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1 Johdanto

Taman tutkimuksen tarkoituksena on selvittaa esittelyautojen myyntia ja naiden
myyntiprosessin kehittamistd. Toimiva myyntiprosessi on liki samanlainen,
myytiinpa mita tahansa. Itse olen tydskennellyt automyynnin parissa seitseman

vuoden ajan, joten aiheeni koskettaa jokapaivaista tyotani.

Yksi syy opinnaytetydhoni on maahantuojien jatkuvasti kasvavat vaatimukset
kaytdssa olevien esittelyautojen maarasta jalleenmyyjilla. Tama sitoo enemman
ja enemman paaomaa yrityksilla. Tarkoituksenani on tutkia Joensuussa toimivