneuvon kokonaishinnasta. (Tomperi 2011, 50.) Osa-

maksukaupassa rahoitusyhtiö rahoittaa myyjän sekä ostajan välillä tehtä-

vän osamaksusopimuksen, joka siirretään rahoitusyhtiölle. (Kontkanen 

2011, 176.) Osamaksuluotto on kertaluotto, joka koskee vain sopimuksen 

määrittelemää esinettä, autokaupassa ajoneuvoa. (Pulkkinen & Holopainen 

2008, 147.) 

 

 

2.1 Osamaksukauppa 

 

Osamaksurahoitus on tyypillinen kulutusluottorahoitus. Osamaksurahoi-

tuksella rahoitetaan tyypillisimmin huonekaluja, kodinkoneita sekä autoja. 

Kertaluottona käytetty osamaksurahoitus on usein pankin omistaman ra-

hoitusyhtiön rahoittama. (Tomperi 2011, 53.) Osamaksukaupassa asiakas 

sopii rahoituksesta myyjän kanssa, jonka jälkeen myyjä siirtää kyseisen 

rahoitettavan osuuden rahoituslaitokselle. Rahoituslaitos puolestaan ryhtyy 

laskuttamaan asiakasta myymästään rahoituksesta sovittujen määräaikojen 

välein. (Pulkkinen & Holopainen 2006, 147.)  

 

Osamaksurahoituksen vakuutena käytetään yleisimmin sovitun suuruista 

käsirahaa tai vaihdossa myytävää tuotetta, kuten asiakkaan autoa. (Kont-

kanen 2011, 176.) Normaalissa osamaksurahoituksessa luottoriski, eli asi-

akkaan kyky maksaa rahoituksen korko sekä erääntynyt pääoma myyjäyri-

tykselle, jää yritykselle, mutta esimerkiksi autokaupassa yritys myy asiak-

kaan kanssa syntyneestä osamaksusopimuksesta aiheutuvan luottoriskin 

rahoitusyhtiölle.  Syntyneeseen luottoriskin myötä myynnin rahoituksen 

lisäpalveluna ovat esimerkiksi reskontra- ja perintäpalvelut. (Uitto 2003, 

13.) 
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2.1.1 Sopimuksen tekeminen 

 

Useat eri rahoitusyhtiöt tarjoavat palveluinaan rahoituspalveluita, jotka 

täydentävät pankkirahoitusta. Rahoitusyhtiöiden voidaankin katsoa syr-

jäyttäneen pankit rahoituspalveluiden tarjonnassa ja ne ovat nykyään osa 

talletuspankkeja. (Tomperi 2011, 54.) Rahoitusyhtiöiden tarjoamien palve-

luiden erilaisia ominaisuuksia ovatkin palvelut, joihin on kytketty mukaan 

kaupan eri osapuolet: ostaja, myyjä ja rahoittaja, muut palvelut, jotka ovat 

valinnaisia asiakkaille tai osa koko rahoituspalvelua sekä kohteet, jotka 

toimivat pääasiallisena rahoituksen vakuutena. (Kontkanen 2011, 174.) 

 

Osamaksukaupalla tarkoitetaan irtaimen esineen kauppaa, jossa kauppa-

hinnan maksu tapahtuu osamaksuerinä, joiden lukumäärä on riippuvainen 

osamaksusopimuskauden kestosta. Lisäehtona osamaksukaupassa on vä-

hintään yhden maksuerän erääntyminen sen jälkeen, kun tuote on luovutet-

tu jo asiakkaalle. (Uitto 2003, 13.) Osamaksukaupassa myyjällä tai rahoi-

tusyhtiöllä on omistusoikeus tai takaisinotto-oikeus tuotteeseen siihen asti, 

kun asiakas on maksanut koko kauppahinnan ostamastaan tuotteesta kor-

koineen ja kuluineen (OsamaksukauppaL 1§).  

 

Osamaksusopimus tehdään myyjäyrityksen ja asiakkaan välillä. Kolman-

tena osapuolena rahoituksessa toimii rahoitusyhtiö, jonka tehtävänä on ra-

hoittaa ostettu tuote, autokaupassa tuotteena toimiva auto. (Tomperi 2011, 

53.) Tehtävien osamaksusopimusten vähimmäismäärä on kaksi kappaletta, 

jossa luovutetaan sekä asiakkaalle että myyjälle tai vastavuoroisesti rahoi-

tusyhtiölle oma kappale. Myyjän saatavaa turvaa aina osamaksurahoituk-

sessa sopimukseen liittyvä omistuksenpidätysehto. (Lindström 2005, 77.)  

 

Osamaksusopimuksen teko on seuraus asiakkaan hyväksymästä tarjouk-

sesta. Autokaupassa asiakkaan koeajettua ajoneuvo, hän on mahdollisesti 

halukas saamaan koeajetusta ajoneuvosta myös tarjouksen. Tarjouksen ol-

lessa mieleinen sekä ostajalle, että myyjälle, syntyy usein sopimus ajoneu-

von ostosta. Asiakkaan hyväksyttyä tarjous, häneltä tiedustellaan halua-

maansa rahoitusmuotoa ajoneuvolle. Vaihtoehtoina autokaupassa ovat kä-

teiskauppa ja osamaksurahoitus sekä yrityksillä mahdollinen leasingrahoi-

tus. (Myyjäohje 2012) Käteiskaupalla tarkoitetaan tilannetta, jolloin kulut-

taja saa omistajuuden ostamastaan tuotteestaan välittömästi itselleen, jos 

hän maksaa tuotteen käteisellä. Osamaksukaupassa puolestaan koko kaup-

pasumma tai rahoitettava osuus rahoitetaan osamaksua käyttäen. Yritysten 

leasing-rahoituksessa rahoitusyhtiö ostaa käyttöomaisuuskohteen, jonka 

yhtiö vuokraa edelleen asiakkaalle. (Pulkkinen & Holopainen 2006, 147.)  

 

Autokaupassa käteiskauppaa käytetään maksumuotona silloin, kun asiak-

kaalla on itsellään jo sovittu kauppasumma käteistä. Yleisemmin asiakas 

on joko säästänyt ajoneuvon hinnan omista varoistaan tai puolestaan lai-

nannut käteissumman pankista luottona. Käteiskaupassa ajoneuvon omis-

tajuus siirtyy suoraan asiakkaan nimiin, kun puolestaan osamaksukaupassa 

rahoitusyhtiö rekisteröidään ajoneuvon omistajaksi ja osamaksun hakija 

ajoneuvon haltijaksi. (Liite 1) Autokaupassa asiakkaan valittaessa osa-

maksurahoitus ajoneuvonsa rahoitusmuodoksi, asiakas toimittaa autoliik-

keelle joko käsirahan, jonka on määrä olla kymmenen prosenttia ajoneu-
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von kauppahinnasta tai vaihtoehtoisesti vaihdossa annettavan ajoneuvon-

sa, jonka hyvityshinnan on määrä olla kymmenen prosenttia tai enemmän 

ostettavan ajoneuvon kauppahinnasta. Ajoneuvon kauppahinnasta rahoitet-

tavan osuuden selvittyä, rahoitettavasta osuudesta tehdään rahoitushake-

mus asiakkaan tiedoilla. (Myyjäohje 2012) 

 

Rahoitushakemukseen vaaditaan asiakkaan henkilötiedot, työsuhteen al-

kamispäivä, kesto sekä tieto määräaikaisuudesta tai vakituisuudesta. Näi-

den lisäksi rahoitushakemukseen täytetään tiedot asiakkaan asumismuo-

dosta sekä kuukausittaisista bruttotuloista. Alimpana rahoitushakemukses-

sa sijaitsee tiedot rahoituksen kohteesta, ostettavasta ajoneuvosta eriteltynä 

merkki, malli, ajokilometrit, alustanumero sekä tyyppikoodi. (Asiakkaan 

tunnistaminen ja todentaminen 2009)  

 

Rahoitushakemuksessa on myös tiedot mahdollisesta etukäteen toimitetta-

vasta käsirahasta tai vaihtoehtoisesti vaihdossa tulevasta ajoneuvosta. (Lii-

te 2) Näiden tietojen pohjalta rahoitushakemus lähetetään määrättyyn ra-

hoitusyhtiöön rahoituspäätöksen hakemiseksi. Rahoitushakemus käsitel-

lään rahoitusyhtiössä joko manuaalisesti tai automaattisesti, jolloin tieto 

rahoitushakemuksen hyväksymisestä tai hylkäämisestä saapuu automyy-

jälle. (Rahoituksen ohje 2009) Tilanteessa, jolloin asiakkaan rahoitusha-

kemus käsitellään hyväksytysti rahoitusyhtiössä, voidaan hyväksytyn ra-

hoituspäätöksen saavuttua asiakkaalle luoda kauppa- sekä osamaksusopi-

mukset rahoitettavasta ajoneuvosta. (Myyjäohje 2012) 

 

Ennen osamaksusopimuksen tekoa asiakkaan ja rahoitusyhtiön välille, tar-

vitsee ajoneuvosta tehdä kauppasopimus. Kauppasopimuksesta ilmenee 

asiakkaan henkilötiedot, ostettava ajoneuvo, mahdollinen vaihtoajoneuvo, 

vakuutustiedot sekä kauppahinta ajoneuvosta, rahoitettavan osuuden suu-

ruus sekä mahdollinen käsiraha. (Liite 3) Kauppasopimukseen tarvitaan 

myös asiakkaan ja myyjän allekirjoitukset. (Myyjäohje 2012) 

 

Ostajan, myyjän ja rahoitusyhtiön välisestä osamaksusopimuksesta tulee 

ilmetä samat tiedot kuin ostettavan ajoneuvon kauppasopimuksesta sekä 

tiedot osamaksusuunnitelmasta. Osamaksusuunnitelma koostuu valitusta 

lyhennystavasta, osamaksuerien lukumäärästä ja erien suuruudesta, erien 

maksupäivistä, viimeisestä erästä, poikkeavuuksista sekä koron suuruudes-

ta. (Liite 4) Osamaksukauppaan sisältyy aina rahoitettavan ajoneuvon 

kauppasumman lisäksi myös rahoitusyhtiön perimä korko myöntämästään 

rahoituksesta sekä luottosuhteen perustamiskustannukset että tilinavaus ja 

-käsittelymaksut. Autoliikkeet ja rahoitusyhtiöt tarjoavat usein erilaisia 

korkotarjouksia ja maksuaikamahdollisuuksia yhteistyön merkeissä. 

(Myyjäohje 2012)  

 

Osamaksurahoituksessa on mahdollista olla kaksi eri ostajaa tai/sekä yksi 

haltija. Rahoitettavan osuuden maksuvelvollisia osamaksurahoituksessa 

ovat sopimuksessa esiintyvät ostajat, jolloin haltija on vapautettu maksu-

velvollisuudestaan. (Myyjäohje 2012) Ajoneuvon rahoitusmääräajan ajak-

si ajoneuvon omistajaksi on rekisteröity rahoittava rahoitusyhtiö ja halti-

jaksi ajoneuvon ostaja. Tilanteessa, jolloin osamaksurahoituksen ostajana 

on useampi kuin yksi ostaja, myös muut ostajat rekisteröidään ajoneuvon 
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haltijoiksi. Muun haltijan tai käyttäjän ollessa osana osamaksurahoitusta, 

myös heistä rekisteröidään ajoneuvon haltijoita osamaksurahoituksen osta-

jien kaltaisesti. Tällöin haltija on samanarvoinen ajoneuvon rekisteriotteel-

la verrattuna ajoneuvon ostajaan, joka toimii myös ajoneuvon maksajana. 

(Omistajan ja haltijan ikä- ja osoitetarkistukset 2007.) 

 

 

2.1.2 Sopimusehdot 

 

Sopimusten tekemisestä esitetään säädökset oikeustoimilain 1. luvussa. 

Oikeustoimilain säädökset ovat tahdonvaltaisia, jolloin oikeustoimen teki-

jät ovat oikeutettuja sopimaan tai määräämään toisinkin kuin oikeustoimi-

lain säädökset edellyttävät toimimaan. Kyseinen laki on mahdollista syr-

jäyttää noudatettavalla kauppalailla tai muulla tavalla. (Suojanen, Savolai-

nen & Vanhanen 2008, 60.)  

 

Sopimus syntyy, kun myyjä on antanut kohteesta yksilöidyn, pätevän tar-

jouksen, johon on saatu ostajalta tarjouksen mukainen, hyväksyvä, pätevä 

vastaus oikeassa ajassa. Jos ostajan vastaus puolestaan on kielteinen, tar-

jous raukeaa. Usein esiintyvä vaikeneminen tulkitaan myös kielteiseksi 

vastaukseksi. (OikTL 1:3§) Ostajan on myös mahdollista tehdä myyjälle 

vastatarjous, jolla tarkoitetaan tarjousta, joka tulee myöhässä tai sitä on 

muutettu muutetuin ehdoin. Vastatarjouksen myötä alkuperäinen tarjous 

raukeaa, jonka seurauksena sopimusta ei synny. Myyjällä on mahdollisuu-

tena hyväksyä vastatarjous tai antaa ostajalle vastatarjouksen vastatarjous. 

Toisen osapuolen hyväksyessä vastatarjous, sopimus syntyy ostajan ja 

myyjän välille. (Suojanen, ym. 2008, 63.) 

 

Autokaupassa käytettävät sopimukset ovat vakiosopimuksia (Myyjäohje 

2012). Vakiosopimukset voivat olla osittain tai kokonaan etukäteen pai-

nettuja lomakesopimuksia tai alan yleisiä sopimusehtoja, joihin viitataan 

sopimuksessa ja jotka liitetään sopimukseen. (Suojanen, ym. 2008, 60.) 

Autokaupan vakiosopimukset ovat Autoalan Keskusliitto Ry:n määritte-

lemiä valmiita sopimuspohjia, joihin pätevät autokaupan tilaus- ja kauppa-

sopimusehdot. Ajoneuvojen osamaksukaupassa käytetään myös Autoalan 

Keskusliitto Ry:n muodostamia vakiosopimuksia, jotka kantavat nimeä 

osamaksusopimus. Autokaupan osamaksusopimuksissa noudatetaan osa-

maksukaupan sopimusehtoja. (Myyjäohje 2012) 

 

Osamaksusopimusehdot autokaupassa on määritelty kuluttajansuojalain 

pohjalta ja ehdoissa noudatetaan myös myyjän ja ostajan välisessä suh-

teessa 1.1.2004 voimaantulleita Autoalan kuluttajaneuvottelukunnan laa-

timia autokaupan tilaus- ja kauppasopimusehtoja. Osamaksukaupan sopi-

musehdot sisältävät 14 eri alakohtaa eriteltyinä, joita ovat rahoitus- ja 

kauppaehdot, sopimuksen panttaus ja siirto, omistusoikeus, korko ja palk-

kiot, ajoneuvon hallinta ja kunnossapito, vakuutukset, rekisteröinti, kulut-

tajaostajan oikeus peruuttaa sopimuksen mukainen luotto ja liitännäisso-

pimuksen raukeaminen, ennenaikainen maksu, maksuohjelman muuttami-

nen ja lyhennystaulukko, maksun laiminlyönnin ja ostajan muun sopimus-

rikkomuksen seuraamukset, viivästyskorko ja perimiskulut, takaisinosto ja 

tilitys, maksuhäiriömerkintä, ostajan yhteys- ja luottotiedot, myyjän ja luo-
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tonantajan vastuu virhetilanteessa, erimielisyyksien ratkaisu sekä valvon-

taviranomainen. (Auton osamaksuehdot 2008) 

 

Rahoitus- ja kauppaehdoissa kuluttajalle annetaan tiedoksi lait, joiden 

pohjalta osamaksukaupan sopimusehtoja sovelletaan sekä ilmoitetaan mil-

loin ehtoja sovelletaan vain silloin, kun kaupassa ostajaosapuolena on ku-

luttaja (KuluttajansuojaL 6a§7). Sopimuksen panttauksessa ja siirrossa 

myyjällä on oikeus siirtää ja pantata kaikkine oikeuksineen kolmannelle 

osapuolelle, joka osamaksurahoituksessa on rahoitusyhtiö. Sopimuksen 

siirrosta tulee kuitenkin ilmoittaa aina ostajalle. Myös ostajan oikeudet 

siirtää ja luovuttaa sopimus kielletään sopimusehtoihin perustuvien lakien 

nojalla. Omistusoikeudessa myyjä pidättää oikeudet kaupan kohteen omis-

tamisesta itselleen kaikkine lisävarusteineen siihen asti, kunnes ostaja on 

maksanut kauppahinnan ja huolehtinut muut maksuvelvoitteet kokonai-

suudessaan. (Auton osamaksuehdot 2008) 

 

Osamaksukaupan sopimusehtojen mukaan osamaksukaupan korko on 

kiinteä, jollei kaupanteon yhteydessä ole sovittu muuta. Sopimusehtojen 

korko ja viivästyskorko -kohdassa määrätään myös mahdollisen viivästys-

koron suuruuden määräytymisperiaatteista. Ostaja on velvollinen pitämään 

ostetusta ajoneuvosta huolta ja korjaamaan sitä vaadittavien toimenpitei-

den mukaan, jos toimenpiteisiin nähdään aihetta. Ostotilanteessa ostaja si-

toutuu ottamaan ajoneuvolleen lakiin perustuvat vakuutukset sekä pitä-

mään ne voimassa määrätyn osamaksusopimuksen ajan. (Auton osamak-

suehdot 2008)  

 

Osamaksusopimuksen synnyttyä ajoneuvon omistaja tai hänen määrää-

mänsä muu henkilö on velvollinen rekisteröimään osamaksulla ostetun 

ajoneuvon sopimuksen määräämällä tavalla. Ostajalla on oikeus maksaa 

niin halutessaan koko luotto myyjälle tai rahoitusyhtiölle ennakkoon. En-

nakkoon maksetusta luotosta on kuitenkin mahdollisuus periä myyjän tai 

rahoitusyhtiön toimesta korvaus. (Uitto 2003, 51.) 

 

Sopimusehtojen nojalla ostajan laiminlyödessä maksuvelvollisuutensa, on 

myyjä oikeutettu vaatimaan ajoneuvon luovuttamista takaisin. Maksuvii-

västykseen johtuneet syyt on kuitenkin myyjäosapuolen toimesta otettava 

huomioon ajoneuvon takaisin perinnässä. (Uitto 2003, 55.) Ostajan yhte-

ys- ja luottotietojen osalta myyjä on oikeutettu tarkastamaan ostajan hen-

kilö- ja yhteystiedot sekä tarvittaessa hankkimaan ostajan luottotiedot. Jos 

ostaja laiminlyö maksunsa, on myyjällä oikeudet ilmoittaa tiedot maksun 

laiminlyönnistä luottotietorekisteriin. (Uitto 2003, 57.) Erimielisyystilan-

teessa on mahdollisuus saattaa riita-asia kuluttajariitalautakunnan käsitel-

täväksi, jos sitä ei voida osapuolten välisillä neuvotteluilla ratkaista. (Au-

ton osamaksuehdot 2008) 

 

 

2.1.3 Oikeuskelpoisuus 

 

Oikeuskelpoisuus on kelpoisuus olla oikeussubjektina. Oikeussubjekti voi 

olla joko fyysinen eli luonnollinen henkilö tai juridinen henkilö eli yhtei-

sö. (Suojanen, ym. 2008, 48.) Oikeussubjektille voi kuulua oikeuksia ja 
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velvollisuuksia. Luonnollinen henkilö on syntymästään kuolemaansa oi-

keuskelpoinen. (Saarnilehto 2002, 25.) Juridisen henkilön oikeussubjekti-

suuden määrittää laki tai tapa. Luonnollisen henkilön oikeuskelpoisuus on 

suppeampi kuin juridisen henkilön. (Andström 2003) 

 

Oikeussubjektilla on mahdollisuus olla oikeussuhteen osapuolena. Oikeus-

subjektin ollessa oikeuskelpoinen, hänen on mahdollista olla oikeuksien 

subjektina ja velvollisuuksien kantajana. (Suojanen, ym. 2008, 49.) Jotta 

oikeussubjektin on mahdollista tehdä itsenäisiä kauppoja, ottaa velkaa ja 

tehdä oikeustoimia, hänen tulee olla oikeustoimikykyinen. Täysivaltaisuu-

della oikeustoimikykyisyydellä tarkoitetaan rajoittamattoman oikeustoi-

mikykyisyyttä. (Saarnilehto 2002, 26.) Jos henkilö on vajaavaltainen, hä-

nellä ei ole oikeustoimikykyä. Vajaavaltaisia ovat vajaavaltaiset tai hol-

hottavaksi julistetut. Vajaavaltaisella henkilöllä ei ole oikeuksia tehdä oi-

keustoimia ilman edunvalvojaansa. (Andström 2003) 

 

Autokaupan osamaksurahoituksessa ajoneuvon ostaja voi olla joko luon-

nollinen henkilö tai juridinen henkilö. Jotta ostajan on mahdollista tehdä 

myyjän kanssa osamaksurahoitus ostamaansa ajoneuvoon, hänen tulee olla 

oikeustoimikykyinen. Ostajan ollessa täysvaltainen oikeustoimikyvyltään, 

hänen on mahdollista ostaa ajoneuvo itse. Vajaavaltainen ostaja puoles-

taan tarvitsee autokaupan tehdäkseen edunvalvojan, joka on koko kaupan 

teon ajan valvomassa ostajan etua. Osamaksurahoitusta ei ole mahdollista 

tehdä vajaavaltaisen henkilön kanssa, jollei hänellä ole edunvalvojaa mu-

kanaan. (Myyjäohje 2012)  

 

Autokaupassa ajoneuvoa ei ole mahdollista rekisteröidä ajoneuvoa alaikäi-

sen eli vajaavaltaisen oikeussubjektin nimiin, ellei ajoneuvon haltijaksi re-

kisteröidä henkilöä, jolla on kyseisen ajoneuvon ajoon tarkoitettu ajokortti. 

(Omistajan ja haltijan ikä- ja osoitetarkistukset 2007) Myös osamaksura-

hoituksessa osamaksusopimuksiin on merkittävä haltijaksi täysi-ikäinen 

henkilö, jolla on kyseiseen ajoneuvoon tarkoitettu ajokortti. (Uitto 2003, 

27.) 

 

 

2.1.4 Asiakkaan tunnistaminen 

 

Ennen osamaksurahoituksen syntymistä, myyjän on määrä tunnistaa asia-

kas luottohakemusta haettaessa. Asiakkaan tunnistamisella tarkoitetaan 

menettelytapoja, joiden avulla myyjä ja rahoitusyhtiö varmistuvat asiak-

kaan henkilöllisyydestä. Tunnistamisen avulla varmistutaan asiakkaan 

taustoista ja toiminnasta siltä osin kuin syntyvä asiakassuhde edellyttää. 

(Standardi 2.4 Asiakkaan tunnistaminen ja tunteminen 2008) Säädöksien 

mukaan valvottava on vastuussa asiakkaan tunnistamisesta. Asiakas voi-

daan tunnistaa joko valvottavan toimesta tai käyttää asiamiestä. Jos asiak-

kaan tunnistamisessa käytetään asiamiestä, tulee asiamiehen käyttää sopi-

via menettelytapoja sekä noudattaa valvottavan ohjeita. (Asiakkaan tunnis-

taminen ja todentaminen 2009) 

 

Asiakkaan tunnistamisella pyritään estämään rahanpesu sekä terrorismira-

hoitus. Tunnistamisen periaatteet perustuvat kansainvälisiin suosituksiin ja 
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standardeihin. Finanssialan Keskusliitto on määrännyt ohjeet, joiden poh-

jalta asiakas tulee tunnistaa myyjäliikkeessä, joka tarjoaa rahoitusta asiak-

kailleen. Jos asiakkaan tunnistaminen epäonnistuu tai se on muutoin mah-

dotonta, ei rahoittaja voi luvata myöntävää rahoituspäätöstä asiakkaalle. 

(Rahoituksen ohje 2009) Asiakkaan tunnistamisessa on mahdollista erot-

taa kaksi eri toimenpidettä: asiakkaan tunnistaminen ja todentaminen. 

Tunnistamisella tarkoitetaan asiakkaan henkilöllisyyden selvittämistä nii-

den tietojen pohjalta, jotka asiakas on toimittanut tunnistajalle. Todenta-

misessa puolestaan asiakkaan henkilöllisyys varmistetaan voimassaolevis-

ta ja virallisista lähteistä. (Asiakkaan tunnistaminen ja todentaminen 2009) 

 

Asiakas on tunnistettava sekä henkilöllisyys todennettava ennen asiakas-

suhteen aloittamista tai viimeistään ennen kuin asiakkaalla on mahdolli-

suuksia liiketoiminnan varoihin. Osamaksurahoituksen lisäksi asiakas on 

tunnistettava silloin, kun kyse on vähintään 15 000 euron suuruisesta kä-

teiskaupasta. (Standardi 2.4 Asiakkaan tunnistaminen ja tunteminen. 2008) 

Jos asiakaskohtaamiset ovat toistuvia, tulee myyjän tai rahoitusyhtiön tar-

kistaa myös aiempi tunnistus. (Rahoituksen ohje 2009) Asiakkaan tunnis-

tus sekä todentaminen ovat dokumentoimisen alaisia toimenpiteitä. Asiak-

kaan tunnistus tulee dokumentoida sillä tavoin, että tulevaisuudessa on 

mahdollista tarkistaa, kuinka asiakas on tunnistettu ja mitä asiakirjoja tun-

nistamiseen on käytetty. (Asiakkaan tunnistaminen ja todentaminen 2009)  

 

Myyjäliikkeen tunnistettaessa asiakasta, tarvitaan tunnistamiseen asiak-

kaan nimi, syntymäaika ja henkilötunnus. Henkilötunnusta todentaessa, 

tarvitaan käytettävästä asiakirjasta yksilöintitieto, joka koostuu asiakirjan 

nimestä, numerosta tai muusta tunnistetiedosta, kuten myöntämispäivästä 

ja voimassaoloajasta sekä asiakirjan myöntäjästä. Asiakkaan ollessa ulko-

maalainen, on edellä mainittujen tietojen lisäksi saatava tieto asiakkaan 

kansalaisuudesta sekä matkustusasiakirjasta. (Asiakkaan tunnistaminen 

2010)  

 

Tunnistamisen yhteydessä on selvitettävä myös PEP-tieto (Politically Ex-

posed Person). PEP-tiedolla tarkoitetaan poliittisesti vaikutusvaltaista 

henkilöä tai tämän kumppania, perheenjäsentä tai vastaavaa. Yleisesti 

PEP-henkilö toimii merkittävässä tehtävässä toisessa valtiossa. Työnimike 

poliittisesti vaikutusvaltaisella henkilöllä on yleisesti ministeri, valtion-

päämies, parlamentin jäsen, suurlähettiläs tai oikeuslaitoksen jäsen. (Asi-

akkaan tunnistaminen ja todentaminen 2009) PEP-tieto tulee merkitä ra-

hoitusasiakirjoihin sille varattuun kohtaan (Rahoituksen ohje 2009). Hen-

kilöllisyyden todentamisessa on mahdollista käyttää seuraavia asiakirjoja: 

ajokortti, poliisin viranomaisen myöntämä henkilökortti, passi tai kuvalli-

nen KELA-kortti. Puolestaan tunnistajan on käytettävä tunnistamisessa 

täydellistä nimeään. (Asiakkaan tunnistaminen 2010) 

 

 

2.1.5 Osamaksun laskentarakenne 

 

Osamaksusopimuksen rahoitusmuotona toimii osamaksurahoitus. Kysei-

nen rahoitus koostuu kahdesta osasta, käteismaksunosuudesta ja rahoitet-

tavasta osuudesta. Käteismaksuosuus ja rahoitettava osuus muodostavat 
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luottohinnan. Käteismaksuosuus on kaupanhinnan osa, jonka asiakas mak-

saa kaupantekohetkellä. (Leppiniemi 2009, 143.) Rahoitettava osuus on 

osa, jolle kuluttajalle annetaan maksuaikaa. Osamaksurahoituksessa mak-

setaan kuukausittain määrätyn suuruinen erä luotosta takaisin luotonanta-

jalle. (Pulkkinen & Holopainen 2006, 147.)  

 

Osamaksuerä lasketaan yleensä annuiteettiperiaatteella. Annuiteetilla tar-

koitetaan tasaerää, jolloin kaikki takaisinmaksuerät ovat samansuuruisia 

lainan myöntöhetkellä sekä lainan takaisinmaksuaika on tarkoin määritet-

ty. (Leppiniemi 1993, 129.) Osamaksurahoituksessa annuiteettiin lisätään 

myös lainan hoito- ja käsittelymaksut. Vakuutena osamaksurahoituksessa 

käytetään rahoitettavaa tuotetta, jolloin muita vakuuksia kauppaan ei tarvi-

ta. (Pulkkinen & Holopainen 2006, 148.) Osamaksukaupassa ilmoitettava 

rahoituksen korko ei vastaa todellista vuosikorkoa. Todellisen vuosikoron 

ja ilmoitetun koron ero ei ole yleensä suuri. Todellinen vuosikorko on 

mahdollista laskea korkolaskuun perustuvalla kaavalla. (Pulkkinen & Ho-

lopainen 2006, 149.) Monet rahoitusyhtiöt tarjoavat mahdollisuutena ku-

luttajille erilaisia laskureita, joiden avulla on mahdollista vertailla eri ra-

hoituskohteiden annuiteetteja. (Lainalaskuri 2012) 

 

Maksuerien suuruuteen vaikuttavat aina laina-aika sekä koron suuruus. 

(Martikainen 1998, 21.) Maksueristä sovitaan osamaksusopimusta tehdes-

sä myyjän kanssa, jolloin maksuerien suuruutta on mahdollisuus muuttaa 

muuttamalla toimitettavan käsirahan suuruutta sekä maksuerien määrää eli 

laina-aikaa. Koron suuruuden määräävät rahoitusyhtiöt. (Leppiniemi 1993, 

128.)  

 

 

2.1.6 Rahoitustavat 

 

Autorahoituksen osamaksurahoituksessa on mahdollista käyttää kahta eri-

laista osamaksurahoitustapaa. Kyseisiä tapoja ovat luotottaminen ja dis-

konttaaminen. Luototuksessa rahoitusyhtiölle siirretään myyjän toimesta 

osamaksusopimus. Osamaksusopimuksen avulla myyjä on oikeutettu nos-

tamaan luottoa aiemmin sovitun limiitin rajoissa. Luotottamisessa myyjän 

velvollisuus on maksaa luotosta korkoa rahoitusyhtiölle. (Kontkanen 

2011, 176.) Diskonttaamisessa lasketaan tulevan rahavirran nykyarvo 

(Pulkkinen ja Holopainen 2006, 72). 

 

Osamaksukaupan diskonttaamismenettelyssä rahoitusyhtiö tilittää osa-

maksusopimukseen perustuvan saatavan etukäteen myyjälle. Tilitettävästä 

saatavasta on vähennetty rahoitusyhtiön koko laina-ajalta perittävä korko 

sekä muut rahoituksesta aiheutuvat kulut. Autorahoituksen osamaksura-

hoituksen molemmat rahoitustavat lyhentävät myyjän saamaa lainaa osta-

jan suorituksilla. (Pulkkinen ja Holopainen 2006, 176.) 

 

 

2.1.7 Kuukausierät 

 

Osamaksukaupassa ostaja sitoutuu maksamaan ajoneuvoa takaisin kuu-

kausittain, sopimuksessa sovituin kuukausierin (Tomperi 2011, 50). Kuu-
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kausierät ovat pääsääntöisesti yhtä suuria, ainoastaan korkokulut mahdol-

lisesti aiheuttavat korkopoikkeamaeriä osamaksujen maksuun. Kuukau-

sierien määrä on riippuvainen sovitusta laina-ajasta. (Asiakkaan tunnista-

minen ja todentaminen 2009) Maksuväli on ajoneuvon osamaksukaupassa 

yksi kuukausi, jollei toisin sovita. (Rahoituksen ohje 2009)  

 

Asiakkaan allekirjoitettua osamaksusopimukset autokaupassa, rahoitusyh-

tiö lähettää ostajalle kotiin maksulomakkeet osamaksun takaisinmaksua 

varten. Asiakas maksaa kuukausittain sovitun osamaksuerän rahoitusyhti-

ön pankkitilille sovittuna kuukauden päivänä. (Uitto 2003, 13.) Myös 

maksupäivä on sovittavissa myyjän ja rahoitusyhtiön kanssa osamaksuso-

pimusta tehdessä. Yleisesti ottaen maksupäivä määräytyy osamaksusopi-

muksen tekopäivän mukaisesti tasan kuukauden päähän osamaksusopi-

muksen tekopäivästä. (Myyjäohje 2012) 

 

Ostajan on mahdollista maksaa koko osamaksusopimuksen haluttuna 

ajankohtana takaisin osamaksukaupan sopimusehtojen nojalla. Ostajan on 

tällöin etukäteen ilmoitettava ennenaikaisesta maksusta rahoitusyhtiölle ja 

rahoitusyhtiön on mahdollisuus periä ostajalta korvaus luoton ennenaikai-

sesta maksusta. (Pulkkinen & Holopainen 2008, 148.) Ostajalla ja rahoi-

tusyhtiöllä on mahdollisuus sopia myös osamaksu maksuohjelman tai 

muun osamaksusopimusehdon muuttamisesta kesken osamaksusopimuk-

sen laina-ajan. Rahoitusyhtiöllä on myös tällöin oikeus periä korvaus mak-

suohjelman tai sopimusehtojen muuttamisesta. (Auton osamaksuehdot 

2008) 

 

 

2.2 Sopimuksen päättyminen 

 

Autokaupassa osamaksusopimus päättyy, kun ostaja on maksanut koko 

lainasumman takaisin luotonantajalle, jolloin rahoitusyhtiön pidättämä 

omistusoikeus ajoneuvoon raukeaa ja omistusoikeus siirtyy luotonmaksa-

jalle, ostajalle. (Leppiniemi 2000, 129) Sopimuksen päättyessä ja ostajan 

maksettua lainasumma kokonaisuudessaan luotonantajalle, luotonantaja 

luovuttaa ajoneuvon rekisteriotteen ilmoitusosan ostajalle, jolloin ostaja 

rekisteröi ajoneuvon omistajaksi haluamansa henkilön, joka yleisesti otta-

en on ostaja itse. (Auton osamaksuehdot 2008) Osamaksusopimuksen on 

mahdollista päättyä myös tilanteessa, jolloin ostaja laiminlyö osamaksuso-

pimuksen mukaiset maksusuoritukset, jolloin rahoitusyhtiö perii osamak-

susaatavansa ottamalla osamaksuesineen omistajuusoikeuden takaisin it-

selleen. (Uitto 2003, 13.) 

 

 

2.2.1 Jäännösvelka 

 

Jäännösvelalla tarkoitetaan osamaksuvelan suuruutta, joka ostajalta on vie-

lä maksamatta. Ostaja maksaa osamaksurahoitustaan kuukausittain suori-

tettavilla erillä takaisin rahoitusyhtiölle, joka on myöntänyt luoton kulutta-

jalle. (Uitto 2003, 73.) Jäännösvelan suuruus on mahdollista selvittää ra-

hoitusyhtiöltä sekä myyjän että ostajan toimesta niin halutessaan. (Asiak-

kaan tunnistaminen ja todentaminen 2009) 
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Yleisesti jäännösvelka selvitetään tilanteissa, jolloin ostaja on epätietoinen 

jäljellä olevan velan suuruudesta. Ajoneuvoa myytäessä jäljellä oleva 

jäännösvelka ei ole este osamaksulla ostetun ajoneuvon myymiselle tai 

vaihtamiselle toiseen ajoneuvoon. Ostajan myydessä tai vaihtaessa ajo-

neuvo toiseen ajoneuvoon, myyjäliike selvittää rahoitusyhtiöstä jäljellä 

olevan velan määrän ja merkitsee summan sekä rahoitusyhtiön kauppa- tai 

ostosopimukselle. (Asiakkaan tunnistaminen 2010) 

 

Myyjän hyvittämä summa ostajalta ostettavasta ajoneuvosta ei kuitenkaan 

välttämättä ole suoraan verrannollinen jäljellä olevaan jäännösvelkaan. 

Ajoneuvon kunto ja ikä vaikuttavat hyvityssummaan merkittävästi. Hyvi-

tyssumman on myös mahdollista olla suurempi kuin ostajan jäljellä olevan 

jäännösvelan. Tilanteissa, jolloin ostaja on maksanut ajoneuvonsa osa-

maksuvelkaa suurilla erillä takaisin, on hyvityssummakin yleisesti suu-

rempi kuin jäännösvelka. (Asiakkaan tunnistaminen 2010) 

 

Myyjäliike maksaa ostajan myymän ajoneuvon jäännösvelan rahoitusyhti-

ön tilille, jolloin omistusoikeus ostettuun ajoneuvoon siirtyy myyjäliik-

keelle (Myyjäohje 2012). Rahoitusyhtiö lähettää postitse myyjäliikkeelle 

kyseisen ajoneuvon rekisteriotteen ilmoitusosan ja rekisteröi ajoneuvon 

omistajaksi näin ollen itsensä. (Omistajan ja haltijan ikä- ja osoitetarkis-

tukset 2007) Ajoneuvon jäljellä oleva jäännösvelka ei siis ole este ajoneu-

von myymiselle tai vaihtamiselle toiseen ajoneuvoon. (Asiakkaan tunnis-

taminen 2010) 

 

 

2.2.2 Sopimuksen purkaminen 

 

Osamaksusopimus perutaan ostajan ja rahoitusyhtiön välillä syistä, jotka 

yleisesti koskevat maksulaiminlyöntiä tai sosiaalista suoritusestettä. 

(Tomperi 2011, 55.) Ostajan laiminlyödessä osamaksusopimuksen velvoit-

tavat maksusuoritteet, siirtyy rahoitusyhtiölle oikeus esineen, autokaupas-

sa ajoneuvon, takaisinottoon. (Uitto 2003, 42.) Lainsäädännön nojalla so-

pimuksen purkaminen vaatii aina olennaisen sopimusrikkomuksen. Sopi-

muksen purkamismahdollisuuksia on pyritty rajoittamaan niiltä osin, jois-

sa sopimuksen purkaminen vaikuttaa haitallisesti ostajan arkielämän vaa-

timiin tärkeisiin intresseihin, kuten ajoneuvokaupassa ajoneuvon tarpeelli-

suus. (Tomperi 2011, 55.) Purkamisoikeutta on kavennettu rajoittamalla 

purkamisen toimeenpano vain lyhyelle aikavälille purkamisperusteen il-

maantumisesta. Purkamisen rajoittamiseen on myös käytetty varoituksen 

vaatimista, jolloin sopimuksen mahdollisesta purkamisesta tarvitsee lähet-

tää ostajalle varoitus ennen sopimuksen varsinaista purkua. (Hemmo 2006, 

510.) 

 

Sopimuksen purkamisen syynä on usein ostajan maksulaiminlyönti. Osta-

jan vähäinen maksulaiminlyönti ei kuitenkaan välittömästi johda myyjän 

tai rahoitusyhtiön oikeuteen periä saatavansa heti takaisin. (Tomperi 2011, 

55.) Jos ostajan maksu on vähintään 14 päivää myöhässä maksueräpäiväs-

tä ja maksamatta jäänyt rahamäärä on vähintään kahdeskymmenesosa tai 

koko jäännössaatava sopimuksen kokonaissummasta, on rahoitusyhtiöllä 
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oikeus ryhtyä perimään takaisin saatavaansa sekä mahdollisesti purkaa 

luottosopimus. (Uitto 2003, 42.) Ostajan maksulaiminlyöntiä kutsutaan 

suoritushäiriöksi. Suoritushäiriö on myös sopimusrikkomus, kun sopimuk-

sen määräämä suoritus ei jostakin syystä toteudu. Suoritus katsotaan vir-

heelliseksi silloin, kun se poikkeaa epäedullisella tavalla siitä, johon sopi-

muksessa suorittaja eli ostaja on sitoutunut. (Saarnilehto 2002, 182.) 

 

Maksulaiminlyönnin suorituksen odotusaikana ostajalla katsotaan olevan 

oikeus maksaa viivästynyt maksu koska tahansa. Eräpäivän jälkeiseltä 

ajalta ostaja on velvoitettu maksamaan sopimusehtojen mukaista viiväs-

tyskorkoa. (KorkoL 3§) Myyjän tai rahoitusyhtiön takaisinotto-oikeus al-

kaa osamaksuerän eräpäivän jälkeisestä päivästä. Jos myyjä kuitenkin ot-

taa vastaan ostajalta myöhästyneen maksusuorituksen, myyjän takaisinot-

to-oikeus lakkaa. Myyjällä ei kuitenkaan ole velvollisuutta ottaa vastaan 

ostajan myöhästynyttä maksua. (Uitto 2003, 42.) Kuluttaja eli ostaja on 

lain mukaan oikeutettu maksamaan viivästyneen maksusuorituksensa sii-

hen saakka, kunnes myyjä vetoaa takaisinotto-oikeuteensa. (Auton osa-

maksuehdot 2008) 

 

Ajoneuvon takaisin ottamiseen oikeutetuksi viivästyneen maksun määräk-

si katsotaan sen maksuerän tai maksuerien suuruus, jonka tai jotka ostaja 

on laiminlyönyt maksamattomuudellaan. Viivästyneeseen maksuun on 

mahdollista lisätä korko luottoajalta sekä mahdollinen viivästyskorko. 

Viivästyneiden maksuerien yhteismäärän ollessa vähintään 10 % koko 

osamaksuhinnasta, on myyjällä oikeus tavaran, autokaupassa ajoneuvon, 

takaisinottoon. Jos maksueriä on maksamatta vähintään kaksi erää, riittää 

että erien yhteissumma on vähintään 5 % koko osamaksuhinnasta. Kaikki-

en osamaksuerien ollessa erääntyneet on myyjällä oikeus takaisinottoon 

huomioimatta erien yhteismäärää. (Uitto 2003, 43.) 

 

Saatavien perinnän apukeinona käytetään perintää, jolloin ulkopuolinen 

taho, kuten perintätoimisto, ryhtyy perimään saatavia ostajalta. Perinnällä 

tarkoitetaan kaikkia niitä toimenpiteitä, joissa tarkoituksena on saada 

erääntynyt saatava takaisin myyjälle velallisen vapaaehtoisesto suoritta-

mana. (PerintäL 1§) Perintälakia ei kuitenkaan sovelleta tilanteissa, jolloin 

myyjä käyttää takaisinotto-oikeuttaan eikä vaadi ostajalta maksusuoritusta 

erääntyneistä maksuista samalla (Uitto 2003, 46). 

 

Perintätoimiston lähettäessä lasku saatavien perinnästä, on ostajalla aikaa 

maksaa erääntynyt maksu annettuun eräpäivään mennessä. Tällöin myyjäl-

lä ei ole oikeutta takaisinottoon, jos ostaja suorittaa erääntyneet maksut 

eräpäivään mennessä. Perintätoimiston on mahdollista antaa ostajalle 

myös uusi maksusuunnitelma erääntyneiden maksujen maksuun. Maksu-

aika ja maksusuunnitelma ovat sitovia myös myyjää kohtaan. (Uitto 2003, 

46.) 

 

Maksujen viivästymisessä ei välttämättä ole kyse ostajan varattomuudesta. 

Sosiaaliset esteet, kuten sairaus tai työolosuhteiden muutos voivat olla 

syynä ostajan maksuviivästymiselle. Sosiaalisella suoritusesteellä tarkoite-

taan tilannetta, jolloin ostajan maksukyvyn heikkeneminen on seuraus en-

nalta arvaamattomasta tilanteesta tai tapahtumasta. (Uitto 2003, 46.) Olo-
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suhteiden muutoksen seurauksena sopimus ei enää välttämättä hyödytä 

sopijapuolta tai se on muuttunut epäedullisemmaksi toiselle sopijaosapuo-

lelle. Tällaisessa tilanteessa tapahtunut poikkeus ei vaikuta suoraan sopi-

muksen sitovuuteen. Sopijaosapuolet voivat tehdä uuden sopimuksen tai 

tehdä muutoksia voimassaolevaan sopimukseen ja sen ehtoihin. (Saarni-

lehto 2002, 176.) 

 

Yleinen sosiaalinen suorituseste on yllättävä sairaus. Ostaja ei tällöin ole 

voinut itse vaikuttaa esteen syntyyn. Sairauden myötä ostajan tulonhankin-

tamahdollisuudet ovat estyneet, jolloin hän ei kykene suoriutumaan sopi-

muksen edellyttämistä maksueristä. Sairaus on voinut koskea ostajaa lu-

kuun ottamatta myös hänen puolisoa tai lasta. Näin ollen perheen varat 

käytetään sairastuneen hoitoon eikä maksusuorituksista ole mahdollista 

selviytyä. (Uitto 2003, 48.) 

 

Sosiaalinen suorituseste on myös ostajan työolosuhteiden muutos. Ostajan 

ei välttämättä ole ollut mahdollista vaikuttaa työolosuhteiden muuttumi-

seen, jolloin ostajan työsuhde on saatettu irtisanoa tai kaventaa lyhennet-

tyyn työviikkoon. Tällaisen sosiaalisen suoritusesteen synnyttyä ostajan ei 

ole mahdollista maksaa sopimuksen velvoittamia maksueriä. Sosiaaliseksi 

esteitä ovat myös asuntotilanteen muuttuminen ja perheolosuhteiden muu-

tos. Näiden esteiden myötä ostajan maksukyky on olennaisesti muuttunut 

tai heikentynyt. (Uitto 2003, 48.) 

 

Sopimuksen purkamisen syynä on voi myös olla myyjän sopimusrikko-

mus. Myyjän viivästymistilanteessa myyjä ei ole luovuttanut tai toimitta-

nut tuotetta ostajalle sovittuna ajankohtana sovitulla tavalla. Ostajan tulee 

myyjän viivästymistilanteessa reklamoida tilanteesta myyjälle, jolloin 

myyjän tulee toimittaa tuote asiakkaalle reklamoinnin seurauksena. Tällai-

sessa tilanteessa ostajalla on oikeus pidättäytyä maksuerien maksusta. 

(Uitto 2003, 61.) Autokaupassa ajoneuvon toimituksesta sovitaan erikseen 

kauppasopimuksella. Yleisesti ajoneuvo noudetaan autoliikkeestä ostajan 

toimesta, mutta erillisesti sopimalla auto on myös mahdollista toimittaa 

myyjäliikkeen toimesta ostajalle. (Myyjäohje 2012) 

 

Sopimuksen purkaminen on mahdollista toteuttaa velkojan vapaamuotoi-

sella purkamisilmoituksella. Purkamisen edellytysten tulee kuitenkin täyt-

tyä purkamistilanteessa. Purkamisen seurauksena sopimus lakkaa välittö-

mästi olemasta. Purkamisen synnyttyä sopimusvelvoitteet lakkaavat ole-

masta ja sopimuksen osapuolet ovat velvollisia palauttamaan jo maksetut 

suoritukset. Sopimuksen purkamisen myötä sopimusosapuolilla ei ole enää 

velvoitteita toisiaan kohtaan lukuun ottamatta mahdollista rikkomukseen 

perustuvaa vahingonkorvausvelvollisuutta. (Hemmo 2006, 510.) 

 

 

2.2.3 Osamaksun riskit 

 

Ajoneuvoa rahoittaessa osamaksulla, sisältyy rahoitukseen aina myös riski 

sekä myyjälle että ostajalle. Yritystoiminnan riskejä ovat taloudelliset ris-

kit, vahinkoriskit ja operationaaliset riskit. Taloudelliset riskit sisältävät 

mahdollisuudet voitosta ja tappiosta. Riskit taloudellisuudesta ovat aina 
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kaksipuolisia, jolloin ne koskettavat sekä ostajaa että myyjää. Taloudelli-

sena riskinä voidaankin nähdä riski ostajan maksamattomuudesta sekä 

mahdollisesta myyjän konkurssista. Taloudellisien riskien taustalla ovat ti-

lanteiden muutokset sekä talouden yllättävyydet. (Kasanen, Lundström, 

Puttonen & Veijola1997, 25.) 

 

Vahinkoriskit käsittävät esimerkiksi varkaudet ja tulipalot. Vahinkoriskeil-

tä itsessään on yleensä mahdoton suojautua. Kyseiset riskit mielletään hy-

vin usein yksipuoleisiksi ja niiltä suojautumista on mahdollista vahvistaa 

erilaisilla vakuutuksilla. Autokaupassa vahinkoriskinä voivat olla ostetun 

auton palaminen tai autoon murtautuminen. Riski on mahdollista kohdis-

tua myös myyjäliikkeeseen. (Kasanen ym. 1997, 25.) 

 

Operationaaliset riskit käsittävät tappion vaaran, jonka on mahdollista ai-

heutua puutteista yrityksen järjestelmissä, liiketoiminnassa tai valvonnas-

sa. Yrityksen rahoitusriskit koostuvat luottoriskeistä, maksuvalmiusris-

keistä sekä markkinariskeistä. Luottoriski syntyy asiakkaalle myytäessä 

tuotetta luotolla. Ajoneuvokaupassa syntyvä riski on yleisemmin luottoris-

ki. Autokaupan luottoriskejä ovat asiakkaan kanssa tehtävät osamaksuso-

pimukset ja laskut. Maksuvalmiusriskissä riski syntyy silloin, kun yrityk-

sen oma rahoitus ei ole riittävä tyydyttämään liiketoiminnan synnyttämiä 

tarpeita. Markkinariskeissä riskit ovat seurausta valuuttojen ja kurssien 

muutoksista sekä hintojen muutoksista. (Kasanen ym. 1997, 28.) 

 

 

2.2.4 Sopimuksen virheellisyys 

 

Osamaksusopimuksen teko vaatii tarkkaavaisuutta ja huolellisuutta. Tilan-

teessa, jolloin osamaksusopimuksen teossa on tapahtunut virhe, on kyse 

yleensä myyjän huolimattomuudesta tai tietämättömyydestä. (Pehula 

1997, 14.) Sopimuksen virheellisyys mahdollisesti estää saatavien perin-

nän ja sopimuksen sitomattomuuden. Yleisin virhe osamaksusopimuksissa 

on ostajan allekirjoituksen puuttuminen. (Uitto 2003, 31.) Allekirjoituksen 

puuttuessa sopimus ei sido ostajaa. Kauppa on näin ollen pätemätön, jos 

vaadittavaa suoritusta ei ole perusteellista vaatia. Sopimuksella ei ole sito-

vaa vaikutusta, sillä sopimus ei saa aikaan oikeusvaatimuksia, jotka olisi-

vat lain mukaan sitovia. (Saarnilehto 2002, 105.) 

 

Osamaksusopimuksen virheellisyys katsotaan myös silloin, kun sopimuk-

seen ei ole eritelty ostettavan tavaran, autokaupassa ajoneuvon, hintaa 

(Uitto 2003, 31). Osamaksusopimukseen merkittävä rahoituskoron eroa-

vaisuus perinnässä vaikuttaa myös osamaksusopimuksen virheellisyyteen. 

Sopimuksessa tulee olla selkeästi merkittynä käteismaksun suuruus ja suo-

ritustapa. Jos merkintä käteismaksusta puuttuu sopimukselta, on sopimus 

virheellinen. (Uitto 2003, 32.) 

 

Maksusuunnitelmat sekä vaihtoajoneuvon jäännösvelan suuruudet on mää-

rä olla merkittynä osamaksusopimukselle selkeästi ja virheettömästi. Jään-

nösvelan summan eroavaisuus todellisesta velan suuruudesta muuttaa 

osamaksusopimuksen virheelliseksi ja on näin ollen pätemätön. (Uitto 

2003, 32.) Ostajan sekä tavaran yksilöinti on kirjattava osamaksusopimuk-
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selle yksityiskohtaisesti käsittäen ostajan henkilötunnuksen, osoitteen, ko-

ko nimen, nimikirjoituksen selvennöksen, sekä tavarassa käsittäen rekiste-

ritunnuksen, valmistenumeron, merkin ja mallin. (Auton osamaksuehdot 

2008) Osamaksusopimus käsittää ajoneuvon kaupassa kolme erillistä osio-

ta; osamaksusopimuksen, osamaksukaupan sopimusehdot ja ajoneuvon li-

sävarusteliitteen. Jonkin osion puuttuessa osamaksusopimuksesta sopimus 

katsotaan myös virheelliseksi. Osamaksusopimus tehdään kahtena kappa-

leena käsittäen ostajan sekä rahoitusyhtiön kappaleet. (Asiakkaan tunnis-

taminen ja todentaminen 2009) 
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3 OSTOKÄYTTÄYTYMINEN JA – PROSESSI 
 

 

”Palvele, kun muut laskevat, mitä se maksaa. 

Myy, kun muut meinaavat. 

Auta asiakasta tekemään hyvä ostopäätös, 

kun muut eivät osaa tai uskalla.” 

(Lahtinen ja Isoviita 1998, 1.) 

 

 

Kuluttaja on yrityksillä aina markkinoinnin lähtökohta. Jotta yrityksen on 

mahdollista saavuttaa haluamat tulokset ja päämäärät, tulee ostajan osto-

käyttäytyminen ja -prosessi tuntea erityisen vahvasti. Ostaminen riippuu 

hyvin pitkältä kuluttajan kulutustottumuksista sekä käyttäytymisestä. 

(Lahtinen & Isoviita 2001, 18.) Tuotteiden haluttavuus ja ostovoima on 

mahdollista erottaa markkinoilla kysyntänä. Kysynnän syntymiseksi on 

yritysten tarjottava myös riittävää hyödyketarjontaa. Markkinoilla yritys-

ten ja kuluttajien toimintaan vaikuttaa ostokäyttäytyminen. (Haverila & 

Saarikorpi 1994, 4.)  

 

Ostokäyttäytyminen määrittelee kuluttajan perusteet tehdä valinnat siitä 

mitä ostetaan ja miksi. Ostokäyttäytymistä ohjaavat myös ulkopuoliset är-

sykkeet, kuten yhteiskunnassa vallitseva kulttuuri ja yritysten markkinoin-

ti. Kuluttajien ostokäyttäytyminen onkin mahdollista havaita erilaisina ta-

poina, valintoina sekä tottumuksina. Kuluttaja itse määrittelee ja määrä 

sen, kuinka markkinoilla toimitaan. Jotta yrityksen on mahdollista toimia 

tuloksellisesti markkinoilla, tulee yrityksen olla selvillä kuluttajan tottu-

muksista ja haluista. (Bergström & Leppänen 2009, 100.) 

 

Ajoneuvokaupassa autoliikkeen tulee olla selvillä siitä, millainen ajoneuvo 

vastaa kuluttajan tarpeita ja toiveita. Jotta liiketoiminta olisi kannattavaa, 

on autoliikkeestä hyvä löytyä erilaisia vaihtoehtoja erilaisille kuluttajille. 

Lähes jokaisella kuluttajalla on hieman erilainen ostokäyttäytyminen sekä 

ostoprosessi, jolloin myös automyyjän tulee tuntea asiakkaansa ostokäyt-

täytyminen. Kuluttajan merkkiuskollisuus on hyvin yleistä ajoneuvon os-

toprosessissa. Ajoneuvokaupassa kuluttaja myös kokee usein ostoriskin 

olevan suuri kaupan hinnan suuruudesta johtuen. (Myyjäohje 2012) 

 

 

3.1 Ostotilanteet 

 

Ostotilanteeseen vaikuttavat kuluttajan eli ostajan sosiaaliset, psykologiset 

ja demograafiset ominaisuudet, joita käydään tarkemmin läpi jäljempänä 

työssä. Eri ihmisten ostotilanteet ja ostokäyttäytyminen on hyvin erilaista. 

(Haverila & Saarikorpi 1994, 101.) Ostotilanteita tarkasteltaessa on otetta-

va huomioon tuotteiden erilaisuus, ostajan aktiivisuus sekä ostajan sitou-

tuneisuus. (Bergström & Leppänen 2009, 138). 

 

Rutiiniostotilanteessa kuluttaja ostaa tuotteen tottumuksestaan. Tottumuk-

sen perusteella tapahtuva osto vaatii yleensä kuluttajalta kokemusta tuot-

teesta. Rutiiniostossa ostotilanne tapahtuu nopeasti ja vaivatta. (Haverila 
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& Saarikorpi 1994, 103.) Tyypillisiä rutiiniostotilanteita ovat päivittäinen 

ruokaostoksilla käynti sekä kulutushyödykkeiden osto. Rutiiniostotilan-

teessa kuluttajaan kohdistuva ostoriski on pieni eikä ostaja käytä normaa-

listi tuotteen ostoon runsaasti rahaa. (Bergström & Leppänen 2009, 138.) 

 

Ajoneuvokaupassa tapahtuva rutiiniosto on seurausta kuluttajan merkkius-

kollisuudesta. Kuluttajan todettua jokin ajoneuvotyyppi tai -merkki toimi-

vaksi, pitäytyy kuluttaja saman merkin autoissa toistuvasti. Kuluttaja ko-

keekin näin minivoivansa ostotilanteesta muodostuvan riskin ja saavansa 

tällä tavoin parhaiten vastinetta rahoilleen. (Sillanpää, tiedonanto 

10.6.2011.)  

 

Jonkin verran harkitussa ostossa kuluttaja suuntaa enemmän varoja ja ai-

kaansa ostopäätöksen tekemiseen. Tällaisia ostoja kuluttaja ei tee säännöl-

lisesti ja mahdollisesti tuntee tilanteesta syntyvän myös enemmän riskejä. 

Kuluttaja käyttää aikaa jonkin verran eri tuotteiden vertailuun ja pohdin-

taan, mutta ei kuitenkaan tutki kaikkia eri vaihtoehtoja. (Bergström & 

Leppänen 2009, 138.) Jonkin verran harkittu osto autokaupassa on tyypil-

linen silloin, kun kuluttaja ostaa ajoneuvon lyhyen harkinnan jälkeen. 

Koeajon mahdollisuus jätetään usein käyttämättä ja hyödyke on määrä 

saada käyttöön mahdollisimman nopeasti riippumatta nopean ostopäätök-

sen seurauksista. (Sillanpää, tiedonanto 10.6.2011.)  

 

Harkitussa ostossa kuluttaja käyttää mahdollisimman runsaasti aikaa eri 

vaihtoehtojen vertailuun ja ostopäätöksen pohdintaan. Kuluttajan päämää-

ränä onkin harkitussa ostossa tehdä täydellinen ostos. Osto on merkityk-

sellinen kuluttajalle ja usein myös taloudellisesti arvokas. Harkittua ostos-

ta ei tehdä usein, sillä kyse on yleensä kalliista hankinnasta. (Bergström & 

Leppänen 2009, 138.) Ajoneuvokaupat ovat usein harkittuja ostoja. Kulut-

taja kokee ajoneuvon olevan usein arvokas, joten myös ostopäätöksen te-

kemiseen tulee käyttää runsaasti aikaa. Kuluttaja käyttääkin usein suu-

rimman osan ajasta eri vaihtoehtojen vertailuun ja testaamiseen. (Sillan-

pää, tiedonanto 10.6.2011.)  

 

Ostajan ostopäätökseen vaikuttaa olennaisesti sitoutuminen ostoon. Sitou-

tumisessa ostajaan vaikuttaa valinnan merkitys tehtävästä ostosta. (Yli-

koski 1997, 66.) Sitoutuminen tapahtuu joko merkki- tai tuotetasolla. Vä-

häisessä sitoutumisessa ostaja ei ole kovin aktiivinen tiedon hankinnassa, 

ei koe ostosta aiheutuvan suurta riskiä ja tekee ostopäätöksen nopeasti. 

(Ylikoski 2000, 92.)  

 

Tuote, tuotteen merkki tai hinta ei ole merkittävä tekijä ostajan tehdessä 

ostopäätöstään. Sitoutuminen vaihtelee suuresti eri ostajatyyppien välillä 

(Bergström & Leppänen 2009, 138). Ajoneuvokaupassa ostajan sitoutu-

neisuus vaihtelee huomattavasti. Osa kuluttajista valitsee ajoneuvonsa 

merkkisitoutuneisuutensa pohjalta. Osa ostajista puolestaan on hankkinut 

tietoa ajoneuvosta ennakkoon vähäisesti ja valitsee ostettavan ajoneuvon 

nopeasti huomioimatta kaupasta syntyvää riskiä. (Sillanpää, tiedonanto 

10.6.2011.)  
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Voimakkaassa sitoutuneisuudessa ostaja on usein merkkiuskollinen. 

Merkkiuskollisuudessa kuluttajaan vaikuttaa voimakkaasti tietty merkki 

tai tuote. (Ylikoski 1997, 66.) Vahvan sitoutuneisuuden kaupassa ostaja on 

selvittänyt kaupassa tarvittavat taustatiedot ostettavasta tuotteesta ennak-

koon ja sisäistää ostotapahtumasta syntyvän riskin. (Bergström & Leppä-

nen 2009, 139.)  

 

Kuluttajan korkean sitoutuneisuuden ostotilannetta on kuvattu kuviossa 1, 

jossa esitellään kuluttajan ostoprosessi voimakkaassa sitoutuneisuudessa. 

Ajoneuvokaupassa ostajan voimakas sitoutuneisuus on hyvin havaittavis-

sa. Tällöin ostajan ostopäätökseen vaikuttavat suuresti ajoneuvon merkki 

sekä siinä esiintyvät ominaisuudet. Voimakkaasti sitoutunut ajoneuvon os-

taja on myös selvittänyt kaupassa tarvittavat tiedot etukäteen ja sisäistää 

kaupasta syntyvän riskin. (Sillanpää, tiedonanto 10.6.2011.)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 1. Kuluttajan ostoprosessi voimakkaassa sitoutuneisuudessa (Mu-

kaillen Engel, Kollat & Blackwell 1990, 482.) 

 

Ostotilanteesta syntyvät riskit vaikuttava kuluttajan ostokäyttäytymiseen ja 

itse ostotilanteeseen. Suuren riskin sisältävä osto on yleensä myös suuruu-

deltaan mittava ja merkittävä. Tällainen suuri ostos voi olla esimerkiksi 

ajoneuvo. (Ylikoski 1997, 61.) Ostoon sisältyviä riskejä ovat laaturiski, 

terveydellinen tai turvallisuusriski, ajankäyttöön liittyvä riski, taloudelli-

nen riski ja sosiaalinen riski. Laaturiski sisältää riskin ostettavan tuotteen 
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laadusta. (Bergström & Leppänen 2009, 139.) Autokaupassa laaturiskinä 

voidaan nähdä ajoneuvon kunto ja sen mahdollisesti sisältämät viat. Osta-

jan ei ole mahdollista selvittää varmaksi ostettavan tuotteen laatua kuin 

kokeilemalla ennen ostopäätöstä. Ajoneuvokaupassa tämä tarkoittaa ajo-

neuvolle tehtävää koeajoa. Tuotteen varsinainen laatu kuitenkin selviää 

ostajalle vasta käytön myötä. (Sillanpää, tiedonanto 10.6.2011.)  

 

Taloudellinen riski syntyy tuotteen todellisesta laadusta. Riskin tyypilli-

simpiä ominaisuuksia ovatkin juuri se, onko tuote todella vastinetta kulut-

tajan rahoille. (Ylikoski 1997, 62.) Terveydellinen ja turvallisuusriski kos-

kevat ostajan terveyttä sekä kokemaansa turvallisuutta tuotteesta. Tuotteen 

haitallisuus ostajan terveydelle ja tämän kautta myös turvallisuudelle ovat 

merkittäviä ostoriskejä ostopäätöstä tehdessä. (Bergström & Leppänen 

2009, 139.) Autokaupassa ajoneuvo saattaa olla haitallinen ostajan tervey-

delle esimerkiksi päästöjen kautta sekä turvallisuudelle mahdollisten tur-

vatyynyvikojen vuoksi (Sillanpää, tiedonanto 10.6.2011). 

 

Sosiaalisessa riskissä kuluttaja pohtii muiden henkilöiden suhtautumista 

ostokseensa. Sosiaalinen riski voi johtaa myös ostajan sosiaaliseen epä-

varmuuteen, jos ostettu hyödyke on hyvin esille tuleva. (Bergström & 

Leppänen 2009, 139.) Ajoneuvoa ostettaessa kuluttajan kriteereinä ostossa 

ovat ajoneuvon ulkoiset sekä toimivuusseikat. Sosiaalinen riski voidaankin 

nähdä hyvin olennaisena osana ajoneuvokauppaa, sillä auto on useimmiten 

esille tuleva hyödyke. (Sillanpää, tiedonanto 10.6.2011.)  

 

Ajankäyttöön liittyvä riski muodostuu ostetun hyödykkeen vaatimasta 

ajasta hyödykkeen ollessa kuluttajan käytössä (Ylikoski 2000, 88). Ajon-

käytön riski syntyy jo ostotilanteessa, sillä hyödykkeen ostopäätöksen te-

kemiseen vaadittu aika katsotaan myös ajankäytöksi sekä mahdollisesti 

sen muodostamaksi riskiksi (Bergström & Leppänen 2009, 139). Ajoneu-

vo on käyttöhyödyke, jota käytetään sen muodostaman tarpeen mukaan 

kulkemisen helpottamiseksi. Kuluttajan on myös mahdollista käyttää ajo-

neuvoa myös viihteelliseen tarkoitukseen. Autokaupassa kuluttajan osto-

päätöksen vaatimasta ajasta saattaa muodostua myös ajankäytöllinen riski, 

jos aikaa eri tuotteiden vertailuun käytetään suuresti. Ajankäytöllinen riski 

syntyy myös silloin, jos ajoneuvolla ajamiseen käytetään huomattavan 

suuri osa ajasta. (Sillanpää, tiedonanto 10.6.2011.)  

 

 

3.2 Ostoprosessi 

 

Asiakkaiden ostokäyttäytymistä pyritään ymmärtämään, jotta yritysten 

olisi mahdollista tehdä oikeat tuote- ja markkinointipäätökset. Ostoproses-

sin tunteminen on myös yksi yrityksen tärkeimmistä kilpailukeinoista, sil-

lä yrityksen toiminta voidaan mukailla sen mukaan, jotta se kuljettaa asi-

akkaan ostoprosessin tuotteen ostoon ja tätä kautta oston jälkeiseen tyyty-

väisyyteen. (Korkeamäki, Lindström, Ryhänen, Saukkonen & Selinheimo 

2002, 182.)  Prosessin sisältö ja muuttujat vaihtelevat ostajasta, tilanteesta 

ja tuotteesta riippuen. Yksinkertaisessa ostotilanteessa ostoprosessin vai-

heita saattaa jäädä väliin, kun taas monimutkaisissa ostotilanteissa ostaja 

käy vaihe vaiheelta läpi ostoprosessin. (Bergström & Leppänen 2009, 
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140.) Ostopäätöstilanteiden on mahdollista olla vaihtelua etsivä, rutiinin-

omainen, epäsointua vähentävä sekä monimutkainen. Erot tilanteiden vä-

lillä johtuvat kuluttajien kokemasta ostopäätöksen tärkeydestä sekä merk-

kien erilaisuudesta ja niiden merkityksestä. (Kotler 1997, 177.) 

 

Ostoprosessin vaiheisiin vaikuttavat myös se, kuinka tärkeä osto on ja mil-

laisia riskejä siitä koetaan syntyvän itse asiakkaalle. Ostoprosessin aikana 

ja sen päätyttyä asiakas kokee itsensä joko tyytyväiseksi tai tyytymättö-

mäksi. Prosessi ei milloinkaan ole yksiselitteinen vaihe vaiheelta, sillä os-

taja kokee prosessin ainoastaan mielessään eikä siinä näin ollen ole erotet-

tavissa tarkkoja rajoja. Kuluttaja ei välttämättä lainkaan tiedosta käyneen-

sä läpi ostoprosessin eri vaiheita, jonka ei edes koeta olevan tarpeellista. 

Ostoprosessin ymmärtäminen ja havaitseminen on sen sijaan ensiarvoisen 

tärkeää tietoa yritykselle sekä sen asiakasmarkkinoinnille päätösten teossa. 

(Ylikoski 2000, 92.) 

 

Ostajan ostoprosessi ei aina johda kaikkiin ostoprosessin vaiheisiin, vaan 

sen on mahdollista keskeytyä missä tahansa vaiheessa. Ajallisesti ostopro-

sessin läpikäyminen ei myöskään ole ennakoitua. Prosessin kestoon vai-

kuttavatkin suuresti ostettava tuote sekä ostotilanne. (Ylikoski 1997, 69.) 

 

Kuluttajan ostopaikalla on myös vaikutus ostoprosessiin. Päivittäistavara-

ostokset tehdään yleensä kantaostopaikassa, kun taas ajoneuvo saatetaan 

ostaa sieltä, josta saadaan edullisin tarjous. Ostopäätöksenteossa valitaan 

yleensä ensin joko merkki tai ostopaikka. Myös ostoympäristön luomat 

mielialat vaikuttavat ostopäätökseen ja itse – prosessiin. Ostajan kokiessa 

olevansa innostunut, ostoaikomukset sekä myymälässä vietetty aika kas-

vaa. Tällöin lisääntyy myös todennäköisyys ostajan tekemistä ostoista. 

Mielialan vaikutus vaikuttaa suuresti myös heräteostosten tekemiseen. 

(Bergström & Leppänen 2009, 144.) 

 

 

3.2.1 Tarpeen tiedostaminen ja tiedon keruu 

 

Kuluttajan ostoprosessi käynnistyy tarpeen tiedostamisesta. Tarpeen tie-

dostamisessa kuluttaja havaitsee tyydyttämättömän ongelman tai tarpeen, 

joka tarvitsee ratkaista. (Massimino 1987, 16.) Tilanteita, joissa tarpeen 

tiedostaminen usein syntyy, ovat tuotteen loppuminen, tavaran rikkoutu-

minen tai palvelun päättyminen. Kuluttajan on myös mahdollista tiedostaa 

täysin uusi täyttymätön tarve, jolla hänen on mahdollista parantaa imagoa, 

elintasoa, statusta, elinpiiriä tai tietoa. Ostaja epäröi ostoaan enemmän 

tyydyttäessään uutta tarvettaan kuin tehdessä uusintaostoa. (Bergström & 

Leppänen 2009, 140.) 

 

Kuviosta 2 voidaan havaita ostoprosessin käynnistyvän ärsykkeestä. Är-

sykkeellä tarkoitetaan sellaista herätettä, jonka avulla ostaja havaitsee 

tuotteen tarpeen ja motivoituu tarpeen syntymisen aiheuttavaan toimin-

taan. Ärsykkeen on mahdollista olla fysiologinen, kaupallinen tai sosiaali-

nen. Fysiologisella ärsykkeellä tarkoitetaan kylmää, janoa tai nälkää. Kau-

pallinen ärsyke puolestaan on mainos, jonka tarkoitus on herättää ostajan 

kiinnostus ideaan, yritykseen tai tuotteeseen. Sosiaalisen ärsykkeen tun-
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nuspiirteitä ovat ystävien, perheen tai esimerkiksi työtovereiden antama 

heräte kyseisen tuotteen hankintaan. (Bergström & Leppänen 2009, 141.)  

 

Tiedon keruun laajuus vaihtelee ostettavan oston ominaisuuksien mukaan. 

Yksinkertaisissa ostoissa miettii ainoastaan eri vaihtoehtojen ominaisuuk-

sia. Kalliimmissa tuotteissa, kuten ajoneuvoissa, ostajan tiedon keruu pro-

sessi saattaa olla hyvinkin pitkä ja aikaa vievä. (Mattinen 2006, 89.) Eri 

vaihtoehtojen vertailulla ostaja pyrkii minimoimaan ostosta syntyvät riskit. 

Ostajan on mahdollista saada tietoa ostettavasta tuotteesta omien koke-

muksien pohjalta, kaupallisista tietolähteistä, kuten markkinointiviestin-

nästä, sosiaalisista tietolähteistä, kuten ystäviltä ja erilaisilta yhteisöiltä se-

kä ei-kaupallisista lähteistä, kuten tiedotusvälineistä. (Bergström & Lep-

pänen 2009, 142.)  

 

Kuluttaja käyttää tiedon keruuna kahta erilaista tietolähdettä; sisäistä tie-

don etsintää ja ulkoista tiedonetsintää. Sisäisessä tiedon etsinnässä ostajal-

la saattaa olla muistitietoa tuotteesta. Ostaja muistelee aikaisempia ostoti-

lanteita ja tilanteita, joissa oston kohdetta koskevaa informaatiota on koh-

dattu. Jollei sisäinen tiedon etsintä ole riittävää, kuluttaja ryhtyy etsimään 

oston kohteesta uutta tietoa. Tällöin alkaa ulkopuolisen tiedon etsintä, jol-

loin kuluttaja etsii tietoa ulkopuolelta sekä mahdollisia aikaisempia mui-

den kuluttajien käyttökokemuksia. Ulkoiseen tiedon etsintään kuluttaja 

käyttää runsaasti aikaa ja on myös aktiivinen. Tiedonetsintä tehostuu myös 

silloin, kun kuluttajalla on tavoitteena sitoutua tuotteeseen pitkäaikaisesti. 

Jos kuluttajalla on halu tehdä ostopäätös nopeasti, informaation etsintä 

heikkenee. (Ylikoski 2000, 97.) 

 

Tarpeen tiedostaminen ei välttämättä tarkoita ostopäätöksen päätymistä. 

Prosessi saattaa keskeytyä monista eri syistä, kuten esimerkiksi taloudelli-

sesta tilanteesta tai tarpeen häviämisestä. Kuluttaja voi myös jättää tuot-

teen tai palvelun oston myöhempään ajankohtaan. Tällöin ostoaikomukset 

tulevat määrittelemään suuresti myös tulevaa kulutusta. (Lampikoski & 

Lampikoski 2000, 29.) 

 

Taloudellinen tilanne pyritään pitämään sellaisella tasolla, joka mahdollis-

taa hyödykkeen ostamisen lähitulevaisuudessa. Kuluttaja ryhtyy usein täl-

löin myös toimenpiteisiin aikomuksena toteuttamaan osto lähiaikoina. Täl-

laisia toimenpiteitä ovat usein säästäminen tai luottokortin hankinta. Osto-

prosessi saattaa päättyä tarpeen tiedostamisvaiheessa myös kuluttajan pää-

töksestä siirtää tarpeen tyydyttäminen toiseen ajankohtaan. Kuluttajan on 

myös mahdollista pitää jonkin toisen tarpeen tyydyttämistä tärkeämpänä. 

Puutteellisella tai riittämättömällä informaatiolla on myös vaikutus kulut-

tajan tarpeen tiedostamiseen ja tiedon keruuseen. Jos tarvittavaa tietoa 

tuotteesta tai palvelusta ei ole mahdollista saada, keskeyttää kuluttaja 

usein ostoprosessinsa viitaten tietämättömyyteensä. Ostosta aiheutuva ris-

ki koetaan tällöin ylitsepääsemättömäksi. (Ylikoski 1997, 72.) 
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3.2.2 Vaihtoehtojen vertailu 

 

Kuluttaja ryhtyy keräämään informaatiota tukemaan valintapäätöstään. 

Tiedon keruun kautta ostaja muodostaa käsityksen eri vaihtoehtoisista rat-

kaisuista. (Massimino 1987, 21.) Vaihtoehdoista kuluttaja pyrkii valitse-

maan parhaiten sopivan itselleen. Vaihtoehdon tulee olla myös sellainen, 

joka sopii ostajan taloudellisiin resursseihin ja täyttää hänen toiveensa se-

kä valintakriteerit parhaiten. (Ylikoski 2000, 94.) 

 

Vaihtoehtojen vertailussa vertailtavat tuotteet ovat usein kilpailevia tuot-

teita. Valintatilanne ei kuitenkaan tällöin ole välttämättä yksinkertainen. 

Ostajan tehtyä vertailu eri tuotteiden välillä, hän asettaa vaihtoehdot pa-

remmuusjärjestykseen. (Massimino 1987, 22.) Valintakriteereinä toimivat 

ne ominaisuudet, jotka tuottavat kuluttajalle hänen odottaman arvon ja joi-

ta hän pitää olennaisina. Mahdollisia kriteereitä ovat hinta, väri, laatu, kes-

tävyys, kotimaisuus, takuu, ekologisuus ja turvallisuus. Kriteerit vaihtele-

vat sekä tilanteen että kuluttajan mukaan. Eri kuluttajat antavat erilaista 

painoarvoa valintakriteereille. (Bergström & Leppänen 2009, 142.) 

 

Kuluttaja pyrkii vaihtoehtoja vertaillessaan pienentämään jatkuvasti eri 

vaihtoehtojen määrää. Vaihtoehtoja, jotka ovat lopullisessa joukossa, kut-

sutaan harkintajoukoksi. (Massimino 1987, 23.) Kuviosta 3 voidaan näh-

dä, että harkintajoukon muodostuminen alkaa tilanteesta, jolloin kaikki 

saman tuoteryhmän tuotteet ovat vaihtoehtoina. Tällöin ostaja erottelee 

joukosta itselleen tutut sekä tuntemattomat merkit. Tuntemattomia merk-

kejä on kuluttajan tietoisuuteen tullut yleensä juuri tiedon keruu vaiheessa. 

Tällöin kuluttaja vertailee tuntemiaan merkkejä sekä aikaisempaa käyttö-

kokemusta vailla olevia merkkejä. Näiden pohjalta kuluttajalle muodostuu 

harkintajoukko, joka on mukana lopullisessa valinnassa. (Ylikoski 2000, 

101.)  

 

Kuluttajan ostaessa kestokulutushyödykkeitä, on harkintaryhmässä har-

voin yli kolme vaihtoehtoista merkkiä. Jo melko varhaisessa ostoprosessin 

vaiheessa, kuluttaja arvioi vakavasti vain muutamaa tuotemerkkiä.  Ko-

kemusominaisuuksia arvioitaessa kuluttaja pyrkii pitäytymään tuotemer-

keissä, jotka ovat hänelle jo entuudestaan tuttuja. Kuluttaja määrittelee itse 

ostosta syntyvän riskin. Riskin vaikuttaessa suurelta, ostaja suosii enem-

min jo tuttuja tuotemerkkejä kuin täysin tuntemattomia. (Ylikoski 1997, 

75.) Tuntemattomat merkit kuluttaja löytää joko sattumalta tai informaa-

tiota etsittäessä (Kuvio 2).  

 

Kuluttaja määrittää oston arviointikriteerit vaihtoehtojen vertailulla ja tie-

don keruulla. Arviointikriteerit täsmentyvät sen mukaisesti, kuinka paljon 

kuluttajalla on tietoa tuotteesta. Arviointikriteerejä ovat tekniset, taloudel-

liset, sosiaaliset ja henkilökohtaiset kriteerit. Tekniset kriteerit määrittyvät 

tuotteen luotettavuuden ja kestävyyden mukaan. (Massimino 1987, 24.) 

Myös se, kuinka hyvin tuote tulee vastaamaan kuluttajan tarpeita, vaikut-

taa teknisiin kriteereihin. Taloudellisia kriteerejä puolestaan ovat hinta, 

käytön kustannukset sekä mahdollinen myyntiarvo. Sosiaalisina kriteerei-

nä koetaan tuotteen vaikutus kuluttajan suhteeseen muihin ihmisiin. Hen-

kilökohtaisissa kriteereissä puolestaan keskitytään kuluttajan minäkuvaan 
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sekä eettisiin ja moraalisiin kriteereihin. Normaalisti hankintajoukosta va-

linta muodostuu käyttämällä useita eri valintakriteerejä. (Ylikoski 1997, 

76.) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 2 Harkintajoukon muodostuminen (Peter & Olson 1996, 200.) 

 

 

3.2.3 Ostopäätös 

 

Kuvion 3 (jäljempänä/s.26), Kuluttajan ostoprosessin vaiheet, mukaan 

vaihtoehtojen vertailun jälkeen ostaja siirtyy ostovaiheprosessissaan pää-

töksen tekoon. Päätökseen saattaneessa valinnan suorittamisessa kuluttaja 

arvioi eri painoarvot valintakriteereille ja tekee ostopäätöksen näitä kritee-

rejä ja niiden painoarvoja käyttäen. Valintakriteerit ja niille annetut paino-

arvot vaihtelevat kuluttajasta riippuen. Kuluttajan ikä, taloudellinen tilan-

ne sekä tuotteen tunnettavuus vaikuttavat kriteereiden käyttöön. (Lampi-

koski & Lampikoski 2000, 29.)  

 

Ostajan suorittaessa valintaa ja tehdessään ostopäätöstä, hän pyrkii arvi-

oimaan kaikki tuotteen tuottamat hyödyt etukäteen. Kuluttajan onkin 

mahdollista kehittää itselleen vihjeitä tuotteen tuottaman tarpeen tyydyt-

tämisestä. Kyseiset vihjeet toimivat myös arviointikriteereinä ostopäätöstä 

tehdessä. (Ylikoski 2000, 104–105.) 

 

Lopullinen valinta tapahtuu päätössääntöjä käyttäen. Yksinkertaisia pää-

tössääntöjä ovat kuluttajan sääntö siitä, että hän esimerkiksi valitsee aina 

halvimman tuotteen. Valinta tapahtuu tällöin yhtä kriteeriä käyttäen. (Kor-

keamäki ym. 2002, 179.) Monimutkaisissa päätössäännöissä kuluttajalla 

on käytössään useampia valintakriteerejä, joille kullekin hän antaa eri pai-
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noarvot. Päätössääntöihin vaikuttavat myös kuluttajan tietotason nousu. 

Eri ammatin harjoittajat omaavat oman alansa tietotason, jolloin heidän on 

helpointa tehdä päätös omaa alaa koskien. Kuluttajalla onkin tärkeää olla 

tarpeeksi oikeanlaatuista informaatiota tehtävästä ostosta. Informaation tu-

lee olla myös käyttökelpoista ja laadukasta. (Ylikoski 2000, 108–109.) 

 

Kuluttajan tekemää ostopäätöstä seuraa yleensä myös osto, jos valittu tuo-

te on mahdollisuus saada. Jos yritys tai markkinoija ei kuitenkaan pysty 

huolehtimaan tuotteen saatavuudesta, voi ostoprosessi kuluttajalta katketa, 

vaikka kuluttaja olisi jo tehnyt ostopäätöksensä. (Korkeamäki ym. 2002, 

181.) Ostajan päästyä ostoprosessin loppuun eli ostopäätökseen, on varsi-

nainen ostotapahtuma varsin helppo ja yksinkertainen. Kun ostopaikka on 

päätetty ja ostoehdot sovittu, on kaupan mahdollista syntyä. Itse ostopaik-

ka määräytyy yleensä kuluttajalle automaattisesti. On myös mahdollista, 

että kuluttajan ostamaa tuotetta myydään vain yhdessä paikassa. Nykyai-

kana tuote on mahdollista ostaa verkkokaupasta myymäläliikkeen sijaan. 

(Bergström & Leppänen 2009, 142.) Ostajan ollessa kaikin puolin tyyty-

väinen osto-olosuhteisiin, hän hyvin usein päättää kaupan ja ostaa tuotteen 

(Kuvio 3). 

 

 

3.2.4 Ostonjälkeinen käyttäytyminen 

 

Isoissa ostoksissa, kuten asunnossa tai ajoneuvossa, kuluttaja saattaa ko-

kea epävarmuutta siitä, oliko ostopäätös sittenkään oikea. Epävarmuuden 

tunne on yleistä myös silloin, jos päätöstä ei enää ole mahdollista muuttaa, 

päätös on ollut ostajalle hyvin tärkeä tai valinnassa on esiintynyt vaikeus. 

(Ylikoski 2000, 109.) Ostajan ostoprosessi ei kuvion 2 mukaisesti pääty 

oston tekemiseen, vaan päätöksestä seuraa myös oston jälkeinen käyttäy-

tyminen ja oston luomat kokemukset. Myös tuotteen kuluttaminen ja rat-

kaisun punninta kuuluvat ostopäätöksen jälkeiseen vaiheeseen. (Korkea-

mäki ym. 2002, 181.) 

 

Kuluttajan tyytyväisyydellä tai tyytymättömyydellä on merkittävä vaiku-

tus siihen, kuinka kuluttaja käyttäytyy myöhempänä. Tyytyväisyydestä 

seuraa usein uusintaosto sekä myönteinen palaute ostetusta tuotteesta. 

(Bergström & Leppänen 2009, 142.) Kuluttajan tyytyväisyydellä tarkoite-

taan positiivista tunnereaktiota ostetusta tuotteesta. Tällöin ostettu tuote on 

ollut sitä, mitä ostaja tuotteelta odotti ja kuluttaja on tyytyväinen päätök-

seensä. Tyytymätön kuluttaja puolestaan mahdollisesti palauttaa ostetun 

tuotteen sekä kertoo ja jakaa tuotteesta negatiivista palautetta. (Bergström 

& Leppänen 2009, 143.) Tyytymättömyydestä syntyy usein negatiivinen 

tunnereaktio ostetusta tuotteesta. Tyytymättömyyden taso vaikuttaa siihen, 

valittaako kuluttaja ostamastaan tuotteesta yritykselle vai ei. Jos tyytymät-

tömyys on vähäistä, ei valittaminen ole kannattavaa ostajan mielestä. (Yli-

koski 2000, 109.) 

 

Todennäköisyys valittaa kasvaa suoraan verrannollisesti tyytymättömyy-

den tason noustessa. Tuotteen ollessa erittäin huono ja epämieluisa, kulut-

taja todennäköisesti valittaa tuotteesta eteenpäin ja näin saattaa tiedon 

tuotteen negatiivisuudesta myös muiden kuluttajien tietoisuuteen. (Lampi-
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koski & Lampikoski 2000, 29.) Valituskäyttäytymiseen vaikuttavat kulut-

tajan persoonallisuus, aika sekä koulutus. Jos kuluttajalla on aikaa sekä 

tietoutta käytettävissä, hän todennäköisesti tekee valituksen ostamastaan 

tuotteesta. Kiireinen kuluttaja puolestaan ei useinkaan ehdi valittamaan 

tuotteesta, vaikka reklamoinnin kriteerit täyttyisivätkin. (Ylikoski 2000, 

110.) Kuvion 3 mukaisesti tyytymättömyys ostettuun tuotteeseen on mah-

dollista kasvaa niin suureksi, että kuluttaja joko palauttaa tai vaihtoehtoi-

sesti pitää ostetun tuotteen sekä ostaa myös uuden tuotteen tilalle mahdol-

lisesti eri merkiltä tai eri ostopaikasta.  

 

On mahdollista, että tyytymättömyys tuotteeseen voi olla peräisin myös 

kognitiivisesta dissonanssista eli tiedollisesta ristiriidasta. Tällöin ostaja 

katuu ostoaan tuotteen ominaisuuksien, esimerkiksi hinnan, vuoksi. Kog-

nitiivisessa dissonanssissa kuluttaja haluaisi valita toisen vaihtoehdon os-

tetun tuotteen sijaan. Kyseistä tyytymättömyyttä pyritään minimoimaan 

ennen ostoa eri tuotteiden vertailulla. Kuluttaja etsii vaihtoehtojen vertailu 

vaiheessa positiivista tietoa tuotteesta, jotta välttyisi kognitiiviselta disso-

nanssilta ostopäätöksen tehtyään. Asiakkaan tyytyväisyyttä tuotteesta seu-

rataan jatkuvasti erilaisten mainosten avulla sekä erilaisilla kyselyillä. Yri-

tysten pyrkimys on asiakkaan tyytyväisyyden maksimointi tuotteen oston 

jälkeen, jolloin asiakas päätyisi myös uusintaostoon. (Bergström & Lep-

pänen 2009, 143.) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 3. Kuluttajan ostoprosessin vaiheet (Bergström & Leppänen 2009, 

140.) 

Tarpeen  

tiedostaminen 

Ärsyke Tiedonkeruu 

Vaihtoehtojen 

vertailu 

Päätös ja osto 

Oston jälkeinen 

käyttäytyminen 

ja kokemukset 

Toisen  

vaihtoehdon 

etsiminen 

Kokemukset ja 

suositteleminen 

muille 

Uusintaostot 
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN 
 

Tässä luvussa kerrotaan työssä käyttämästäni tutkimusmenetelmästä ja 

kuinka tutkimus on kulkenut työni edetessä. Aineiston analysointimene-

telmät -kohdassa keskitytään tutkimuksessa toteutettujen haastatteluiden 

esittelemiseen sekä niiden toteuttamistapaan. Tämän luvun lopussa pereh-

dytään toteutetun tutkimuksen luotettavuuteen sekä luotettavuuden pohdin-

taan.  

4.1 Tutkimusmenetelmä 

Tutkimusmenetelmäksi opinnäytetyössäni valikoitui kvalitatiivinen tutki-

mus, sillä laadullinen tutkimus tuki parhaiten työssäni esiintyviä tutkimus-

ongelmia. Työn tarkoituksena on saada yksilöllistä tietoa rahoitustuotteen 

myymiseen liittyvistä ominaisuuksista automyyjän näkökulmasta sekä asi-

akkaan syistä valita juuri kyseinen tuote käyttöönsä. Tutkimuksessa keski-

tytään myös keräämään tietoa tuotteen mahdollisista puutteista ja sen 

mahdollisesta monipuolisuudesta. Syyt, jotka johtivat juuri kyseisen rahoi-

tustuotteen luomiseen ja käyttöönottoon, ovat myös tarkastelun kohteena 

tehtävässä tutkimuksessani.  

 

Kvalitatiivisessa tutkimusmenetelmässä pyritään selittämään ilmiöitä sekä 

asioita ja näiden välillä olevia yhteyksiä. Tutkijan oma rooli ja arvot vai-

kuttavat siihen, kuinka ongelmaa tutkitaan ja millä tavoin siihen pyritään 

hakemaan vastauksia. Lähtökohtana kvalitatiivisessa tutkimuksessa onkin 

todellisen elämän kuvaaminen. Laadullisessa tutkimuksessa korostuu 

myös tutkijan oma persoonallisuus eli subjektiivisuus, joka on myös mu-

kana tutkimuksen edetessä sen eri vaiheissa. Kvalitatiivisessa tutkimuk-

sessa pyritäänkin tutkimaan tutkittavaa kohdetta niin kokonaisvaltaisesti 

kuin tutkimuksessa on mahdollista. (Hirsjärvi, ym. 2000, 152.) 

 

Tutkimuksen tavoitteena on löytää kehittämisideoita ja kehitettävissä ole-

via mahdollisia puutteita tutkittavasta rahoitustuotteesta. Ideana ei ole 

muokata tuotetta uuteen suuntaan, vaan saada tuloksina käyttökelpoista 

tietoa tuotteen puutteista ja muutoksista, joiden kautta tutkittavasta rahoi-

tustuotteesta olisi mahdollista saada käytännöllisempi myydä sekä tehok-

kaampi asiakkaan käyttää. Tutkimuksen tarkoituksena on, että toteutetta-

vien haastatteluiden pohjalta syntyvä tieto olisi käyttökelpoista sellaise-

naan tai muokattuna tuotteen kehittämisprosessissa. Tutkimuksesta synty-

vän hyödyn on tarkoitus olla tuotteen kehittäjien ja asiantuntijoiden käy-

tössä tuotteen muokkaamisvaiheessa. 

4.2 Tutkimuksen suunnittelu ja toteutus 

Tutkimuksen suunnittelu alkoi heinäkuussa 2012, jolloin toimeksiantajan 

kanssa ryhdyttiin pohtimaan millaiselle tutkimukselle yrityksessä on tar-

vetta. Tarpeita kartoitettiin erilaisten keskusteluiden avulla ja pohdintavai-

he kesti elokuun 2012 alkuun saakka. Tutkimuksen kohde päätettiin yh-

dessä toimeksiantajan kanssa käydyn aivoriihen myötä, jolloin toimeksian-

taja havainnoi tarpeen yrityksen uuden rahoitustuotteen toimivuuden tut-
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kimiselle. Päätös tutkimuksen kohteesta syntyi välittömästi kyseisen kes-

kustelun pohjalta, sillä tarve uuden tuotteen tutkimukselle oli olemassa. 

 

Kun tutkimuksen aihe oli päätetty, alkoi tutkimuksen suunnittelu ja viite-

kehyksen valinta. Myös tutkimuskysymykset alkoivat muodostua tämän 

jälkeen. Tutkimuksen teoriaosuuden valmistuessa ryhdyimme toimeksian-

tajan kanssa pohtimaan, millaisiin kysymyksiin tutkimuksesta pyritään 

saamaan vastauksia. Tutkimustavaksi valittiin asiakkaisiin sekä automyy-

jiin kohdistuvat haastattelut. Haastatteluiden toteuttamisajankohdasta tai – 

tavasta ei tällöin ollut vielä selvyyttä.  

 

Tuotettavan tutkimuksen edetessä kävimme toimeksiantajan kanssa läpi 

haastattelun kysymyksiä sekä niiden ajankohtaa. Sovimme haastatteluiden 

koostuvat kahdesta eri osasta, automyyjille tehtävästä haastattelusta sekä 

rahoitustuotteen ostaneiden asiakkaiden haastatteluista. Tarpeellisen teo-

riatiedon osalta päätimme myös toteuttaa yhden asiantuntijahaastattelun, 

josta saatava tieto, koskien tutkittavan rahoitustuotteen edeltäjää, tulisi 

olemaan olennaista tutkimuksen johtopäätösten osalta. Aikatauluksi työn 

aloittamiselle valitsimme syyskuun 2012 alun ja tutkimuksen päättymisel-

le tammikuun 2013. Haastatteluiden aikatauluksi päätimme viikon 43. Tu-

losten analysoinnista laadittiin tarkempi aikataulu, jolloin tuloksia olisi 

mahdollista havaita. 

 

Tutkimus toteutetaan yhdessä toimeksiantajayrityksen SOK Autokauppa 

Oy:n kanssa. Kvalitatiivisen tutkimuksen tavoitteena on ymmärtää tutkit-

tavaa kohdetta. Tutkimus alkaa tutkijan kartoittamalla tutkittavan ryhmän. 

Menetelmän valintaa ohjaa se, mistä tietoa etsitään ja millaista tietoa halu-

taan saada. Tutkimuksen tietolähteenä on mahdollista käyttää valmiita te-

oksia. (Hirsjärvi, ym. 2000, 170–173.) Tutkimukseni teoriaosuudessa käy-

tetään ja hyödynnetään valmiita teoksia tekstin lähteenä. Pohdinta ja joh-

topäätös osuudet sen sijaan pohjautuvat tekemiini haastatteluihin.  

4.3 Tutkimusotos 

Opinnäytetyön haasteeksi muodostuu usein oikean kokoisen otantaryhmän 

valinta. Luotettavien tutkimustulosten aikaansaamiseksi tulee valita riittä-

vän suuri otanta, jotta työn tulokset ovat vertailukelpoisia. Aineiston suu-

ruuden päättäminen on ongelmallista niin kvantitatiivisessa kuin kvalita-

tiivisessakin tutkimuksessa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa ei pyritä saa-

maan aikaan tilastollisia säännönmukaisuuksia, joten otannan koko ei ole 

merkittävä tekijä tuloksien laadullisuudessa. (Hirsjärvi, ym. 2000, 168.)  

 

Saturaation käsitettä käytetään yleisesti kvalitatiivisesta tutkimuksesta pu-

huttaessa. Saturaatiolla tarkoitetaan aineiston kyllääntymistä. Tällöin tutki-

ja ryhtyy keräämään aineistoa päättämättä etukäteen tutkimusotoksen suu-

ruutta. Haastattelut aloitetaan ja niitä jatketaan niin pitkään kuin saadaan 

tutkimusongelman kannalta uutta tietoa. Käytettävä aineisto voidaan tode-

ta riittäväksi, kun samat asiat alkavat kertautua uudelleen haastatteluiden 

edetessä. Merkittävää aineistoa on tietty määrä, joka tuottaa tutkimuksen 

kannalta merkittävää tulosta. (Hirsjärvi, ym. 2000, 169.) 

 



Rahoitustuotteen toimivuus 

 

 

29 

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritään saamaan näkyviin se, mikä tutkit-

tavassa ilmiössä on merkittävää. Usein saadut vastaukset myös toistuvat 

yleisemmällä tasolla. (Hirsjärvi, ym. 2000, 169.) Opinnäytetyöhöni valit-

simme yhdessä toimeksiantajan kanssa käytettävän tutkimusotoksen sekä 

uuden rahoitustuotteen asiakkaista että tuotetta myyvistä automyyjistä. 

Havaitsimme, että tuotettavien tulosten pohjalta hyödyllinen otantakoko 

asiakkaisiin olisi alle kymmenen kappaletta.  

 

Päädyimme sekä toimeksiantajan että ohjaavan opettajani kanssa käytyjen 

keskusteluiden perusteella tulokseen, että sopiva otantakoko asiakkaista on 

viisi kappaletta. Haastateltavien automyyjien otantakooksi valitsimme 

kolme kappaletta. Tavoitteena kuitenkin oli jatkaa aineistonkeruuta satu-

raatioon asti, joka tapahtui kolmannen haastateltavan myyjän kohdalla. 

Kerättävä aineisto alkoi siis kertaantua. Aineistonkeruu menetelmäksi va-

littiin haastattelu. Haastattelun avulla on mahdollista saada yksityiskoh-

taista tietoa tutkittavan tuotteen todellisesta toimivuudesta sekä asiakkaan 

että myyjän näkökulmasta.  

 

Tutkimusotantaan valitut viisi haastateltavaa asiakasta valittiin tuotteen 

ostamishetken perusteella arvonnan myötä. Aluksi valittiin tietty joukko 

henkilöitä, joilla on ollut tutkittava rahoitustuote käytössään noin kuusi 

kuukautta. Tämän jälkeen viiden ihmisen joukko otettiin kootusta asiakas-

tietokannasta arpomalla. Haastateltavat myyjät valittiin autoliikkeen toi-

mipisteen perusteella.  

 

Otantaperusteeksi päätettiin toimipisteet, joiden Uusi auto vuodeksi -

tuotteen myyntiluvut ovat suurimmat. Otantapisteeksi päätyi SOK Auto-

kauppa Oy Konala, Tampere ja Espoo Suomenoja. Valituista toimipisteis-

tä valittiin haastateltavat myyjät aikaisempien tutkittavan tuotteen myynti-

lukujen perusteella. Asiantuntijahaastattelusta haluttava tieto koski uuden 

rahoitustuotteen edeltäjää, S-etuautoa. Haastateltavaksi valittiin henkilö, 

joka on ollut suuresti mukana sekä S-etuauto -projektissa että myös Uusi 

auto vuodeksi -tuotteen suunnittelussa. Valittu tutkittava otanta todettiin 

toimivaksi tutkimuksen edetessä. 
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Kuvio 4. Haastateltavien ryhmien osuus kokonaismäärästä. 

4.4 Haastattelu 

Aineistonkeruumenetelmänä käytetään opinnäytetyössäni haastattelua, sil-

lä menetelmä on tarpeeksi joustava ja se muovautuu myös työn tutkimus-

tarpeisiin riittävästi. Haastattelu on ainutlaatuinen tiedonkeruumenetelmä, 

sillä toteutettavassa haastattelussa ollaan suorassa kielellisessä vuorovai-

kutuksessa tutkittavan kohteen kanssa. Haastattelu luo myös joustavuutta 

kerättäessä aineistoa. Haastattelun aiheiden järjestystä on mahdollista 

vaihtaa haastattelun edetessä tilanteen niin vaatiessa. (Hirsjärvi, ym. 2000, 

192.) Perustelu kyseisen tiedonkeruumenetelmän valinnalle on halu syven-

tää saatavia tietoja sekä selventää saatavia vastauksia.  

 

Haastattelu koetaan järkeväksi tiedonkeruumenetelmäksi silloin, kun kyse 

on tuntemattomasta alueesta, sitä on vain vähän kartoitettu tai tutkijan ei 

ole mahdollista tietää saatavien vastausten suuntaa. (Hirsjärvi & Hurme 

2009, 34.) Kvalitatiivisessa tutkimuksessa haastattelu ottaa myös huomi-

oon ihmisten eri tulkinnat ja merkitykset asioista, sillä nämä syntyvät 

haastattelun tarjoamasta vuorovaikutuksesta. (Hirsjärvi & Hurme 2009, 

47.) Laadullisessa tutkimuksessa toteutettavissa haastatteluissa on kysy-

mys erilaisten haastateltavien tarinoiden kertomisesta eri merkitysten kaut-

ta. Tutkijan rajattaessa kysymyksiä liiaksi, rajataan samalla myös haasta-

teltavan mahdollisuutta kertoa oma tarinansa aiheesta. (Kylmä & Juvakka 

2007, 80.) 

 

Tutkimuksen tarkoituksen vuoksi haastattelu tulee ymmärtää systemaatti-

seksi tiedonkeruumenetelmäksi. Haastattelulla on aina tavoitteet, joiden 

avulla pyritään keräämään pätevää sekä luotettavaa tietoa tutkittavasta 

kohteesta. Tutkimushaastattelut jaetaan kolmeen eri ryhmään: strukturoitu 

haastattelu, teemahaastattelu ja avoin haastattelu. (Hirsjärvi, ym. 2000, 

194–195.) Opinnäytetyön haastattelut on toteutettu strukturoidulla haastat-

telulla eli lomakehaastattelulla. Lomakehaastattelut toteutetaan lomaketta 

apuna käyttäen. Kyseisessä lomakkeessa on väitteiden muoto, kysymykset 

56 % 33 % 

11 % 

Haastattelut 

Asiakkaat 5 kpl Automyyjät 3 kpl Asiantuntija 1 kpl
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sekä esittämisjärjestys etukäteen määrätty. Haastattelu on helppo tehdä, 

sillä kysymykset on laadittu valmiiksi. (Hirsjärvi, ym. 2000, 195.) 

 

Opinnäytetyössä toteutettavat haastattelut koostuvat kolmesta eri haastat-

telusta: asiakkaille tehtävistä puhelinhaastatteluista, myyjille toteutettavis-

ta kontaktihaastatteluista sekä asiantuntijalle tehtävä lähitapaamishaastat-

telusta. Haastatteluiden valinta tutkimusmenetelmän tukemiseksi on valit-

tu harkitusti ja laadullista tutkimusta pohjustaen.  

 

Kaikki haastattelut on toteutettu toteutustavaltaan yksilöhaastatteluina. 

Haastatteluiden toteuttaminen alkoi haastattelulomakkeiden teolla, jonka 

seurauksena haastateltavat kysymykset työstettiin. Myyjähaastattelut sekä 

asiantuntijahaastattelu toteutettiin 23.10.2012–24.10.2012 välisenä aikana, 

jolloin tapasin haastateltavaksi valitut henkilöt henkilökohtaisesti määrät-

tynä aikana etukäteen sovitussa paikassa. Asiakashaastattelut toteutettiin 

5.11.2012 puhelimitse kotoa käsin. Kaikkiin haastatteluihin saatiin riittä-

vät vastaukset sovittuina ajankohtina. 

 

Haastatteluiden valmistuttua alkoi saatujen tulosten ja vastausten purku. 

Tulokset jaoteltiin eri osiin haastattelutyypin mukaisesti. Vastaukset kir-

joitettiin sähköiseen muotoon, jolloin yhtenevien vastausten etsimiseen 

ryhdyttiin. Vastausten purkuvaiheessa käytiin läpi myös toimeksiantajan 

kanssa saatuja vastauksia sekä niistä tehtäviä päätelmiä.  

4.5 Aineiston analysointimenetelmä ja havainnointi 

Laadullisessa tutkimuksessa yksittäisistä tapauksista yleisiä ilmiöitä, joita 

selitetään teoriaa apuna käyttäen. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyri-

täänkin etenemään induktiivisesti eli yksittäisestä yleiseen. Aineisto analy-

soidaan aineistolähtöisen sisällönanalyysin perusteella. Sisällönanalyysilla 

tarkoitetaan yhtäläisyyksien, laadullisten erojen sekä sisältöjen vertailua. 

Tutkimusteemat määrittelevät tavan, jolla haastattelija esittää aineistolleen 

kysymyksiä. (Koivula, Suihko & Tyrväinen 1999, 31.)  Sisällönanalyysis-

tä pyritään saamaan luotettavia johtopäätöksiä tutkittavasta kohteesta. Ai-

neiston käsittely toteutetaan tulkinnan ja loogisen päättelyn avulla. Laa-

dullisessa tutkimuksessa analysointi on osa jokaista tutkimusprosessia. 

(Tuomi & Sarajärvi 2009. 108.) 

 

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa analysointi jakautuu kolmeen eri läpikäy-

tävään vaiheeseen. Kolmena eri vaiheena voidaan erottaa aineiston redu-

sointi eli pelkistäminen, aineiston klusterointi eli ryhmittely sekä aineiston 

abstrahointi, jolla tarkoitetaan teoreettisen käsitteen luomista. (Vilkka 

2006, 86–88.) Haastatteluiden pohjalta saatavat vastaukset haastatteluky-

symyksiin kirjoitetaan auki, jotta tutkimuksen kannalta olennainen tieto 

saadaan esille. Tutkimuksesta saadut vastaukset ryhmitellään eri ryhmiin. 

(Tuomi & Sarajärvi 2009, 108.) Redusoinnissa vastaukset pelkistetään 

niin, ettei kuitenkaan niiden asiasisältö muutu. Tämän jälkeen kerätty ai-

neisto klusteroidaan eli vastauksien pelkistetyt ilmaisut pyritään ryhmitte-

lemään eri alaluokkiin. Tällä tavoin tutkimuksen kannalta tärkeä tietoa on 

mahdollista erotella muusta tiedosta. (Tuomi & Sarajärvi 2009, 109–110.) 
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Opinnäytetyössä toteutetut eri haastatteluiden vastaukset käytiin aluksi lu-

kemalla läpi, jonka jälkeen vastaukset kirjoitettiin auki. Kun tulokset oli-

vat kirjoitettu auki, vastauksista poimittiin tutkimuksen kannalta tärkeät 

tiedot sekä toistuvat ilmaukset. Tämän tekniikan avulla varmistettiin, että 

haastatteluiden vastausten analysointi on luetettavaa, sekä vastaukset on 

ymmärretty oikealla tavalla. 

 

Haastattelussa haastateltavien henkilöiden vastausten lisäksi on tärkeää 

havainnoida haastateltavaa. Havainnoinnin avulla on mahdollista saada 

selville, mitä henkilöt todella ajattelevat ja miten he tuntevat. Havainnointi 

mahdollistaa saatavan tiedon siitä, toimivatko ihmiset juuri niin kuin he 

kertovat toimivansa. Tieteellinen havainnointi mielletään myös tarkkailuk-

si. Havainnoin antama etu on, että sen avulla on mahdollisuus tiedostaa, 

suoraa tietoa yksilöiden toiminnasta ja käyttäytymisestä. (Hirsjärvi, ym. 

2000, 200.) Opinnäytetyössä käytettiin havainnointia haastateltavan vasta-

usten painoarvon arvioimiseen. Puhuessaan ihmiset painottavat heille tär-

keitä asioita, joten myös tehtävän tutkimuksen kannalta, on olennaista tie-

tää, mille asioille haastateltava antaa suurimman painoarvon vastauksis-

saan.  

4.6 Tutkimuksen luotettavuus 

Tehtävässä tutkimuksessa pyritään aina välttymään virheiden syntymisel-

tä, jotta tulosten luotettavuus ja pätevyys olisivat mahdollisimman hyviä. 

Tutkimuksissa arvioidaan tehdyn tutkimuksen luotettavuutta juuri tämän 

vuoksi. Tutkimuksen luotettavuutta on mahdollista arvioida reliabiliteetin 

sekä validiteetin pohjalta. Reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimuksen mitta-

ustulosten mahdollista toistettavuutta. Luotettavan tutkimuksen lähtökoh-

tana on kyky saada ei-sattumanvaraisia tuloksia. Tutkimuksen reliabiliteet-

ti on mahdollista todeta eri tavoin. Kahden arvioijan päädyttyä samaan tu-

lokseen tai sama henkilö vastaa haastatteluun eri haastattelukerroilla sa-

malla lailla, voidaan tulosten olettaa olevan luotettavia. (Hirsjärvi, ym. 

2000, 213.) 

 

Toinen tutkimuksen arviointikäsite on validius, joka mittaa tutkimuksen 

pätevyyttä. Validiutta mitataan esimerkiksi kyselylomakkeiden vastauksi-

en pätevyydellä. Eri henkilöt ovat saattaneet epäselvässä kysymyksessä 

käsittää kysyttävän asian eri tavoin, jolloin myös vastaukset vastaavat eri 

kysymyksiin eri tavalla. Validiutta on myös mahdollista arvioida eri näkö-

kulmista. (Hirsjärvi, ym. 2000, 214.) Virhelähteiden vaikutusta tutkimus-

tuloksiin on aina tarkkailtava kriittisesti. Tutkimuksessa havaintojen teke-

minen tulee toteuttaa suunnitelmallisemmin sekä järjestelmällisemmin 

kuin arkielämässä tapahtuva arviointi. Tiedon ja otannan rajaamisen tie-

toinen valinta onkin koettava tutkimuksen vahvuustekijäksi. (Vilkka 2006, 

11.) 

 

Opinnäytetyön reliabiliteetti on varmistettu toistamalla ja jatkamalla tut-

kimuksessa tehtäviä haastatteluita siihen saakka, kunnes vastauksista on 

mahdollista havaita toistuvuus eli saturaatio. Vaikka työn otantajoukko on 

suhteellisen pieni, on vastausten toistuvuus silti havaittavissa selkeästi, jo-

ten haastatteluiden vastauksia on mahdollista pitää luotettavina. Haastatte-
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luiden suunnitteluvaiheessa otettiin myös huomioon haastattelukysymys-

ten luominen helpoiksi ja selkeiksi, jotta yksiselitteisten tulosten saaminen 

on mahdollista. Jokaisen haastateltavan vastaaminen haastattelun kysy-

myksiin yksin lisää myös tulosten ja tutkimuksen reliabiliteettia. Ulkopuo-

lisella henkilöllä ei näin ole ollut mahdollista vastata haastatteluun haasta-

teltavan henkilön puolesta. Tutkimuksen reliaabelista heikentää hieman 

yksi asiakkaille tehdyistä puhelinhaastatteluista, sillä haastateltava pyysi 

haastattelijan soittamaan hänelle myöhemmin uudelleen kiireiden vuoksi. 

Tällöin haastateltavalla ei kuitenkaan ollut vielä tiedossa haastattelussa 

esitettävät kysymykset.  

 

Työn validiutta eli pätevyyttä lisää suuresti haastattelun kohdistuminen 

omaan ajoneuvoon. Kyseessä on arvokas ja päivittäin käytössä oleva hyö-

dyke vastaajalle, joten tuotteen kehittäminen ja sen toimivuuden mittaa-

minen on myös itse vastaajalle tärkeää tulevaisuuden kannalta. Olettamus 

onkin, että haastateltavat vastasivat kyselyyn vastauksia pidempään pohti-

en sekä totuudenmukaisesti, sillä tutkittavaa rahoitustuotetta arvostetaan 

enemmän sen ollessa myös kotitalouden suurempi investointi.  
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5 TULOKSET 
 

Tuloksissa haetaan vastausta tutkittavan rahoitustuotteen toimivuudesta. 

Rahoitustuotteena toimii SOK Autokauppa Oy:n tarjoama uusi ajoneuvon 

rahoitustuote, Uusi auto vuodeksi. Yhdistävänä luokkana käytetään rahoi-

tustuotteen toimivuutta, joka jakautuu viiteen eri osa-alueeseen, tuotteen 

ominaisuudet, tuotteen puutteet ja riskit, Uusi auto vuodeksi -tuote vs. S-

etuauto, tuotteen rahoitusmuoto ja tuotteen kehitettävyys (kuvio 4). Tut-

kimuksessa suoritetut haastattelut, asiakashaastattelut, myyjähaastattelut ja 

asiantuntijahaastattelu, on käsitelty yhdessä tuloksissa, mutta tuloksien 

pohjalta laadituissa taulukoissa vastaukset on käsitelty erikseen. Osaa 

asiakashaastatteluiden tuloksista käytetään tarkoituksenmukaisesti myös 

johtopäätösten osana.  

 

Tutkimuksen tulosten purku on jaettu viiteen eri osioon, joita seuraavat si-

sällön mukaiset alaotsikot. Tulosten seuraamisen helpottamiseksi eri osa-

alueiden tulokset on koottu sekä kirjalliseen muotoon että myös selkeyttä-

viksi kuvioiksi. Tulokset on analysoitu aluksi sisällönanalyysin avulla eri 

taulukoihin, joissa on käytetty tulosten löytämiseksi pelkistettyjä ilmauk-

sia sekä yhdistäviä luokkia. Sisällönanalyysin eteneminen -taulukot löyty-

vät työn lopusta nimellä liite 5. Tulosten luotettavuuden varmistamiseksi 

tulosten kirjalliseen osioon on liitetty suoria lainauksia myyjä-, asiantunti-

ja- ja asiakashaastatteluista.  

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 5. Rahoitustuotteen toimivuus 

5.1 Taustaa tuotteesta 

SOK Autokauppa Oy:ssä eli Automaalla myydyistä ajoneuvoista noin 30 

% rahoitetaan osamaksulla ja noin 70 % tehdään käteis- ja leasingkauppa-

na. Yksityisleasingin osuus Automaalla tehdyistä yksityishenkilöiden au-

Rahoitustuotteen toimivuus 
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ja riskit 
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tokaupoista on hyvin pieni. Yritysasiakkaista noin 25 % prosenttia valitsee 

ostettavan tuotanto-, hyöty- tai työsuhdeajoneuvon rahoitusmuodoksi 

huoltoleasingin. Automaan tarjoama uusin ajoneuvon rahoitustapa on Uusi 

auto vuodeksi -tuote. Uusi auto vuodeksi -tuotteessa asiakas ostaa uuden 

ajoneuvon käyttöönsä osamaksurahoituksella vuoden ajaksi. (Österlund, 

sähköpostiviesti 22.10.2012)  

5.1.1 Tuotteen esittely 

SOK Autokauppa Oy tarjoaa asiakasomistaja-asiakkailleen mahdollisuu-

den ostaa tuotteen nimeltä Uusi auto vuodeksi, joka on uusien ajoneuvojen 

rahoitustuote. UAV-tuote on uusi ja käytännöllinen palvelu. Asiakkaalla 

on mahdollisuus käyttää vuoden ajan uutta ajoneuvoaan vain kiinteällä 

kuukausimaksulla, jolloin erillisiä vuosihuolto tai katsastusmaksuja ei 

synny auton käytöstä. Sopimus ei sisällä kilometrirajoituksia. UAV-tuote 

on asiakkaalle riskitön valinta, sillä vuosittaiset ajoneuvon kulut eivät siir-

ry asiakkaan maksettaviksi, niin kuin normaalista ajoneuvokaupassa. Ajo-

neuvon kulumisesta johtuvat kulut, kuten huolto, vikojen korjaus ja ren-

kaat, korjataan SOK Autokauppa Oy:n toimesta. UAV-tuote on tarkoitettu 

erityisesti asiakkaiden muuttuviin elämäntilanteisiin, kuten perheen lisä-

ykseen, jälkikasvun ajokortin saantiin, harrastusten monimuotoisuuteen 

sekä opiskeluajaksi. Ostettavassa uudessa autossa on viimeisimmät turval-

lisuusratkaisut ajajan hyödyksi, jolloin riski auton turvattomuudesta on 

poistettu asiakkaalta. Asiakkaan on helppo luottaa myös auton luotetta-

vuuteen, sillä uudessa autossa voidaan olettaa olevan kaikki kunnossa. 

Uusi auto vuodeksi -tuotteesta asiakkaalle kertyy myös s-bonusta 2000 eu-

ron arvosta. (Uusi auto vuodeksi 2012) 

 

Uusi auto vuodeksi -tuotteen kauppaan kuuluvat mukaan ajoneuvon polt-

timot, pyyhkijänsulat sekä yhden vuorokauden sijaisauto Hertz-liikkeeltä, 

jos ajoneuvoon syntyy vika. Asiakkaan on mahdollista halutessaan valita 

uuteen ajoneuvoonsa SOK Autokauppa Oy:n tarjoama lisäpaketti, joka si-

sältää rengassäilytyksen rengashotellissa, renkaanvaihdot sekä 10 kappa-

letta auton pesukertoja. SOK Autokauppa tarjoaa UAV-ajoneuvoon myös 

muita erillisiä lisävarusteita, kuten lohkolämmittimen tai vetokoukun, jot-

ka veloitetaan asiakkaalta hinnaston hintojen mukaisesti. Vakuutus- sekä 

ajoneuvoveromaksut uuteen ajoneuvoon asiakkaan on määrä huolehtia 

omasta toimesta. (Uusi auto vuodeksi 2012) 

 

Uusi auto vuodeksi -tuote jakaantuu kahteen eri ryhmään: Uusi auto vuo-

deksi yksityishenkilöille ja Uusi auto vuodeksi Business. UAV yksityis-

henkilöille on tarkoitettu luonnollisille henkilöille, kun taas UAV Business 

yrityksille. UAV Business on samantapainen tuote kuin UAV yksityishen-

kilöillekin lukuun ottamatta tuotteen rahoitusta. UAV Business sopii yri-

tysten henkilöstölle tarjoamiksi työsuhdeautoiksi, jolloin työntekijän on 

mahdollista ajaa uusimmalla tekniikalla varustellulla ja luotettavalla autol-

la.  

 

Tuotteen rahoitusvaihtoehtoja ovat osamaksu tai leasing ja lisävarustelu-

vaihtoehdot ovat samat kuin UAV yksityishenkilöille tuotteessa. Sopimus 

ei UAV yksityisille tuotteen tavoin sisällä vakuutuksia, ajoneuvoveroa tai 
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polttoaineita. UAV Business -tuotteen kuukausierä on kiinteä koko vuo-

den ajan. Yrityksen on mahdollista halutessaan maksaa koko vuoden kuu-

kausierät kerralla takaisin. SOK Autokauppa Oy sitoutuu lunastamaan 

ajoneuvon takaisin 12 kuukauden jälkeen ja vastaa rahoituksen viimeisestä 

erästä. UAV Business -tuotteessa on mahdollista valita kolmen eri ajoneu-

vomerkin tarjoamista malleista, jolloin maksettavan kuukausierän suuruus 

riippuu myös valitusta ajoneuvosta. Opinnäytetyössäni olen rajannut UAV 

Business -tuotteen ulkopuolelle tutkimuksesta. (Myyjäohje 2012) 

 

Tuotteen valintaprosessissa asiakas vertailee useita SOK Autokauppa 

Oy:n tarjoamia Uusi auto vuodeksi -tuotteen ajoneuvoja. Ajoneuvon kuu-

kausimaksu riippuu täysin valitusta ajoneuvosta. Kuukausimaksuerien 

vaihteluväli on 299 eurosta 573 euroon. SOK Autokauppa Oy tarjoaa ajo-

neuvovaihtoehdot neljältä eri merkiltä, Ford, Hyundai, Suzuki ja Dacia, ja 

näiden merkkien useilta eri malleilta. Asiakas vertailee ostopäätöstään 

tehdessä sekä ajoneuvon merkkejä että eri hintoja. Valintaprosessiin vai-

kuttavat merkittävästi myös asiakkaiden eri syyt hankkia Uusi auto vuo-

deksi. Asiakkaan on mahdollista vertailla eri ajoneuvoja ostamalla Uusi 

auto vuodeksi useampana vuotena peräkkäin ja vaihtaa ajoneuvo saman tai 

eri merkin tarjoamaan ajoneuvomalliin 12 kuukauden välein. (Uusi auto 

vuodeksi 2012)  

5.1.2 Rahoitus 

Rahoitusmuoto Uusi auto vuodeksi -tuotteessa on osamaksusopimus, joka 

toteutetaan asiakkaalle 12 kuukauden osamaksusopimuksena. Sopimuksen 

syntymiseen asiakkaan ja SOK Autokauppa Oy:n välillä ei vaadita asiak-

kaalta käsirahaa, joka on normaalin ajoneuvokaupan syntymisen ehto. 

Asiakkaalla on kuitenkin mahdollisuus niin halutessaan maksaa käsiraha, 

jolloin sopimuksen kuukausierät myös laskevat. Uusi auto vuodeksi -tuote 

koetaan enemmän vuokratuotteeksi asiakkaan ja yrityksen välillä kuin 

näiden väliseksi osamaksusopimukseksi. UAV-tuotteessa onkin runsaasti 

piirteitä yksityisleasingista, jossa asiakas tekee pitkäaikaisen vuokrasopi-

muksen autoliikkeen kanssa. (Uusi auto vuodeksi 2012) 

 

Asiakkaan hyväksyttyä tarjous Uudesta autosta vuodeksi, haetaan rahoi-

tusyhtiöstä luottopäätös asiakkaalle uuden ajoneuvon mahdollisesta ostos-

ta. Rahoitushakemukseen tulee sisällyttää tiedot asiakkaan henkilöllisyy-

destä, yksilöidystä ajoneuvosta, maksuehdoista sekä myyjäliikkeestä. 

Luottopäätöksen ollessa myönteinen, myyjäliike eli SOK Autokauppa Oy 

luo kauppa- ja osamaksusopimuksen ostettavasta uudesta ajoneuvosta asi-

akkaan ja liikkeen välille. Osamaksusopimukseen kirjataan tiedot asiak-

kaasta, ostettavasta ajoneuvosta, maksuehdoista, rahoitusyhtiöstä, vakuu-

tuksesta sekä toimituspäivästä. Osamaksusopimus tulee allekirjoittaa sekä 

ostajan että myyjäliikkeen toimesta. Sopimusten ollessa valmiit, Uusi auto 

vuodeksi -tuote on mahdollista luovuttaa asiakkaalle. Luovutuksen yhtey-

dessä SOK Autokauppa Oy tarkistaa asiakkaan kanssa ajoneuvon ja lopul-

ta luovuttaa uuden auton asiakkaan käyttöön. (Myyjäohje 2012) 

 

UAV-osamaksusopimus koostuu 12:sta asiakkaan maksettavasta kuukau-

sierästä, jotka ovat samansuuruisia. Uusi Auto Vuodeksi -tuotteen osa-
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maksusopimus eroaa normaalista autoliikkeessä tehdystä osamaksusopi-

muksesta siinä, että sovittu sopimusaika on 12 kuukautta. (Uusi auto vuo-

deksi 2012) Asiakas sitoutuu 12 kuukaudeksi maksamaan määrätyn suu-

ruisia kuukausieriä, jonka jälkeen hänellä on mahdollisuus valita, jatkaako 

uuden ajoneuvon rahoitusta 12 kuukauden jälkeen vai palauttaako ajoneu-

von myyjäliikkeeseen tämän jälkeen. (Myyjäohje 2012) 

 

Ajoneuvokaupan yhteydessä SOK Autokauppa Oy tekee asiakkaan kanssa 

takaisinostositoumuksen. Takaisinostositoumuksella myyjäliike sitoutuu 

lunastamaan asiakkaan ostaman UAV-tuotteen 12 kuukauden kuluttua 

ajoneuvon luovuttamisesta. Myyjäliike siis arvioi uuden ajoneuvon arvon 

vuoden kuluttua ja merkitsee lunastushinnan takaisinostositoumukseen. 

Lunastushinta on samansuuruinen osamaksusopimuksen 13. erän kanssa. 

Asiakkaan on myös mahdollista lunastaa ajoneuvo itselleen 12 kuukauden 

kuluttua joko maksamalla viimeinen kuukausierä käteisellä tai myyjäliik-

keen on mahdollista tehdä uusi osamaksusopimus ajoneuvon lunastushin-

nasta asiakkaan ja liikkeen välille. (Myyjäohje 2012) 

 

Tilanteessa, jolloin asiakas palauttaa ajoneuvon myyjäliikkeeseen, myyjä 

tarkastaa ajoneuvon tarkastuslomakkeen mukaisesti. Jos ajoneuvossa on 

havaittavissa normaalin kulumisen ulkopuolisia vaurioita, tulevat vauriot 

korjata asiakkaan toimesta esimerkiksi asiakkaan vakuutuksesta. Ajoneu-

von palautuessa myyjäliikkeelle, myyjäliike ostaa ajoneuvon jäännösar-

volla eli viimeisellä osamaksuerällä rahoitusyhtiöltä omaan varastoonsa. 

(Myyjäohje 2012) 

5.1.3 UAV mainonta 

Uusi auto vuodeksi -tuotetta mainostetaan runsaasti sosiaalisessa mediassa 

sekä erilaisten tiedotusvälineiden kautta. Ensisijaisesti tietoa kyseisestä 

tuotteesta löytyy SOK Autokauppa Oy:n eli Automaan Internet-sivuilta, 

joiden kautta on myös mahdollista ottaa yhteyttä myyjäliikkeeseen tuot-

teen ostoa koskien. Internetsivuilta on mahdollista saada myös runsaasti 

tietoa itse tuotteesta kuin myös eri ajoneuvovaihtoehdoista. WWW-sivut 

tarjoavat kattavat tiedot myös Uusi Auto Vuodeksi Business -tuotteesta, 

jota ei kovinkaan runsaasti mainosteta muiden kanavien kautta. (Uusi auto 

vuodeksi 2012) 

 

S-ryhmän omat Internet-sivut sekä yhteishyvä-lehti mainostavat UAV-

tuotetta lähes poikkeuksetta jokaisessa julkaisussa. Myös S-ryhmän uutis-

kirje markkinoi ja tiedottaa tuotetta. Jo itse Automaa markkinoi UAV-

tuotetta omien kanavien kautta runsaasti asiakkaille. Tällä tavoin asiak-

kaan on helppoa kiinnostua ja saada uutta tietoa tuotteesta. Myös itse Au-

tomaan toimipisteet sekä henkilöstö markkinoi UAV-tuotetta jatkuvasti 

käyttämällä ajoneuvoja, joissa on UAV-teippimainokset sekä tarjoamalla 

kuluttajille esitteitä ja tietoa tuotteesta itse myyjäliikkeessä (Uusi auto 

vuodeksi 2012) 

 

Mainontaa UAV-tuotteesta tapahtuu myös erilaisten radiomainosten ja 

ajoneuvosivustojen kautta. Radiomainokset on toteutettu sekä yksittäisten 

mainosten että erilaisten hankkeiden kautta. Esimerkiksi Automaa on ollut 
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mukana The Voicen hankkeessa, jossa Oku Show on pyytänyt asiakkaita 

kertomaan uuden auton tarpeestaan ja vastanneiden kesken palkinnut par-

haan tarinan kertojan uudella autolla vuodeksi. Sosiaalisessa mediassa 

UAV-tuotetta on markkinoitu erilaisten blogien ja markkinointivälineiden 

kautta. Myös sanoma- sekä aikakauslehdissä mainostetaan runsaasti niin 

Automaata kuin myös UAV-tuotetta. Uusi auto vuodeksi -tuotteen mai-

nonnalla on merkittävä vaikutus kuluttajan ostokäyttäytymiseen ja osto-

päätökseen. (Uusi auto vuodeksi 2012) 

5.1.4 Tuotteen edeltäjä 

Ennen Uusi auto vuodeksi -tuotetta SOK Autokauppa Oy tarjosi asiakkail-

leen S-etuauto –tuotetta, joka oli toteutettu yhdessä Automaan ja Nordean 

kanssa. S-etuauto -tuotteessa asiakkaan oli mahdollista vuokrata uusi ajo-

neuvo määräaikaisesti kiinteällä kuukausimaksulla. Sopimuksen kesto oli 

mahdollista valita kahdesta vuodesta neljään vuoteen, jolloin kuukausi-

maksun määrä oli sidottuna automalliin, aikaan ja kilometrimäärään. S-

etuautosopimuksella asiakkaan oli mahdollista ajaa autolla huolimatta au-

ton omistamisen huolista ja riskeistä. Asiakkaan oli määrä olla asia-

kasomistaja, jolloin jokaisesta maksetusta kuukausierästä kertyi myös bo-

nusta asiakkaan S-tilille. S-etuautosopimuksessa sovittiin sopimuksen kes-

to, kilometrimäärä, huollot, vakuutus sekä auton kulumisesta aiheutuvat 

uusimiset. Asiakkaan etuna oli, ettei pääomaa itse tarvinnut sijoittaa au-

toon ja sopimus oli mahdollista tehdä pelkällä kuukausimaksulla. Myös 

autoilun aiheuttamat kulut olivat asiakkaalla tarkasti tiedossa. Asiakkaalle 

ei S-etuauton myötä ollut riskiä auton arvon alenemisesta markkinatilan-

teen mukaan. (S-etuauto ohje 2009) 

 

Rahoitusmuotona S-etuautossa käytettiin huoltoleasingia, jolloin asiakas 

maksaa kuukausittain vuokraa ajoneuvosta. Asiakkaan kohdistuvia vaati-

muksia S-etuautossa olivat vähintään 23 vuoden ikä, maksuhäiriöttömyys, 

työsuhde, kotipaikka Suomessa sekä mahdolliset tiedot tuloista, asumis-

muodosta sekä siviilisäädystä. Ajoneuvon korjauksista myyjäliike teki 

huoltosopimuksen asiakkaan kanssa, jolloin mahdolliset huollot ja nor-

maalista kulumisesta johtuvat korjaukset kustansi rahoitusyhtiö. Myös 

ajoneuvokatsastukset kuuluivat tuotteen hintaan. (S-etuauto ohje 2009) 

 

SOK Autokauppa Oy koki S-etuauton hankalaksi sekä asiakkaan ja yrityk-

sen kannalta, jolloin uutta tuotetta ryhdyttiin kehittämään. Uudeksi tuot-

teeksi suunniteltiin Uusi auto vuodeksi -tuote, jonka toimivuutta käytän-

nössä sekä asiakkaan että myyjäliikkeen näkökulmasta tarkastellaan tässä 

opinnäytetyössä. Syyt ja erot, miksi Uusi auto vuodeksi -tuote on S-

etuautoa toimivampi ratkaisu, selviävät tutkimuksessa tehdyn asiantuntija-

haastattelun myötä. (S-etuauto ohje 2009) 
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5.2 Tuotteen ominaisuudet 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 6. Tuotteen ominaisuudet 

 

 

Myyjähaastatteluiden pohjalta voidaan todeta, että tutkittava rahoitustuote 

on ominaisuuksiltaan helppo sekä selkeä myydä (kuvio 5). Tuotteen help-

pous ilmenee sekä helposta myytävyydessä että tuotteen valikoiman sel-

keydestä. Tuote on myös helposti hinnoiteltavissa asiakkaille ja sen hinta-

luokka koetaan myös myyjien toimesta selkeäksi. Kaksi kolmesti haasta-
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teltavasta myyjästä koki myös, että tuotteen hintaluokka ja -haarukka on 

sopiva asiakkaalle myytäväksi.  

 

”Uusi auto vuodeksi -tuote on hyvin ja selkeästi määritelty tuote.”  

(Myyjä 2) 

 

”Tuotteen kehittäjät ovat selvästikin ymmärtäneet tuotteen perimmäisen  

idean.”  

(Asiantuntija) 

 

”Yksinkertaisesti tuote on helppo myydä myyjän näkökulmasta.”  

(Myyjä 1) 

 

Myyjien ja asiantuntijan haastatteluista on mahdollista todeta, että rahoi-

tustuote on monipuolinen tuote sekä asiakkaalle että myyjäliikkeelle. Tuo-

tetta kuvailtiin kattavaksi kokonaisuudeksi myyjän toimesta sekä sen mo-

nipuolisuutta asiakkaalle korostettiin toisessa toteutettavassa myyjähaas-

tattelussa.  

 

”Tuotteen voidaan katsoa olevan onnistunut, sillä se on monipuolinen 

kaupan kaikille osapuolille.” (Asiantuntija) 

 

”Mielestäni kyse on kattavasta kokonaisuudesta, kun puhutaan Uusi auto 

vuodeksi -tuotteesta.” (Myyjä 1) 

 

Tuotteen riippumattomuus kävi ilmi kahdesta eri näkökulmasta katsottuna. 

Myyjähaastatteluiden pohjalta, tuotteen riippumattomuus käy ilmi sen 

toimivuudesta talouden eri suhdanteista huolimatta. Riippumattomuus 

voidaan nähdä myös osana asiakkaan ostokäyttäytymistä, sillä, myyjä-

haastatteluiden mukaan tuotteen toimivuus on myös seurausta asiakkaan 

henkilökohtaisista tarpeista. Uusi auto vuodeksi -tuotteen voidaankin kat-

soa olevan toimiva kokonaisuus, riippumatta vallitsevasta markkinatilan-

teesta tai asiakkaan henkilökohtaisesta tilanteesta. Tuote ei siis ole riippu-

vainen siitä, millainen elämäntilanne kuluttajalla on. Tuotteen voidaankin 

nähdä mukautuvan kuluttajan jokaiseen eri elämänvaiheeseen.  

 

”Tuote toimii, vaikka taloustilanne onkin nyt huonossa jamassa.”  

(Myyjä 1) 

 

”UAV-tuote on hyvä kakkosauto perheeseen. Toimii tilanteessa kuin tilan-

teessa.” (Myyjä 3) 

 

”Tuotteen riippumattomuus markkinoista on sen valttikortti.” (Myyjä 3) 

 

Toteutetuissa myyjähaastatteluissa myyjät kuvailivat rahoitustuotteen ole-

van riskitön sekä asiakkaalle että myyjälle. Tuotteen riskittömyyden voi-

daan nähdä korostuvan myyjien mukaan selkeiden sopimusten sekä Au-

tomaan tekemän takaisinostositoumuksen vuoksi. Riskittömyyttä korostaa 

myös asiakkaan ja myyjäliikkeen väliset lainmukaiset sopimusehdot, jotka 

sitovat molempia osapuolia kaupan synnyttyä. Asiakkaaseen kohdistuvat 

riskit minimoi myyjien mukaan takaisinostositoumus, sillä asiakkaan on 



Rahoitustuotteen toimivuus 

 

 

41 

automaattisesti mahdollista myydä/palauttaa ajoneuvo takaisin tasan vuo-

den kuluttua auton käyttöönotosta myyjäliikkeeseen ennakkoon sovitun 

takaisinostohinnan nojalla. 

 

”Selkeiden sopimusten vuoksi tuotteesta koituu hyvin pieni riski sekä 

myyjälle että asiakkaalle.” (Myyjä 1) 

 

”Tuotteen takaisinostositoumus tekee tuotteesta riskittömän asiakkaalle.” 

(Myyjä 3) 

 

Tutkimuksen asiakashaastatteluissa kysyttiin asiakkaiden mielipidettä 

UAV-tuotteen toimivuudesta ja sen ominaisuuksista. Haastatteluun vas-

tanneista asiakkaista kaikki olivat sitä mieltä, että tuote on helppo ostaa. 

Helppoudella asiakkaat viittasivat myös tuotteen nopeaan käyttöönottoon 

sekä helppoon saatavuuteen. Ajoneuvo onkin mahdollista saada kaupante-

kohetkellä käyttöön asiakkaan näin halutessaan. Asiakkaat mukaan tuote 

myös helpottaa arkea ja lieventää ajoneuvo-ongelman aiheuttamaa stres-

siä. Osa asiakkaista koki myös UAV-tuotteen turvalliseksi ja varmaksi va-

linnaksi. Asiakkaiden kokemaa turvallisuutta lisäsi myös tietous siitä, että 

tuotteesta on niin sanotusti mahdollista päästä eroon vuoden kuluttua näin 

halutessaan.  

 

”Alun perin oli varma valinta ostaa Uusi auto vuodeksi.” (Asiakas 5) 

 

”Mielestäni tuote on helppokäyttöinen ja helpottaa arkeani.” (Asiakas 3) 

 

”Hämmästyin siitä, kuinka nopeasti auto toimitettiin minulle.” (Asiakas 2) 

 

Asiakashaastatteluiden kuudes kysymys koski tuotteen täyttämiä odotuk-

sia. Jokainen haastatteluun vastannut asiakas oli sitä mieltä, että tuote on 

ollut odotusten mukainen. Haastattelusta kävi myös ilmi, että tuote on 

odotusten täyttämisen lisäksi myös ylittänyt asiakkaan asettamat odotuk-

set.  

 

”Yksinkertaisesti tuote on ollut odotusten mukainen.” (Asiakas 3) 

 

”Tuote on moninkertaisesti täyttänyt odotukseni.” (Asiakas 2) 

 

”Eikö niin sanota, että sitä saa, mitä tilaa.” (Asiakas 5) 
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5.3 Tuotteen puutteet ja riskit 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 7. Tuotteen puutteet ja riskit 

 

Tutkittavan rahoitustuotteen puutteita ja riskejä koskien kysyttiin toteute-

tuissa haastattelukysymyksissä kysymykset sekä asiantuntijalta että myy-

jiltä. Myyjät kokivat, että puutteena tuotteessa on tuotteen hinnan peruste-

Hinnan argumentointi hankalaa 

Riippuvainen asiakkaan 

tarpeista ja elämäntilan-

teesta 

Tuotteen kunto tuotteen 

palautuessa 

Kilometrirajoitus puuttuu 

Tuotevalikoima on liian pieni 
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Henkilökunnan tietämys 

heikkoa 

Tuotteen markkinointiin ei 

käytetä tarpeeksi aikaa 

Liian paljon kilometrejä ajo-

neuvon mittarissa 

Ajoneuvon arvon laske-

minen 

Tuote on liian suppea 

Markkinointi on puutteellista 

Puutteita henkilökunnan 
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lu asiakkaalle. Heidän mukaansa, tuotteessa tulisi olla lisää erihintaisia 

vaihtoehtoja. Tämän vuoksi myyjien mielestä tuote on liian suppea.  

 

”Tuotteessa tulisi olla lisää erihintaisia vaihtoehtoja.” (Myyjä 3) 

 

”Tuotteen hintaa on usein melko vaikea argumentoida asiakkaalle.”  

(Myyjä 1) 

 

Myyjien mielestä tuote on myös riippuvainen asiakkaan tarpeista ja elä-

mäntilanteesta. Haasteellista myyjän näkökulmasta on tuotteen sopivuus 

itse asiakkaalle. Sopivan ajoneuvovaihtoehdon löytyminen hankaloittaa 

usein myyjän kaupantekoa asiakkaan kanssa. Riskiksi myyjät ilmaisivat 

haastattelussa kilometrirajoituksen puuttumisen. Kilometrirajoituksen 

puuttuessa asiakkaan on mahdollista kerryttää ajossaan kilometrejä omien 

tarpeiden mukaisesti. Kilometrirajoituksen puuttuminen heikentää myyjien 

mukaan myös ajoneuvon todellista jälleenmyyntiarvoa.  

 

”Tuotteen haasteellisuutta lisää tuotteen sopivuus asiakkaalle.” (Myyjä 2) 

 

”Sopimusehdoista olisi ehdottomasti löydyttävä kilometrirajoitus asiak-

kaan ajamiseen.” (Myyjä 2)  

 

Tuotevalikoiman puutteellisuus nousi tuotteen puutteeksi myyjähaastatte-

luissa. Myös toteutetusta asiantuntijahaastattelusta kävi ilmi, että tuoteva-

likoima ei ole riittävän laaja. Laajemman valikoiman kysyntä asiakkaiden 

keskuudessa on haastatteluiden mukaan suuri puute tuotteen toimivuudes-

sa. Tarjonnan puutteellisuus siis heikentää omalta osaltaan myös tuotteen 

kysyntää. Erityisesti kysyntää automaattivaihteiselle tuotevaihtoehdolle on 

ollut runsaasti kuluneen vuoden aikana. 

 

”Tuoterepertuaari on vielä puutteellinen tuotteessa. Lisää eri merkkien 

malleja tulisi saada valikoimiin.” (Myyjä 3) 

 

”Automaattivaihteiselle vaihtoehdolle olisi suuresti kysyntää, tarjonta vain 

puuttuu.” (Myyjä 2) 

 

”Tuotevalikoima ei yksinkertaisesti ole vielä riittävän laaja.”  

(Asiantuntija) 

 

Tuotteen hinnan sisältö koettiin haastatteluissa liian suppeaksi. Myyjien 

mukaan asiakkaan maksamaan kuukausierään tulisi sisältyä myös vakuu-

tusmaksut sekä ajoneuvovero. Myös s-bonusten puutteellisuutta korostet-

tiin toteutetussa myyjähaastattelussa. Asiakkaat toivoisivatkin myyjän 

mukaan, että s-bonuksia saisi jokaisesta maksetusta tuotteen kuukausieräs-

tä. 

 

”Asiakkaat ovat kyselleet vakuutusmaksujen ja verojen sisällyttämistä itse 

tuotteen hintaan.” (Myyjä 2) 

 

”S-bonusten kirjaamista bonustilille kaivattaisiin joka kuukautiseksi niin 

kuin S-etuautossa.” (Myyjä 2) 
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Asiantuntijahaastattelussa kävi ilmi, että tuotteelta puuttuu kokonaan oma 

markkinointisuunnitelma. Myös myyjähaastattelussa tuli esille, että tuot-

teen mainontaan tulisi käyttää enemmän resursseja, jotta sen myyntiluvut 

saataisiin toivottuun kasvuun. Tulokseksi syntyikin, ettei tuotteen markki-

nointiin käytetä tarpeeksi aikaa.  

 

”Tuotteella ei ole vielä omaa markkinointisuunnitelmaa.” (Asiantuntija) 

 

”Jotta päästäisiin haluttuun tavoitteeseen, tulisi myös tuotteen mainontaan 

keskittää enemmän voimavaroja.” (Myyjä 2) 

 

Asiakashaastattelussa haastatellun asiakkaan mielestä henkilökunnan tie-

tämys on puutteellista koskien tuotteen toimivuutta. Kyseisen asiakkaan 

saama palvelu liikkeessä tuotetta ostaessa oli heikkoa, sillä henkilökunnal-

la ei ollut riittävää tietämystä myytävästä tuotteesta. 

 

”Henkilökunnan tietämys tuotteesta ei ollut kovinkaan vahvaa vierailles-

sani ensimmäistä kerta autoliikkeessä.” (Asiakas 3) 

 

Tuotteen riskinä nähdään myyjä- sekä asiantuntijahaastattelun pohjalta 

tuotteen arvon laskeminen ajoneuvon palauduttua vuoden käyttöajan jäl-

keen liikkeeseen. Tuotteen arvon heilahtelut ja tuotteen kunto heikentävät 

sen jälleenmyyntiä, jolloin tuotteen jälleenmyynnistä syntyy taloudellinen 

riski myyjäliikkeelle. Arvon laskuun vaikuttaa myös se, millaisessa kun-

nossa ulkoisesti tuote on sen palauduttua liikkeeseen.  

 

”UAV:n palauduttua, tulevan vaihtoajoneuvon arvo saattaakin olla alempi 

kuin aluksi arveltiin.” (Myyjä 2) 

 

”Riskinä tuotteessa voidaan nähdä jälleenmyyntiarvon lasku.” (Myyjä 1) 

 

”Tuotteen takaisinostoon on sitouduttu, vaikka minkälainen auto tulisikin 

palautuksena takaisin.” (Asiantuntija) 

 

Tuotteen jälleenmyyntiarvoon vaikuttaa olennaiselta osalta myös ajoneu-

volla ajettujen kilometrien määrä. Jo edellä mainittu kilometrirajoituksen 

puuttuminen vaikuttaa siis myös suuresti tuotteen myytävyyteen sen pa-

lauduttua. Riskinä voidaankin nähdä myyjähaastatteluiden perusteella, että 

ajoneuvolla on liian paljon kilometrejä ajoneuvon mittarissa.  

 

”Kilometrit ovat rajoittamattomat tuotteessa, joten koskaan ei voida olla 

varmoja, kuinka paljon palautettavalla tuotteella on ajettu.” (Asiantuntija) 

 

”On myös olemassa poikkeuksia, jolloin tuote on palautettu liikkeeseen 

100 000 kilometriä mittarissa.” (Myyjä 3) 

 

Automyyjät ja asiantuntija kokevatkin, että tuote tarjoaa riskitöntä ajoa 

asiakkaalle myyjäliikkeeseen muodostuneista riskeistä huolimatta. Tuot-

teen takaisinostoon on sitouduttu sovitulla hinnalla sovittuna aikana, jol-

loin asiakkaan huoli tuotteen arvon laskusta on mitätöity. 
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”UAV on kaikesta huolimatta riskitöntä ajoa asiakkaalle.” (Asiantuntija) 

5.4 Uusi auto vuodeksi – tuote vs. S-etuauto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 8. Uusi auto vuodeksi -tuote vs. S-etuauto 

 

 

Tuotteen toimivuutta tarkasteltaessa on tärkeää myös kiinnittää huomiota 

siihen, miten ja miksi Uusi auto vuodeksi -tuotteeseen on päädytty. Yhtenä 

tulosten osa-alueena on tärkeää huomioida syyt, miksi Automaan edelli-

nen rahoitustuote S-etuauto on vaihdettu uuteen rahoitustuotteeseen, Uusi 

auto vuodeksi -tuotteeseen. Muutokseen johtaneita syitä koskien päätettiin 

yhdessä toimeksiantajan kanssa haastatella asiantuntijaa, joka on ollut 

mukana vahvasti sekä S-etuauto -tuotteessa että uuden rahoitustuotteen, 

Uusi auto vuodeksi -tuotteen, kehittämisprojektissa. Tuloksilla haetaan 

vastausta kysymykseen ”miksi Uusi auto vuodeksi -tuote on toimivampi 

kuin S-etuauto?” 

 

Asiantuntijahaastattelun pohjalta voidaan todeta, että UAV-tuotteen toi-

mivuus perustuu tuotteen lyhytaikaiseen sopimukseen. S-etuautossa sopi-

muksen kesto oli kahdesta neljään vuoteen riippuen asiakkaan omista tar-

peista. Uusi auto vuodeksi -tuote sen sijaan tarjoaa yhden vuoden mittaista 

käyttömahdollisuutta asiakkaalle. Tuotteen heikompi sitovuus on toimiva 

sekä myyjäliikkeelle että asiakkaalle. 

Uusi auto vuodeksi -tuote vs. S-etuauto 

UAV-tuote lyhytaikaisempi 

Tuotteen uudistushalu ja 

tarve uudistukselle 

Tuote kokonaan Auto-
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Heikompi sitovuus 

Monipuolisuus 
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”S-etuautossa oli reilusti liian pitkä vuokra-aika.” (Asiantuntija) 

 

”UAV:n lyhytaikainen sopimus on tuotteen vahvuus.” (Asiantuntija) 

 

Tuotteen toimivuutta lisää myös tuotteen hallittavuus. UAV-tuotteessa 

tuote on kokonaan Automaan hallinnassa, kun taas S-etuautossa tuote oli 

sidoksissa asiakkaaseen, myyjäliikkeeseen sekä rahoitusyhtiöön. Uudessa 

tuotteessa rahoitusyhtiö toimii ainoastaan tuotteen väliaikaisena rahoitta-

jana. Asiantuntijan mukaan UAV-tuote kehitettiin S-etuauton seuraajaksi, 

koska Automaalla oli tarve ja halu uudistua. S-etuautossa nähtiin tällöin 

kehityksen puute. Uuden tuotteen myötä tuote on kokonaan Automaan 

oma tuote. 

 

”Uudistushalu S-etuautossa oli jo pitkään havaittavissa.” (Asiantuntija) 

 

”Uusi auto vuodeksi -tuote on kokonaan Automaan hallinnassa.”  

(Asiantuntija) 

 

”Rahoitusyhtiöllä ei ole päätösvaltaa tuotteen sisältöön.” (Asiantuntija) 

 

Asiantuntijan mukaan S-etuautossa oli myös liian suppea valikoima. Kun 

uuteen tuotteeseen on siirrytty, myös tuotteen mallistoa ja automerkkejä 

on pystytty laajentamaan, joka lisää myös liikkeen tarjoamaa tarjontaa. 

UAV-tuotteeseen on kyetty siis luomaan monipuolisempi valikoima.  

 

”Autokantaa on pystytty kasvattamaan sopivissa määrissä.” (Asiantuntija) 

 

”Tuotteen mallisto ja automerkit ovat monipuolistuneet UAV-tuotteessa.” 

(Asiantuntija) 
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5.5 Tuotteen rahoitusmuoto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 9. Tuotteen rahoitusmuoto 

 

 

Tuotteen rahoitusmuodon toimivuuden tutkiminen perustuu rahoitusmuo-

don vaihtamiseen tuotteen vaihdon yhteydessä. Entisessä rahoitustuottees-

sa, S-etuautossa, rahoitusmuotona toimi yksityisleasing, kun taas uudessa 

tuotteessa, Uusi auto vuodeksi -tuotteessa, rahoitusmuotona toimii osa-

maksurahoitus. 

 

Myyjähaastatteluissa tuotteen rahoitusmuotoa käsiteltiin kysymyksenä 

”onko osamaksurahoitus järkevämpi ratkaisu UAV-tuotteen rahoitusmuo-

doksi kuin yksityisleasing?” Myyjien mielestä yksityisleasingista ei ole 

etua uudessa tuotteessa, sillä sen tuomat hyödyt eivät ole vertailukelpoisia 

rahoitusmuodon tuomille haitoille. Tosiasiana nähtiin, että osamaksurahoi-

tus on kalliimpi rahoitusmuoto asiakkaille kuin yksityisleasing, mutta sa-

malla myös järkevämpi. Haastatteluissa myyjät korostivat, että osamaksu-

rahoitus on toimiva kyseisessä tuotteessa.  

 

”Yksityisleasingista ei ole etua UAV-tuotteessa.” (Myyjä 3) 

 

”Osamaksu on yksinkertaisesti järkevä myös asiakkaalle.” (Myyjä 3) 

 

Tuloksena voidaan myyjähaastatteluiden pohjalta myös todeta, että osa-

maksu tarjoaa rajoittamattomat kilometrit asiakkaalle. Rajoittamattomat 

kilometrit ovat hyödyksi asiakkaalle, mutta voivat edellä olevien tulosten 

mukaisesti olla kohtalokkaat myyjäliikkeelle tuotteen jälleenmyyntiarvon 

kannalta.  

 

”Kilometrit ovat laajat osamaksussa.” (Myyjä 3) 

 

”Osamaksun rajoittamattomat kilometrit helpottavat asiakasta.” (Myyjä 2) 
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Sekä asiantuntijahaastattelussa että myyjähaastattelussa nousi esille, että 

osamaksurahoitus tarjoaa tuotteen edellyttämän rahoituksen lyhytaikai-

suuden. Koska tuotteesta on haluttu luoda lyhytaikainen autoilumahdolli-

suus asiakkaalle, myös tuotteen rahoituksen halutaan tarjoavan lyhytaikai-

sen rahoitusvaihtoehdon. Tämän vuoksi lyhytaikaisuus on eduksi osamak-

surahoituksessa, jolla perustellaan toteutetuissa haastatteluissa myös osa-

maksurahoituksen toimivuutta rahoitusmuotona tuotteessa. 

 

”Lyhytaikainen sopimus on kätevä osamaksussa.” (Myyjä 1) 

 

”Lyhytaikainen tuote kyseessä, joten osamaksurahoitus on järkevä.”  

(Asiantuntija) 
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5.6 Tuotteen kehitettävyys 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 10. Tuotteen kehitettävyys 

 

 

Rahoitustuotteen toimivuuden tutkimisen osana on tuotteen kehitettävyys. 

Uusi auto vuodeksi -tuote on vuosi sitten markkinoille lanseerattu tuote, 

eikä tuotteen kehittämiseen ole vielä olla käytettävissä paljoa resursseja. 

Tuotteen kehittämistoimenpiteiden esteenä on myös ollut, ettei sen toimi-
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vuutta ole kovinkaan suuresti testattu. Tämän tutkimuksen tuloksissa käsi-

tellään tuotteen kehitettävyyttä myyjä- sekä asiantuntijahaastatteluiden ky-

symysten pohjalta. 

 

Poikkeuksetta myyjähaastatteluissa tuotteen kehitettävyydestä kysyttäessä 

esille nousi automaattivaihteisen vaihtoehdon puuttuminen tuotteesta. Au-

tomaattiselle vaihtoehdolle on myyjien mukaan ollut suuresti kysyntää 

asiakkaiden keskuudessa, mutta tarjontaa kyseiselle vaihtoehdolle Auto-

maalla ei ole vielä tarjota. Automaattivaihteisen ajoneuvon vaihtoehtoa 

koskien vaihtoehdosta tahdottaisiin myös edullinen vaihtoehto.  

 

”Edullinen automaattivaihteinen auto tulisi olla vaihtoehtona.” (Myyjä 1) 

 

”Asiakkaat ovat kyselleet runsaasti automaattivaihteista vaihtoehtoa.” 

(Myyjä 2) 

 

Myyjien mielestä myös tuotteen mallistoa tulisi laajentaa vielä eri merkki-

en ja mallien osalta. Tällä hetkellä tuote on mahdollista saada neljässä eri 

merkissä, mutta laajennusta merkkitarjontaan toivottaisiin vielä sekä asi-

akkaiden että myyjien puolesta. Asiantuntijahaastattelun pohjalta tulok-

seksi nousi, että tuotteen järjestelmä tulisi laajentaa kaikkiin Automaan 

tarjoamiin uusiin autoihin.  

 

”Mallisto on vielä hieman suppea.” (Myyjä 1) 

 

”Tuotteen mallistoa tulisi laajentaa vielä.” (Myyjä 3) 

 

”UAV-tuotteessa tulisi ottaa käyttöön uusi järjestelmä, jossa kaikkiin uu-

siin autoihin olisi mahdollista ottaa UAV-sopimus.” (Asiantuntija) 

 

Tuotteen puutteessa jo esille tullut mainonnan puutteellisuus nousi esille 

myös tuotteen kehitettävyys kysymyksessä. Myyjien mukaan tuotteen 

sähköistä markkinointia tulisi lisätä runsaasti, jotta tuote tavoittaisi halutun 

näkyvyyden markkinoilla. Myös sosiaaliseen mediaan tulisi tuotteen osalta 

pyrkiä enemmän, sillä tällä tavoin tuote pääsisi myös nuorten aikuisten tie-

toisuuteen. Asiantuntijahaastattelussa esille nousi myös radiomainonnan 

lisääminen tuotteesta.  

 

”Sähköistä markkinointia tulisi lisätä, jotta se koskettaisi myös UAV-

tuotteen.” (Myyjä 1) 

 

”Sosiaaliseen mediaan pyrkiminen myös UAV-tuotteen osalta.”  

(Asiantuntija) 

 

”Radiomainontaa tulisi myös lisätä.” (Asiantuntija) 

 

Markkinoinnin osalta tuotteen esillepanoon autoliikkeissä tulisi myös 

kiinnittää enemmän huomiota asiantuntijan mielestä. Tuotteelle haluttai-

siin oma osasto liikkeisiin, jossa olisi mahdollisesti seinä, josta pystyisi 

seuraamaan mainosvideota UAV-tuotteesta. Tuotteen omalle osastolle toi-

vottaisiin lisää esittelyautoja sekä mainoksia tuotteesta. Tällä tavoin asian-
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tuntijan mukaan olisi myös asiakkaan mahdollista saada helposti tietoa 

tuotteesta. Markkinointia autoliikkeissä tulisi siis lisätä. 

 

”Tuotteen esillepanoon liikkeessä tulisi kiinnittää enemmän huomiota.”  

(Asiantuntija) 

 

”Tuotteella tulisi myös olla oma osasto autoliikkeissä.” (Asiantuntija) 

 

Tuotteen puutteena havaittu markkinointisuunnitelman puuttuminen nousi 

kehitysideaksi asiantuntijahaastattelussa. Tulevaisuudessa tuotteelle tulisi 

luoda oma markkinointisuunnitelma ja käyttää siihen vaadittava määrä re-

sursseja. Myös myyjähaastattelussa nousi esille tuotteen mahdollisen 

markkinointisuunnitelman luominen. Sekä haastateltavat myyjät että asi-

antuntija vaativat tuotteen yleisen markkinoinnin lisäämistä. Myös tuot-

teen oston yhteydessä saatavasta s-bonuksesta haluttiin lisää mainontaa.  

 

”Markkinointia tulisi lisätä tuotteen osilta ja reilusti.” (Myyjä 1) 

 

”UAV tarvitsee tulevaisuudessa oman markkinointisuunnitelman.”  

(Asiantuntija)  

 

”Asiakkaan saamaa s-bonusta tulisi mainostaa enemmän.” (Myyjä 2) 

 

Markkinoinnin lisääminen kosketti haastatteluissa myös mainontaa tuot-

teen takaisinostosta ja riskittömyydestä. Takaisinostomainonnalla haluttai-

siin viestittää asiakkaille, kuinka riskittömästä tuotteesta todellisuudessa 

on kyse. Myyjien ja asiantuntijan mukaan mainontaa tulisi hyödyntää 

myös vertailevana vaihtoehtona. Tällöin mainonnalla vertailtaisiin uuden 

ajoneuvon ostoa sekä Uusi auto vuodeksi -tuotetta. Myös vertailevalla 

mainonnalla tahdottaisiin korostaa tuotteen riskittömyyttä asiakkaalle. 

 

”Ehdoton mainonnan lisäys takaisinostosta.” (Asiantuntija) 

 

”Tuotetta tulisi mainostaa enemmän vertaillen muihin tuotteisiin.”  

(Myyjä 1) 

 

”Mainonnan keinona voisi käyttää vertailemista uuden ajoneuvon ostosta 

ja UAV-tuotteesta.” (Asiantuntija) 

 

Kehittämistoimenpiteinä haastatteluissa nähtiin myös tuotteen hinnan ke-

hittäminen. Hinta haluttaisiin mahdollisuuksien mukaan tarkistaa, jotta se 

sisältäisi kaikki tarvittavat kustannukset. Myyjähaastattelun pohjalta myös 

todettiin asiakkaiden halu vakuutusmaksujen ja verojen sisällyttämisestä 

hintaan. Tällöin tuotteen hinta olisi koko kokonaisuuden ja sen kustannus-

ten hinta.  

 

”Kuukausierä tulisi myös tarkistaa, jotta se sisältää kaikki tarvittavat kus-

tannukset.” (Asiantuntija) 

 

”Asiakkaat toivoisivat, että myös vakuutusmaksut ja verot sisältyisivät 

tuotteen kuukausierään.” (Myyjä 2) 
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Kehittämistoimenpiteiden lähtökohtana haastatteluiden pohjalta todetaan, 

että asiakaspalautejärjestelmää tulisi kehittää sekä laajentaa. Jotta tuotetta 

pystytään kehittämään oikeaan suuntaan, tulisi myös asiakkaiden mielipi-

teitä tuotteesta tutkia. Asiantuntijahaastattelussa kävi ilmi, että palautteen 

saaminen asiakkailta olisi ensiarvoisen tärkeää tuotteen kehittämisen kan-

nalta. Asiantuntijan mukaan myös tyytyväisyysmittauksissa on vielä puut-

teita tuotteessa.  

 

”Asiakastyytyväisyyskyselyitä tulisi tehdä UAV-tuotetta koskien.”  

(Myyjä 1) 

 

”Palautteen saaminen asiakkailta olisi ensiarvoisen tärkeää.”  

(Asiantuntija) 

 

”Tyytyväisyysmittauksissa on vielä puutteita tuotteessa.” (Asiantuntija) 
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6 JOHTOPÄÄTÖKSET JA KEHITYSIDEAT 
 

Opinnäytetyössä saatujen tuloksien mukaan tutkittava rahoitustuote, Uusi 

auto vuodeksi -tuote, on kokonaisuudessaan toimiva ja helppo tuote sekä 

asiakkaille että Automaalle. Tuote tekee kuluttajien yksityisautoilusta su-

juvaa sekä turvallista ja helpottaa autoilua merkitsevältä osin. Autoliik-

keen näkökulmasta tuote on monipuolinen ja helposti myytävissä asiak-

kaille. Tuotteen valikoima on selkeä ja vaativissakin taloussuhdanteissa 

melko riippumaton markkinoista. Puutteita ja kehityskohteita tuotteesta on 

vielä löydettävissä, mitä selittää suurelta osin tuotteen nuori ikä. Uusi auto 

vuodeksi -tuote on ollut markkinoilla vasta reilun vuoden ajan eikä näin 

ollen tuotteesta ole ollut mahdollista saada vielä kovinkaan runsaasti ra-

kentavaa palautetta.  

 

Ensimmäisten sopimuskausien päättyessä tehdyt tuotepalautukset ovat 

saapuneet Automaan toimipisteisiin vasta noin kolmen kuukauden ajan, 

joten tuotteen vanhoja käyttäjiä on kaikista asiakkaista vielä vain murto-

osa. Kun tuote saadaan kunnolla markkinoille, tulee se olemaan varmasti 

laaja-alainen menestys. Seuraavissa luvuissa käsitellään erikseen tutki-

muksen tulosten perusteella tehtyjä johtopäätöksiä sekä kehitysideoita. 

Kappaleet on jaettu tutkimuksen pää- ja alaongelmien mukaiseen järjes-

tykseen. 

 

 

6.1 Taustatiedot 

 

Tiedonkeruumenetelmänä toimineet haastattelut jaettiin myyjä-, asiantun-

tija- ja asiakashaastatteluihin. Haastateltaville myyjille esitettiin kysymyk-

siä koskien rahoitustuotteen myymistä, sen puutteita ja riskejä, tuotteen 

rahoitusmuotoa sekä mahdollisia kehitysideoita. Myyjät kokivat tuotteen 

helpoksi myydä sekä monipuoliseksi asiakkaalle. Rahoitustuotteessa esiin-

tyvät puutteet liittyivät enimmäkseen tuotteen valikoimaan sekä mainon-

nan puutteeseen. Rahoitusmuotona osamaksurahoitus koettiin yleisesti 

parhaaksi vaihtoehdoksi. Kehitysideoihin myyjät ideoivat muun muassa 

tuotemalliston laajentamista sekä markkinoinnin lisäämistä. Kokonaisuu-

dessaan myyjät kuitenkin ymmärsivät tuotteen uutuuden, jolloin sen kehit-

tämiseen ei ole voitu käyttää vielä kovinkaan paljoa resursseja asiakaspa-

lautteen vähäisyyden vuoksi.  

 

Asiantuntijana toimi Automaan pääkaupunkiseudulla sijaitsevan toimipis-

teen autoliikejohtaja, joka on ollut sekä S-etuauton että Uusi auto vuodeksi 

-tuotteen luomisprosesseissa vahvasti mukana. Haastattelussa keskityttiin 

hankkimaan tietoa S-etuauton toimimattomuuden syistä sekä Uusi auto 

vuodeksi -tuotteen toimivuudesta. Kyseisestä haastattelusta saatiin hyvin 

selkeä kuva niistä syistä, joiden vuoksi Uusi auto vuodeksi -tuote luotiin ja 

millä tavoin tuotteen kehittämisprosessissa on onnistuttu. S-etuauton toi-

mimattomuutta asiantuntija kuvaili uudistushalulla ja tarpeella uudistua. 

Uusi auto vuodeksi -tuote on yksinkertaisesti edellistä tuotetta toimivampi 

tuotteen sopimuksen lyhytaikaisuuden ja sen hallinnan vuoksi.  

Puhelimitse tehdyillä asiakashaastatteluilla perehdyttiin asiakkaan omaan 

ostokäyttäytymiseen tutkittavan rahoitustuotteen oston yhteydessä. Asiak-
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kailta kysyttiin lähtökohtaisen idean syntymisestä tuotteen ostoon ja osto-

prosessissa käytetystä tiedonkeruusta. Kysely asiakkaiden odotusten täyt-

tymisestä tuotteen suhteen sisällytettiin myös haastatteluun. Asiakashaas-

tatteluilla haettiin vastausta sekä asiakkaan kokemista tuotteen ominai-

suuksista että ostonjälkeisestä käyttäytymisestä. Asiakkaat kokivat tuot-

teen helpoksi ja selkeäksi ostaa sekä tuote on nopeasti saatavilla. Toteute-

tuista asiakashaastatteluista pyrittiin saamaan vastauksia sekä opinnäyte-

työn tulokset osioon että myös tutkimuksen johtopäätöksiin. 

 

 

6.2 Tuotteen ominaisuudet 

 

Tutkimuksessa haettiin aluksi vastausta tutkimuksen ensimmäiseen tutki-

muskysymykseen, joka koskee tuotteen ominaisuuksia. Toteutettujen 

haastatteluiden pohjalta tulokseksi saatiin, että tuote on helppo sekä asiak-

kaan että myyjän näkökulmasta. Tuote koettiin myös monipuoliseksi ja 

varmaksi valinnaksi. Tuotteen vahvuuteni voidaan nähdä sen riippumat-

tomuus markkinoista sekä toimivuus asiakkaan kaikissa elämäntilanteissa. 

Vallitsevan taloustilanteen vuoksi, tuotteen voidaankin katsoa olevan rat-

kaisu kulutuspelkoon ja tuotteiden arvon heikkenemiseen, sillä yhden 

vuoden sopimusaika tekee tuotteesta hyvin riskittömän ja asiakkaan ei 

näin ollen tarvitse murehtia ajoneuvon jälleenmyyntiarvon merkittävästä 

laskemisesta. Tuotteen takaisinostohinta eli jälleenmyyntiarvo määritel-

lään jo tuotteen oston yhteydessä, kun Automaa solmii asiakkaan kanssa 

takaisinostositoumuksen tuotteeseen. Näin ollen vuoden murheeton autoi-

lu on taattu asiakkaalle. 

 

Tarkkaan määriteltyjen sopimusten vuoksi tuotteesta muodostuu hyvin 

pieni riski sekä asiakkaalle että myyjäliikkeelle. Autokaupan sopimuspoh-

jat ovat Autoalan Keskusliiton määrittelemiä (liite 3) ja sopimusehdot ovat 

määritelty Suomen ajanmukaisessa lainsäädännössä. Automyyjien on silti 

hyvin tärkeää täyttää kaupan yhteydessä tehtävät sopimukset erittäin huo-

lella ja tarkasti, sillä väärin täytetty sopimus ei ole sitova. Tällä tavoin 

lainmukaisten sopimusten riskittömyys on mahdollista varmistaa myös tu-

levaisuudessa syntyvien autokauppojen yhteydessä.  

 

Asiakkaiden mukaan tuotteen sai nopeasti käyttöön, jolloin he myös ko-

rostivat tyytyväisyyttään nopeasti saamaansa palveluun. Jotta asiakastyy-

tyväisyys täyttyy myös jatkossa, on automyyjien varmistettava tuotteen 

nopea käyttöön saanti parhaimman mukaan. Nopea palvelun saanti ei ra-

joittunut pelkästään ajoneuvon toimitukseen, vaan myös autoliikkeessä 

heitä palveltiin haastatteluiden mukaan nopeasti. Nopeaan palveluun ja 

laadukkaaseen asiakaspalveluun onkin syytä kiinnittää huomiota jatkossa-

kin, sillä juuri näillä keinoilla varmistetaan asiakkaiden saama laadukas ja 

toimiva palvelu sekä sen myötä tyytyväinen asiakas. Tyytyväiset asiakkaat 

palaavat myös jatkossa asioimaan liikkeeseen.  
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6.3 Uuden tuotteen vertaus vanhaan tuotteeseen 

 

Merkittävämmäksi tulokseksi S-etuautosta siirtymisestä Uusi auto vuo-

deksi -tuotteeseen nousi Automaan halu uudistaa tuotetta ja myös yrityk-

sen tarve uudistukselle. Asiantuntija haastattelun mukaan Uusi auto vuo-

deksi -tuotteen heikompi sitovuus on eduksi sekä asiakkaalle että myyjä-

liikkeelle. Heikommalla sitovuudella tarkoitetaan usean vuoden mittaises-

ta sopimuksesta siirtymistä yhden vuoden sopimukseen.  

 

Johtopäätöksenä voidaankin pitää sitä, että vuoden mittainen sopimus luo 

uudistusmahdollisuuden asiakkaalle, jolloin asiakas vaihtaa uutta ajoneu-

voaan vuoden välein siirtyessään vanhasta tuotteesta uuteen tuotteeseen. 

Tämän myötä yksi ajoneuvo on asiakkaalla käytössä vain vuoden, jolloin 

riskit ajoneuvon mahdollisesta kulumisesta aiheutuvista vioista tai määrä-

aikaishuolloista vähentyvät. Asiakkaalla käytössä oleva ajoneuvo ei tarvit-

se määräaikaishuoltoa lainkaan sopimuskauden aikana, jolloin asiakkaalle 

syntyy ajoneuvosta entistä vähemmän pakollisia toimenpiteitä. On myös 

Automaan edun mukaista, että vaivaa huollon varauksista ja huoltamisesta 

syntyy mahdollisimman vähän.   

 

Uuden tuotteen luomisen johdosta Automaalla on myös mahdollisuus tar-

jota asiakkailleen enemmän vaihtoehtoja tuotteen suhteen. Uuteen tuottee-

seen siirtymisen myötä myös tuotteen valikoima laajeni uusien automerk-

kien ja -mallien suhteen, joten tuotteella voidaankin olettaa näin ollen ole-

van myös enemmän kysyntää kuin aikaisemmalla tuotteella, S-etuautolla. 

Tutkimuksena tuloksena voidaan myös todeta, että Uusi auto vuodeksi – 

tuote on toimivampi ratkaisu Automaalle, sillä uuden tuotteen myötä koko 

tuote on ainoastaan Automaan hallinnassa. 

 

S-etuautossa tuotteen kokonaisuudessa olivat mukana sekä Automaa että 

rahoitusyhtiö. Tällöin myös rahoitusyhtiön oli mahdollista vaikuttaa itse 

tuotteeseen ja sen sisältöön. Kuitenkin Uusi auto vuodeksi -tuotteen myötä 

tuote on siirtynyt ainoastaan Automaan hallintaan. Rahoitusyhtiön vaiku-

tus uuteen tuotteeseen on ainoastaan tuotteen rahoituksen yhteydessä yhti-

ön myöntäessä osamaksurahoitus asiakkaalle tuotetta ostettaessa. Tämä on 

toimivampi ratkaisu Automaalle, sillä näin ollen Automaalla on yksinoi-

keus tuotteen sisältöön ja yleisesti sen kehittämiseen sekä mahdollisiin 

muutoksiin. On yleisestikin todettua, että tuotteen myyminen hankaloituu 

sitä enemmän, mitä enemmän prosessissa on mukana välikäsiä. 

 

Asiakashaastatteluista saatiin tulokseksi, että usean asiakkaan ostopäätök-

seen vaikuttaa aikaisemmin käytössä ollut S-etuauto, joka on todettu hy-

väksi autoilumuodoksi. Monelle asiakkaalle Uusi auto vuodeksi -tuote on 

selvä valinta, sillä heillä on ollut aikaisemmin käytössä usean vuoden ajan 

S-etuauto. S-etuauton loputtua vaihtoehdoksi muodostuukin siis Uusi auto 

vuodeksi. Usealle asiakkaalle uuden tuotteen ostaminen oli helppo osto-

päätös aikaisempien kokemusten vuoksi. Juuri tämän vuoksi Automaan 

olisikin syytä informoida entisiä S-etuauto-asiakkaita uudesta tuotteesta, 

joka korvaa S-etuauton. Tällä tavoin myös vanhat S-etuauto-asiakkaat oli-

si mahdollista saada Uusi auto vuodeksi -tuotteen asiakkaiksi. 
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Uutta tuotetta tutkittaessa ja sen muutoksia perusteltaessa on järkevää tuo-

da esille myös konkreettisia tuloksia tuotteen vaihtamisen tuomista eduis-

ta. Uutta tuotetta kannattaa tutkia myös kannattavuuden näkökulmasta, jol-

loin saadaan käsitys myös sen tuomista taloudellisista tuloksista. Kannat-

tavuuden mittarina tässä kahden eri tuotteen hyötyjen ja syiden vertailussa 

käytetään myyntilukuja vanhasta sekä uudesta tuotteesta vastakkain. S-

etuauton myyntiluvut ovat vuosilta 2008, 2009, 2010 ja 2011. Uusi auto 

vuodeksi -tuotteen myyntiluvut ovat puolestaan vuodelta 2011, jolloin ky-

seinen tuote oli ensimmäistä vuotta mukana myynnissä. Vertailua tehdessä 

on kuitenkin muistettava Uusi auto vuodeksi -tuotteen uutuus, joten tuot-

teen myyntilukuja on mahdollista perustella myös asiakkaiden heikolla tie-

tämyksellä tuotteesta sekä uuden konseptin käyttöönotosta muodostuneilla 

alkuvaikeuksilla. Ohessa myyntiluvut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 11. S-etuauton myyntiluvut 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuvio 12. Uusi auto vuodeksi -tuotteen myyntiluvut 

 

 

6.4 Rahoitusmuoto 

 

Rahoitusmuodon vaihtaminen itse tuotteen vaihduttua on ollut haastatte-

luista saatujen tulosten perusteella järkevä valinta. S-etuautossa toiminut 

yksityisleasing oli toimiva ratkaisu tuotteen pitkän sopimusajan sekä ajo-

neuvon huoltosopimusten vuoksi. Uusi auto vuodeksi -tuotteeseen siirryt-

tyä myös sopimusaika lyhennettiin yhteen vuoteen, jolloin yksityisleasing 

ei enää olisi ollut tuotteen kannalta järkevä rahoitusmuoto. Uudessa tuot-

teessa ajatuksen lähteenä on, ettei uutta ajoneuvoa tarvitse yhden vuoden 

TAULUKKO SALATTU 
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pituisen sopimuskauden aikana lainkaan huoltaa. Näin ollen osamaksura-

hoitus on toimiva rahoitusmuoto, sillä kyseinen rahoitus toimii myös lyhy-

emmissä laina-ajoissa. 

 

Osamaksurahoituksessa ei määritellä lainkaan ajoneuvon kilometrirajoi-

tuksia laina-ajalle. S-etuautossa oli tarkkaan määritellyt sallitut kilometri-

määrät, joita Uusi auto vuodeksi -tuotteelle ei rajoitettu. Näin ollen myös 

kilometrirajoittamattomuus edellyttää, että tuotteen rahoitusmuoto on tuot-

teen ominaisuuksien mukainen. Kilometrien rajoittamattomuus on eduksi 

asiakkaalle, sillä näin ollen ajoneuvolla on mahdollista ajaa omat tarpeet 

vaatima kilometrimäärä. Asiakkaalle ei myöskään synny riskiä ajetuista 

kilometristä, sillä Automaa on sitoutunut tekemään vuosihuollon kyseisen 

ajoneuvon kilometrimäärän näin vaatiessa. Kilometrimäärän vaikutus ajo-

neuvon arvon laskuun on myös riskitöntä asiakkaalle Automaan sitoutues-

sa ostamaan ajoneuvon sopimuskauden päätyttyä asiakkaalta. Ajetuilla ki-

lometreillä ei ole vaikutusta takaisinostosopimukseen ja takaisinostohin-

taan. Takaisinostohinta on valmiiksi määritelty jo kaupan yhteydessä ja 

merkitty takaisinostosopimukseen. 

 

Rahoitusmuotona osamaksurahoitus on toimivin vaihtoehto Uusi auto 

vuodeksi -tuotteeseen, sillä se sisältää kaikki tuotteen vaatimat ominaisuu-

det; lyhytaikaisuuden, joustavuuden ja rajoittamattomuuden. Automaalle 

sen sijaan osamaksurahoitus muodostaa kilometrien rajoittamattomuuden 

osalta riskin, sillä näin ollen yritys on sitoutunut ostamaan ajoneuvon en-

nakkoon sovitulla jälleenostohinnalla ajettujen kilometrien määrästä huo-

limatta. Rajoittamattomuus ei kuitenkaan ole yritykselle ainoastaan haitta, 

sillä siitä syntyy myös etu koskien kilometrien vähäisyyttä. Autoliikkeen 

on näin ollen mahdollista tehdä palautuneella tuotteella suurempi kate 

kuin aluksi arveltiin, jos asiakkaan ajama kilometrimäärä on vähäinen. 

Kaiken kaikkiaan osamaksurahoitus takaa tuotteelle halutut rahoituksen 

ominaisuudet ja sen synnyttämät riskit ovat rahoitusmuodon hyötyjä pie-

nemmät. Tutkimuksen mukaan Automaan on järkevää käyttää osamaksu-

rahoitusta tuotteen rahoitusmuotona tulevaisuudessakin ja pyrkiä myös ko-

rostamaan kyseisen rahoitusmuodon toimivuutta asiakkailleen.  

 

 

6.5 Tuotteen puutteet ja niiden kehitettävyys 

 

Tässä osiossa käsitellään tutkimuksesta saadut tulokset tuotteen puutteista 

ja kehitysideoista yhdessä sekä tehdään tulosten pohjalta myös johtopää-

tökset. Tuloksissa saatiin selville, että Uusi auto vuodeksi -tuotteessa on 

vielä tuotteena joitakin puutteita, jotka liittyvät sekä tuotteen sisältöön että 

sen antamaan kuvaan ulospäin eri sidosryhmille. Toteutetuissa haastatte-

luissa saatiin selville, että tutkittavan rahoitustuotteen hinnan argumen-

tointi on ajoittain hankalaa automyyjille. Ratkaisuna hinnan hankalaan ar-

gumentointiin tulisikin luoda myyjille selkeät ohjeet siitä, kuinka tuotteen 

lisävarusteita tulisi hinnoitella ja miten ongelmatilanteissa tulisi toimia. 

 

Automaalla on jo käytössä yrityksen P-asemalla myyjäohje automyyjille, 

missä käydään ohjeistetusti läpi koko tuotteen myymisprosessi ja proses-

sissa vaadittavat tarjoukset, tilaukset sekä sopimukset. Tutkimustulosten 
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pohjalta voidaan kuitenkin päätellä, että yrityksen tulisi luoda enemmän 

hinnoitteluohjeita, jotka koskisivat sekä uuden auton hinnoittelua että 

mahdollisen kaupan yhteydessä tulevan vaihtoauton hinnan määrittelemis-

tä. Tämä yhdenmukaistaisi eri myyjien määrittelemiä hintoja sekä helpot-

taisi yhtenäisen mielipiteen luomista kyseisen ajoneuvon hinnasta ja ar-

vosta.  

 

Automaalla on jo käytössä hinnoitteluohjelma, joka toimii ajoneuvojen 

hinnoittelun lähtökohtana. Kyseinen ohjelma antaa hakijalle tiedot auton 

rekisterinumeron ja ajettujen kilometrien perusteella kyseisen ajoneuvon 

aluekohtaisesta hintakeskiarvosta. Ohjelman parametreja säädetään ja pa-

rannellaan tietyin väliajoin. Tämän lisäksi keskusteluja ja kokoontumisia 

autoliikejohtajien ja -myyjien välillä tulisi lisätä, jotta UAV-hinnoittelu 

olisi jokaisessa yrityksen toimipisteessä yhdenmukaista.  

 

Myyjähaastatteluista kävi ilmi, että asiakkaat kaipaisivat tuotteen hintaan 

hinnan sisällön korjausta. Hinnan sisällön korjaus käsittäisi vakuutusmak-

sujen sekä ajoneuvoveron sisällyttämisen tuotteen kuukausierän hintaan, 

jolloin asiakkaan ei tarvitsisi huolehtia kuin tuotteen kuukausierän kuu-

kausittaisesta maksusta. Vaikka hinnan sisällön korjaus tekisi yksityisau-

toilusta vielä helpompaa, ei kyseinen hinnan korjaus olisi järkevä valinta. 

Yhteistyö sekä vakuutusyhtiöiden että Trafin kanssa mahdollisesti tekisi 

tuotteesta S-etuauton kaltaisen yhteistyötuotteen, jos tuotteessa olisi mu-

kana useampi kuin kaksi osapuolta, Automaa ja asiakas.  

 

Kokemukset yhteistyötuotteesta eivät haastatteluiden mukaan olleet Au-

tomaan etujen mukaisia, jolloin Uusi auto vuodeksi -tuotetta ei tule ryhtyä 

tuottamaan tuotteeksi, jossa on useampi osapuoli mukana. On myös huo-

mattava, että vakuutusmaksut sekä ajoneuvoverot nostaisivat radikaalisti 

tuotteen hintaa, jolloin Automaan ei olisi enää mahdollista tarjota asiak-

kaillaan edullista yksityisautoilutuotetta.  

 

Rahoitustuotteen suuri puute oli asiantuntija- ja myyjähaastatteluiden mu-

kaan kilometrirajoituksen puuttuminen kokonaan tuotteesta. Kilometrira-

joituksen puuttuessa asiakkaan on siis mahdollista ajaa tuotteella halua-

mansa kilometrimäärä. Ratkaisuna rajoituksen puuttumiseen tulisi tuot-

teessa ottaakin käyttöön kilometrirajoitus. Kyseinen rajoitus rajoittaisi asi-

akkaan ajon tiettyyn sovittuun kilometrimäärään. Tällöin asiakas saisi 

vuoden sopimuksen aikana ajaa ajoneuvollaan vain tietyn kilometrimää-

rän.  

 

Ongelmana rajoituksessa kuitenkin olisi, että jokaisella asiakkaalla on eri-

laiset tarpeet ajoneuvon käytölle. Asiakas saattaa valita tuotteen juuri suu-

ren sallitun kilometrimäärän vuoksi, jolloin tuote mahdollisesti jäisikin 

kokonaan ostamatta, jos rajoitus olisi voimassa. Tuotteen mahdollista kan-

nattavuuden laskua ajatellen olisikin toimivampaa, jos tuotteessa olisi 

olemassa hintaportaikko. Hintaportaikosta asiakas voisi valita itselleen so-

pivimman kilometrimäärän, jonka mukaan myös tuotteen kuukausierä 

määräytyisi. Alla esimerkki hintaportaikosta, jota on sovellettu Ford Fies-

tan kuukausihintaan: 
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TAULUKKO 1 Hintaportaikkotaulukko 

 

 

 

Kyseisen kuvion mukaisesti valitun mallin hinta olisi riippuvainen tuot-

teella ajetusta kilometrimäärästä vuodessa. Tällä hetkellä Ford Fiestan 

kuukausihinta on 399 €, jossa ei siis ole rajoitettua kilometrimäärää. Asi-

akkaan olisi kuitenkin mahdollista maksaa tuotteesta ennakkoon määrättyä 

hintaa vähemmän, jos oletetut kilometrimäärät pysyisivät 10 000 kilomet-

rin rajoissa. Tilanteessa, jolloin asiakas olisi ottanut käyttöönsä esimerkik-

si ylimmän hintaportaikkovaihtoehdon (10 000 km), ja palauttaisi ajoneu-

von vuoden kuluttua liikkeeseen 25 000 kilometriä ajettuna, asiakkaan tu-

lisi maksaa kuukausierien erotus, josta tulisi yhteensä 600 € ((399–

349)*12=600). Tämä vähentäisi myös suuresti Automaalle koitunutta ris-

kiä ajoneuvon jälleenmyyntiarvon laskusta suurimääräisten ajokilometrien 

vuoksi. 

 

Tutkimuksen tulosten perusteella tuotteen valikoima on liian suppea. Joh-

topäätöksenä tuloksesta onkin, että tuotteen valikoimaa tulisi laajentaa 

enemmän. Myyjähaastatteluissa kävi ilmi, että asiakkaat ovat kyselleet 

tuotteesta useampia mallivaihtoehtoja sekä eri merkin autoja. Ratkaisuna 

voitaisiinkin nähdä, että Automaa ottaisi tuotteen valikoimiin kaikki liik-

keen edustamat merkit, jolloin eri merkin vaihtoehtoja olisi yhteensä kuu-

si. Tällä hetkellä tuotteen valikoimissa on neljän eri automerkin malleja. 

Asiantuntijahaastattelussa ilmeni, että Automaa mahdollisesti kaipaisi 

tuotteen osalta täysin uutta konseptia. Johtopäätöksenä voidaankin pitää, 

että tuotteeseen voitaisiin luoda täysin uusi konsepti, jonka myötä Uusi au-

to vuodeksi -sopimus olisi mahdollista ottaa käyttöön kaikkiin Automaasta 

ostettuihin uusiin ajoneuvoihin. Tämä laajentaisi Uusi auto vuodeksi -

tuotteen repertuaarin niin laajaksi kuin mahdollista.  

 

Automaan näkökulmasta tuotevalikoiman radikaali laajentaminen vaikeut-

taisi kuitenkin yrityksen varaston hallintaa. Myös tuotteen toimitusajat pi-

tenisivät, jos tuotevaihtoehtoja olisi runsaasti enemmän ja tuotteen help-

pous kärsisi tämän myötä. Tämän vuoksi tuotevalikoimaa tulisi laajentaa 

Automaan sallimien resurssien määrissä.  

 

Asiakkaille tehtyjen haastatteluiden perusteella henkilökunnan tietämyk-

sessä oli puutteita. Tietämystä tuotteen ominaisuuksista sekä sen myymi-

sestä tulisikin lisätä henkilökunnan sisällä erilaisten koulutustilaisuuksien 

avulla. Automaan henkilökunnalle järjestetään tietyin väliajoin koulutuk-

sia automyynnistä, mutta tulosten pohjalta kävi ilmi, että koulutuksissa tu-

lisi siirtää riittävän suuri painopiste myös Uusi auto vuodeksi -tuotteelle. 

Yrityksellä on myös P-asemalla tietopaketti tuotteesta, joka sisältää tuot-

teen yksilöidyt tiedot. Henkilökunnan tuotetietämyksen varmistamiseksi 

Ford Fiesta 2013 

Kuukausihinta 

(€) 

Kilometrimäärä 

(km) 

349  10 000  

399 25 000 

449 50 000 

499 100 000 
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yrityksen johdon tulisikin antaa työntekijöille suositus, että he perehtyisi-

vät huolellisesti P-asemalla sijaitsevaan tietopakettiin. Tällä tavoin varmis-

tettaisiin riittävä tietous myytävästä tuotteesta sekä myös laadukas asia-

kaspalvelu. 

Uusi auto vuodeksi -tuotteita on palautunut Automaan toimipisteisiin vasta 

murto-osa siitä, kuinka paljon tuotteita on jo myyty. Tämä johtuu tuotteen 

nuoresta iästä, sillä asiakkaan ja Automaan välillä solmitut tuotesopimuk-

set ovat eräytyneet vasta hyvin harvasta myydystä tuotteesta. Yritykselle 

kohdistuvaksi riskiksi kuitenkin koettiin myyjien puolesta, että palautu-

neen tuotteen heikko myytävyys ja jälleenmyyntiarvo muodostavat melko 

mittavan riskin Automaalle UAV-tuotteen osin. Asiakkaalle on annettu 

tietyt vaatimukset ja tuotteen ostovaiheessa, millaisessa kunnossa ajoneu-

vo tulee palauttaa vuoden kuluttua autoliikkeeseen. Jos ajoneuvosta löytyy 

normaalista kulumisesta johtumattomia virheitä, asiakkaan tulee korvata 

korjaamisesta aiheutuneet kustannukset.  

 

Kun asiakas palauttaa vuoden kuluttua tuotteen autoliikkeeseen, automyy-

jä ja asiakas täyttävät palautuksen yhteydessä palautustarkastuslomakkeen 

tuotteesta. Arvioidun jälleenmyyntiarvon säilyttämiseksi, myyjän tuleekin 

erittäin huolellisesti täyttää palautustarkastuslomake, jotta kaikki mahdol-

liset normaalin kulumisen ulkopuoliset virheet on mahdollista huomata. 

Ongelmatilanteessa automyyjien tulisi ehdottomasti kysyä neuvoa ja mie-

lipidettä myös muilta myyjiltä ja autoliikejohtajalta, jotta yhteinen kanta 

tuotteen palautuskunnosta on mahdollista luoda.  

 

Tuotteen jälleenmyyntiarvoon on mahdollista vaikuttaa jo ostotilanteessa. 

Tällöin myyjäliike määrittelee tuotteelle takaisinostohinnan, jonka mukai-

sesti tuote ostetaan autoliikkeelle takaisin asiakkaan sopimuskauden pää-

tyttyä. Ostotilanteessa automyyjien tulisikin olla erityisen huolellinen ta-

kaisinostohinnan määrittelyssä, jotta vuoden kuluttua realistinen hinta on 

mahdollista määritellä oikean suuruiseksi. Myös autoalan yleistä markki-

natilannetta tulisi jokaisen myyjän seurata tarkasti, jotta kilpailussa on 

mahdollista pysyä myös vuoden kuluttua palautettujen tuotteiden osalta.  

 

Kilpailijoiden hintojen seuraamisella on myös vaikutus hintojen arvioin-

tiin. Tällöin ollaan tietoisia siitä, millainen yleinen hintataso kyseisillä 

ajoneuvoilla on ja millä perustein ajoneuvo on mahdollista hinnoitella. 

Johtopäätösten osalta on myös hyvä ottaa huomioon, että pääosin tähän 

mennessä palautuneet UAV-tuotteet ovat olleet kaupallisesti hyvin myyviä 

vaihtoajoneuvoja. Autoliikkeet ovatkin siis onnistuneet tuotteiden enna-

koivassa hinnoittelussa hyvin aikaisempien kokemusten perusteella. 

 

Erityisen suureksi puutteeksi Uusi auto vuodeksi -tuotteessa koettiin 

markkinoinnin puutteellisuus. Tulosten perusteella myös havaittiin, että 

tuotteen esillepanoon autoliikkeissä tulisikin kiinnittää enemmän huomiota 

ja suunnata tuotteen markkinointiresursseja juuri tähän esillepanoon. Tuot-

teella olisi järkevää olla oma osasto Automaan toimipisteissä, jotta tuot-

teen ostaminen olisi myös asiakkaalle selkeämpi prosessi. UAV-tuotteen 

omalta osastolla olisi esillä ainoastaan Uusi auto vuodeksi -tuotteen vali-

koimiin kuuluvia uusi autoja ja mainoksia tuotteesta. Jos resurssit sallisi-

vat, tuoteosastolla olisi hyvä olla myös esimerkiksi kampanjaviikonlop-
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puina oma asiantuntija, joka osaisi kertoa tuotteesta kaiken mahdollisen. 

Tällä hetkellä Automaan toimipisteissä UAV-tuotteen esillepano on rajattu 

muutamaan esillä olevaan UAV-ajoneuvoon. Autoliikkeiden mainonta 

liikkeessä sisällä ei kuitenkaan ole täysin minimointia, sillä asiakashaastat-

teluiden perusteella, asiakkaat saivat riittävästi lisätietoa UAV-tuotteesta 

myyjiltä ja erilaisista mainoksista juuri autoliikkeessä vieraillessaan.  

 

Tuotteen kehittämisprosessissa tulisi ensimmäiseksi suunnata resursseja 

tuotteen oman markkinointisuunnitelman luomiseen. Markkinoinnin avul-

la yritykset tavoittavat asiakkaat erittäin suurelta osalta. Markkinoinnilla 

on myös merkittävät vaikutukset yrityksen menestymiseen ja kannattavuu-

teen sekä asiakkaiden tuotetietoisuuteen. Tuotteen mainontaa tulisi lisätä 

myös sähköisessä mediassa radiomainonnan ja sosiaalisen median kautta.   

Tuotteelle tulisi luoda jalansijaa sosiaalisessa mediassa, esimerkiksi Face-

bookissa, jossa mainonta on nykyään hyvin yleistä.  

 

Automaa mainostaa tällä hetkellä melko suurelta osin sanomalehdissä, ja 

mainoksessa yleensä mainostetaan useampaa tuotetta yhtä aikaa. Uusi auto 

vuodeksi -tuotteen mainostamista pelkästään lehtimainoksessa tulisi suosia 

enemmän, sillä asiakashaastatteluissa kävi ilmi, että asiakkaat olivat saa-

neet idean sekä lisätietoa tuotteesta juuri lehtimainoksen kautta. Tällä ta-

voin lehtimainosten avulla olisi mahdollista saada vielä enemmän asiak-

kaita.  

 

Asiakkaat kertoivat heille suunnatuissa puhelinhaastatteluissa, että idea 

tuotteen ostoon oli lähtöisin myös heille kotitalouteen lähetetystä kirjeestä, 

joka sisälsi tietoa Uusi auto vuodeksi -tuotteesta. Automaan onkin erittäin 

järkevää jatkaa kyseisten mainoskirjeitten lähettämistä asiakkaille, sillä 

juuri näiden avulla on mahdollista kiinnittää asiakkaiden huomio tuottee-

seen. Lisäksi mainontaa tulisi lisätä s-bonusten osalta. Asiakkaat saavat s-

bonuksia Uusi auto vuodeksi -tuotteen ostosta, mutta monet ihmiset ovat 

tietämättömiä annetusta s-bonuksesta. Automaan tulisikin lisätä s-

bonusmainontaa, koska tuotteen ostoista saaduilla s-bonuksilla on merkit-

tävä osuus myös kuluttajan henkilökohtaiseen bonusprosenttiin.  

 

Viimeisenä mainonnan apukeinona olisi järkevää käyttää tuotetta vertaile-

vaa mainontaa. Vertailevassa mainonnassa kuluttajille esitellään vertailu 

uuden auton ostosta sekä Uusi auto vuodeksi -tuotteen ostosta. Vertailevan 

mainonnan tarkoituksena on tiedottaa asiakasta UAV-tuotteen riskittö-

myydestä ja helppoudesta verrattuna siihen, että asiakas ostaisi itse uuden 

auton. Myös tuotteen tuomia hyötyjä, kuten ajoneuvon mahdollista vaih-

tamista uuteen lähes vaivatta vuoden välein, tulisi korostaa vertailevassa 

mainonnassa. Vertailussa olisi hyvä kertoa asiakkaille myös tuotteen edul-

lisuudesta verrattuna uuden auton ostoon, jolloin jälleenmyyntiarvon lasku 

vaikuttaa asiakkaan itselleen saamaan jälleenmyyntihintaan ajoneuvos-

taan. 

 

Tuotteen kehittämisen painopisteitä ja -kohtia on vaikea arvioida, jollei 

asiakastyytyväisyyttä tuotteesta ole mitattu luotettavasti. Automaan tulisi 

suunnata tuotteen kehittämisresursseja myös asiakastyytyväisyyskyselyi-

hin sekä asiakastyytyväisyyden erilaiseen mittaamiseen. Automaan myy-
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jäohjeissa sanotaan, että asiakkaalle tehdään tuotteeseen liittyvä tarkistus-

soitto kolmen päivän kuluessa tuotteen ostosta. Olisi kuitenkin hyödyllistä, 

jos soitto-ohje määriteltäisiin myös kuuden kuukauden päähän tuotteen os-

tosta, jolloin sopimuskaudesta olisi vielä noin puolet jäljellä. Tällöin myy-

jä kysyisi asiakkaan mielipiteitä ja kokemuksia tuotteen käytöstä sekä tar-

kistaisi, että asiakas on ollut tyytyväinen tuotteeseen. Asiakkaan palautta-

essa tuotetta Automaahan vuoden kuluttua automyyjän olisi hyvä käydä 

palautekeskustelu asiakkaan kanssa, jolloin he kävisivät yhdessä läpi tuot-

teen hyvät ja mahdolliset huonot puolet. Asiakkaan olisi myös mahdollista 

täyttää paperinen palautelomake tuotteesta. Tällä tavoin asiakastyytyväi-

syyttä olisi mahdollista mitata ja sitä voitaisiin varmistaa paremmin. 

 

Toteutetuissa asiakashaastatteluissa kysyttiin viimeiseksi sitä, valitsisiko 

asiakas nykytilanteessa Uusi auto vuodeksi -tuotteen käyttöönsä ja onko 

hän mahdollisesti jo pohtinut uuden auton valintaa seuraavaksi vuodeksi. 

Haastatteluiden pohjalta voidaankin todeta, että kaikki haastateltavat asi-

akkaat valitsisivat tuotteen myös nykytilanteessa käyttöönsä ja ovat olleet 

hyvin tyytyväisiä käytössä olleeseen tuotteeseen. Moni asiakas on harkin-

nut uuden auton valintaa seuraavaksi vuodeksi, mutta tuotteen uudelleen 

ostaminen on asiakkaan omista tarpeista ja elämäntilanteesta riippuvainen. 

On kuitenkin mahdollista todeta, että asiakastyytyväisyydessä Uusi auto 

vuodeksi -tuotteen osalta on jo tähän mennessä onnistuttu kiitettävästi. 
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      Liite 5 

TAULUKKO 1. Sisällönanalyysin eteneminen 

 

Mitkä ovat rahoitustuotteen ominaisuudet? 

Suora lainaus 

 

Pelkistetty ilmaus Yhdistävä luok-

ka 

”Tuote on helppo.”  

(Myyjä 2) 

 

 

Tuote on helppo myydä 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Helppo ja selkeä 

myydä  

”Tuotetta on helppo myydä.”  

(Myyjä 1) 

”UAV on tuotteena helppo.” 

(Myyjä 3) 

”Tuotteen valikoima on selkeä.”  

(Myyjä 1) 

 

 

 

 

Selkeä kokonaisuus 

”UAV on hyvin määritelty tuote.” 

(Myyjä 2) 

”Vaihtoehtoja on kehitetty tarpeeksi” 

(Myyjä 3) 

”Kehittäjät ovat ymmärtäneet tuotteen  

idean.” (Asiantuntija) 

”Tuote on helppo hinnoitella.”  

(Myyjä 3) 

 

 

Helppo hinnoitella ”Hintaluokka on sopiva.” (Myyjä 1) 

”Hintahaarukka on sopiva.”  

(Myyjä 2) 

”Monipuolinen asiakkaalle.”  

(Myyjä 2) 

 

 

Tuote on monipuolinen 

 

 

Monipuolinen ”Kattava kokonaisuus.” (Myyjä 1) 

”Tuote on monipuolinen kaikille.” 

(Asiantuntija) 

”Tuotteen riippumattomuus markki-

noista on sen valttikortti.”  

(Myyjä 3) 

 

 

 

 

Riippumaton markkinatilan-

teesta 

 

 

 

 

 

 

Riippumaton ja 

toimiva 

”Tuote toimii, vaikka taloustilanne 

onkin nyt huonossa jamassa.”  

(Myyjä 1) 

”Erillinen markkinointi kasvattaa tuot-

teen menekkiä.”  

(Asiantuntija) 

”UAV on hyvä kakkosauto perhee-

seen.” (Myyjä 3) 

 

Toimiva kakkosauto 

”Vaihtoehtona tuote on toimiva.”  

(Myyjä 2) 

”Tuote on hyvin riskitön asiakkaalle.” 

(Myyjä 2) 

 

 

 

 

 

Tuotteen muodostama riski 

hyvin pieni 

 

 

 

 

 

Riskitön 

”Selkeiden sopimusten vuoksi tuot-

teesta koituu hyvin pieni riski sekä 

myyjälle että asiakkaalle.”  

(Myyjä 1) 

”Tuotteen takaisinostositoumus tekee   
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tuotteesta riskittömän asiakkaalle.” 

(Myyjä 3) 

”Tuote on mielestäni turvallinen mi-

nulle.” (Asiakas 2) 

 

 

Turvallinen ja varma valinta 

 

 

 

 

 

 

 

Helppo, turvalli-

nen ja nopea saa-

da käyttöön 

”Alun perin oli varma valinta ostaa 

Uusi auto vuodeksi.” (Asiakas 5) 

”Mielestäni tuote on helppokäyttöinen 

ja helpottaa arkeani.” (Asiakas 3) 

”Tuote oli helppo ostaa.” (Asiakas 1)  

 

Tuote on helppo ostaa 
”Helppous helpotti myös valintaani.” 

(Asiakas 2) 

”Tuote oli helppo valita ja ostaa.” 

(Asiakas 5) 

”Tuote oli nopea saada käyttöön.” 

(Asiakas 4) 

 

 

Nopea saada käyttöön ”Sain auton käyttööni sovittuna ajan-

kohtana.” (Asiakas 1) 

”Hämmästyin siitä, kuinka nopeasti 

auto toimitettiin minulle.” (Asiakas 2) 

”Odotukseni ovat täyttyneet tuottees-

ta.” (Asiakas 1) 

 

 

 

Tuote on täyttänyt odotukset 

 

 

 

Odotusten mukai-

nen 

”Tuote on moninkertaisesti täyttänyt 

odotukseni.” (Asiakas 2) 

”Yksikertaisesti tuote on ollut odotus-

ten mukainen.” (Asiakas 3) 

”Eikö niin sanota, että sitä saa, mitä 

tilaa.” (Asiakas 5) 
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TAULUKKO 2. Sisällönanalyysin eteneminen 

 

Millaisia puutteita ja riskejä tuotteessa on? 

Suora lainaus Pelkistetty ilmaus Yhdistävä luokka 

”Tuotteessa tulisi olla lisää erihintaisia 

vaihtoehtoja.” 

(Myyjä 3) 

 

 

Hinnan argumentointi 

hankalaa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tuote on liian suppea 

”Tuotteen hintaa on usein melko vai-

kea argumentoida asiakkaalle.” (Myy-

jä 1) 

”Tuote on erittäin riippuvainen asiak-

kaan omasta elämäntilanteesta.”  

(Myyjä 3) 

 

Riippuvainen asiak-

kaan tarpeista ja elä-

mäntilanteesta ”Tuotteen haasteellisuutta lisää tuot-

teen sopivuus asiakkaalle.” (Myyjä 2) 

”Sopimusehdoista olisi ehdottomasti 

löydyttävä kilometrirajoitus asiakkaan 

ajamiseen.” (Myyjä 2) 

 

 

Kilometrirajoitus 

puuttuu ”Kilometrinrajoituksen puutteellisuus 

lisää riskiä auton myymisessä.”  

(Asiantuntija) 

”Puutteena on automaattivaihteisen 

ajoneuvon puuttuminen.” (Myyjä 1) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tuotevalikoima on 

liian pieni 

 

 

 

”Asiakkaat kyselevät usein automaat-

tivaihteista vaihtoehtoa UAV-

tuotteeksi.” 

(Myyjä 3) 

”Automaattivaihteiselle vaihtoehdolle 

olisi suuresti kysyntää, tarjonta vain 

puuttuu.” (Myyjä 2) 

”UAV-tuotteiden valikoima on liian 

suppea.” (Asiantuntija) 

”Tuoterepertuaari on vielä puutteelli-

nen tuotteessa. Lisää eri merkkien 

malleja tulisi saada valikoimiin.” 

(Myyjä 3) 

”Monipuolisemmalle mallistolle olisi 

kysyntää asiakkaiden keskuudessa.”  

(Myyjä 2) 

”Tuotevalikoima ei yksinkertaisesti 

ollut vielä riittävän laaja.” (Asiantun-

tija) 

”Asiakkaat ovat kyselleet vakuutus-

maksujen ja verojen sisällyttämistä 

itse tuotteen hintaan.”  

(Myyjä 2) 

 

 

Hinnan sisältö on 

liian suppea 

”S-bonusten kirjaamista bonustilille 

kaivattaisiin joka kuukautiseksi niin 

kuin S-etuautossa.” (Myyjä 2) 

  

”Tuotteen esillepano on autoliikkeissä 

tällä hetkellä liian suppeaa.”  
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(Asiantuntija)  

 

Tuotteen markkinoin-

tiin ei käytetä tar-

peeksi aikaa 

 

 

Markkinointi on puut-

teellista 

”Tuotteella ei ole vielä omaa markki-

nointisuunnitelmaa.” (Asiantuntija 1) 

”Erillinen UAV-markkinointi on vielä 

hyvin suppeaa.” (Asiantuntija) 

”Jotta päästäisiin haluttuun tavoittee-

seen, tulisi myös tuotteen mainontaan 

keskittää enemmän voimavaroja.” 

(Myyjä 2) 

”Henkilökunnan tietämys tuotteesta ei 

ollut kovinkaan vahvaa vieraillessani 

ensimmäistä kertaa autoliikkeessä.” 

(Asiakas 3) 

 

Henkilökunnan tie-

tämys heikkoa 

 

Puutteita henkilökun-

nan tuotetietämyksestä 

”Riskinä tuotteessa voidaan nähdä 

jälleenmyyntiarvon lasku.” (Myyjä 1) 

 

 

 

Ajoneuvon arvon 

laskeminen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tuotteen heikko myy-

tävyys ja kunto auton 

palauduttua liikkee-

seen 

”UAV:n palauduttua, tulevan vaihto-

ajoneuvon arvo saattaakin olla alempi 

kuin aluksi arveltiin.” (Myyjä 2) 

”Auton arvon laskeminen voidaan 

nähdä melko suurenakin uhkana 

UAV-kaupassa.” (Asiantuntija) 

”Palautuneet autot ovat välillä hanka-

laa myytävää.” (Myyjä 1) 

 

 

 

Tuotteen kunto tuot-

teen palautuessa 

”Tuotteen kunnosta ei voi olla kos-

kaan varma, kun asiakas palauttaa 

auton takaisin liikkeeseen.” (Myyjä 2) 

”Tuotteen takaisinostoon on sitoudut-

tu, vaikka minkälainen auto tulisikin 

palautuksena takaisin.” (Asiantuntija) 

”Kilometrit ovat rajoittamattomat 

tuotteessa, joten koskaan ei voida olla 

varmoja, kuinka paljon palautettavalla 

tuotteella on ajettu.” (Asiantuntija) 

 

 

 

Liian paljon kilomet-

rejä ajoneuvon mitta-

rissa 
”Yllätyksenä voi tulla, että auton ki-

lometrit ovatkin suuret.” (Myyjä 1) 

”On myös olemassa poikkeuksia, jol-

loin tuote on palautettu liikkeeseen 

100 000 kilometriä mittarissa.”  

(Myyjä 3) 

”UAV on kaikesta huolimatta riski-

töntä ajoa asiakkaalle.” (Myyjä 1) 

 

 

Riskitöntä ajoa asiak-

kaalle 

 

”Tuote on hyvin turvallinen asiakkaal-

le.” (Asiantuntija) 

Riskitön asiakkaalle 
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TAULUKKO 3. Sisällönanalyysin eteneminen 

 

Miksi Uusi auto vuodeksi -tuote on toimivampi kuin S-etuauto? 

Suora lainaus Pelkistetty ilmaus Yhdistävä luokka 

”S-etuautossa oli reilusti liian pitkä vuok-

ra-aika.” (Asiantuntija) 

 

UAV-tuote lyhytaikai-

sempi 

 

Heikompi sitovuus 

”UAV:n lyhytaikainen sopimus on tuot-

teen vahvuus.” (Asiantuntija) 

”Uudistushalu S-etuautossa oli jo pitkään 

havaittavissa.” (Asiantuntija) 

 

 

Tuotteen uudistushalu 

ja tarve uudistukselle 

 

 

 

 

 

 

Uudistettu Automaan 

oma tuote 

”Automaalle syntyi ajan myötä halu luoda 

kokonaan uusi tuote.” 

(Asiantuntija) 

”S-etuautossa oli kehityksen puute.” (Asi-

antuntija) 

”Uusi auto vuodeksi -tuote on kokonaan 

Automaan hallinnassa.”  

(Asiantuntija) 

 

”UAV-tuotteessa ei ole sitovuutta kol-

mannesta osapuolesta, joka S-etuautossa 

oli rahoitusyhtiö.”  

(Asiantuntija) 

Tuote on kokonaan 

Automaan hallinnassa 

 

"Rahoitusyhtiöllä ei ole nyt päätösvaltaa 

tuotteen sisältöön.” (Asiantuntija) 

  

”Tuotteen mallisto ja automerkit ovat mo-

nipuolistuneet UAV-tuotteessa.” (Asian-

tuntija) 

 

Monipuolisempi vali-

koima 

 

Monipuolisuus 

”Autokantaa on pystytty kasvattamaan 

sopivissa määrissä.” (Asiantuntija) 
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TAULUKKO 4. Sisällönanalyysin eteneminen 

 

Millainen rahoitus on toimiva tuotteessa? 

Suora lainaus Pelkistetty ilmaus Yhdistävä luokka 

”Osamaksu on mielestäni järkevin ra-

hoitusmuoto tuotteeseen.” (Myyjä 1) 

 

 

 

Osamaksurahoitus 

toimiva tuotteessa 

 

 

 

 

 

 

 

Osamaksurahoitus 

toimiva tuotteessa 

”Yksityisleasingista ei ole etua UAV-

tuotteessa.” (Myyjä 3) 

”Osamaksu on kalliimpi kuin leasing, 

mutta järkevämpi asiakkaalle.” (Myyjä 

2) 

”Osamaksu on yksinkertaisesti järkevä 

myös asiakkaalle.” (Myyjä 3) 

”Osamaksun rajoittamattomat kilomet-

rit helpottavat asiakasta.” (Myyjä 2) 

 

Kilometrit rajoittamat-

tomat ”Kilometrit ovat laajat osamaksussa.” 

(Myyjä 3) 

”Lyhytaikainen sopimus on kätevä 

osamaksussa.” (Myyjä 1) 

 

Lyhytaikaisuus eduksi 

osamaksurahoituksessa ”Lyhytaikainen tuote kyseessä, joten 

osamaksurahoitus on järkevä.”  

(Asiantuntija) 
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TAULUKKO 5. Sisällönanalyysin eteneminen 

 

Millä tavoin tuotetta on mahdollista kehittää? 

Suora lainaus Pelkistetty ilmaus Yhdistävä luokka 

”Edullinen automaattivaihteinen auto 

tulisi olla vaihtoehtona.” (Myyjä 1) 

 

Automaattivaihteisen 

auton otto mallistoon 

 

 

 

 

 

 

Laajempi mallisto 

”Automaattivaihteinen vaihtoehto 

puuttuu selvästi.” (Myyjä 3) 

”Asiakkaat ovat kyselleet runsaasti 

automaattivaihteista vaihtoehtoa.” 

(Myyjä 2) 

”Tuotteen mallistoa tulisi laajentaa 

vielä.” (Myyjä 3) 

 

Malliston laajentaminen 

”Mallisto on vielä hieman suppea.”  

(Myyjä 1) 

”UAV-tuotteessa tulisi ottaa käyttöön 

uusi järjestelmä, jossa kaikkiin uusiin 

autoihin olisi mahdollista ottaa UAV-

sopimus.” (Asiantuntija) 

 

Konseptin otto kaikkiin 

uusiin autoihin 

”Sähköistä markkinointia tulisi lisätä, 

jotta se koskettaisi myös UAV-

tuotteen.”  

(Myyjä 1) 

 

 

Sähköisen mainonnan 

lisääminen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Markkinoinnin lisää-

minen 

”Sosiaaliseen mediaan pyrkiminen 

myös UAV-tuotteen osalta.”  

(Asiantuntija) 

”Radiomainontaa tulisi myös lisätä.”  

(Asiantuntija 1) 

”UAV-tuotteelle tulisi lisätä oma seinä 

autoliikkeisiin.” (Asiantuntija) 

 

 

Markkinoinnin lisäämi-

nen autoliikkeessä 
”Tuotteen esillepanoon liikkeessä tuli-

si kiinnittää enemmän huomiota.”  

(Asiantuntija) 

”Tuotteella tulisi myös olla oma osasto 

autoliikkeissä.” (Asiantuntija) 

”UAV tarvitsee tulevaisuudessa oman 

markkinointisuunnitelman.”  

(Asiantuntija) 

 

Tuotteelle markkinointi-

suunnitelma 

”Tuotteella ei ole vielä omaa markki-

nointisuunnitelmaa.” (Myyjä 2) 

”Markkinointia tulisi lisätä tuotteen 

osilta ja reilusti.” (Myyjä 1) 

 

Markkinoinnin lisäämi-

nen ”Lisämarkkinointia tarvitaan tuottees-

sa.” (Myyjä 3) 

”Asiakkaat haluaisivat, että bonusostot 

kirjautuisivat kerran kuukaudessa.” 

(Myyjä 2) 

 

S-bonusmainonnan li-

sääminen 

”Asiakkaan saamaa s-bonusta tulisi 

mainostaa enemmän.” (Myyjä 2) 

  

”Takaisinostosta tulisi kertoa enem-

män asiakkaille ja mainostaa tuotteen 
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riskittömyyttä.” (Myyjä 1) Takaisinoston mainonta 

”Ehdoton mainonnan lisäys takaisinos-

tosta.” (Asiantuntija) 

”Tuotetta tulisi mainostaa enemmän 

vertaillen muihin tuotteisiin.”  

(Myyjä 1) 

 

 

Vertaileva mainonta 

”Mainonnan keinona voisi käyttää 

vertailemista uuden ajoneuvon ostosta 

ja UAV-tuotteesta.” (Asiantuntija) 

”Hinnan kokonaisuutta tulisi kehittää 

enemmän.” (Asiantuntija) 

 

 

 

Hinnan tarkistaminen 

 

 

 

Hinnan sisällön uusi-

minen 

”Kuukausierä tulisi myös tarkistaa, 

jotta se sisältää kaikki tarvittavat kus-

tannukset.” (Asiantuntija) 

”Asiakkaat toivoisivat, että myös va-

kuutusmaksut ja verot sisältyisivät 

tuotteen kuukausierään.” (Myyjä 2) 

”Asiakastyytyväisyyskyselyitä tulisi 

tehdä UAV-tuotetta koskien.”  

(Myyjä 1) 

 

 

Palautejärjestelmän ke-

hittäminen 

 

 

Asiakastyytyväisyy-

den mittaaminen ”Palautteen saaminen asiakkailta olisi 

ensiarvoisen tärkeää.” (Asiantuntija) 

”Tyytyväisyysmittauksissa on vielä 

puutteita tuotteessa.” (Asiantuntija) 
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      Liite 6 

Myyjähaastattelu 

 

Kysymykset 

 

1. Millainen Uusi auto vuodeksi -tuote on myydä myyjän näkökulmasta? Miellyt-

tävä, haasteellinen, joustava, helppo, vaikea? 

 

2. Millaisia puutteita olet havainnut tuotteessa? Vaihtoehdot ajoneuvoissa, hinta-

haarukka? 

 

3. Onko tuote mielestäsi riittävän monipuolinen asiakkaalle? 

 

4. Onko osamaksurahoitus järkevämpi ratkaisu UAV-tuotteen rahoitusmuodoksi 

kuin yksityisleasing? 

 

5. Millaisia riskejä mielestäsi asiakkaaseen/myyjäliikkeeseen kohdistuu tuotteen 

myötä? 

 

6. Mitkä ovat kehitysideasi UAV-tuotteeseen? 

 

7. Millaisina näet tuotteet mahdollisuudet tulevaisuudessa? 
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      Liite 7 

Asiantuntijahaastattelu 

 
Kysymykset 

1. Kuinka Uusi auto vuodeksi -tuotteen kehittämisprosessissa on mielestäsi onnis-

tuttu? 

 

2. Mikä epäonnistui mielestäsi S-etuauto -tuotteessa? 

 

3. Miten nämä asiat on mielestäsi otettu huomioon Uusi auto vuodeksi -tuotteessa? 

 

4. Mitkä asiat ovat paremmin UAV-tuotteessa kuin S-etuautossa? 

 

5. Entä onko jokin mielestäsi huonommin UAV-tuotteessa kuin S-etuautossa? 

 

6. Onko UAV-tuotteen markkinointi mielestäsi riittävää? 

 

7. Jos ei, millaista mainontaa mielestäsi tulisi lisätä? 

 

8. Olisiko UAV-tuotteessa mielestäsi vielä jotakin kehitettävää? 

 

9. Minkälaiset ovat UAV-tuotteen tulevaisuuden näkymät mielestäsi? 
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      Liite 8 

Asiakashaastattelu 

 
Kysymykset 

1. Mistä sait idean ostaa Uuden auton vuodeksi? 

 

2. Mitä kautta sait tietoa Uusi auto vuodeksi -tuotteesta? 

 

3. Millä keinoin hankit mahdollista lisätietoa tuotteesta? 

 

4. Oliko tuote mielestäsi helppo ostaa? 

 

5. Saitko tuotteen mielestäsi tarpeeksi nopeasti käyttöön? 

 

6. Ovatko odotuksesi tuotteesta täyttyneet? 

 

7. Jos eivät, mihin asioihin kaipaisit parannusta? 

 

8. Valitsisitko nykytilanteessasi Uuden auton vuodeksi käyttöösi? 

 

9. Oletko pohtinut sopimuksen jatkamista tai uuden auton valintaa seuraavaksi 

vuodeksi? 

 

 

 

 

 

 

 

 


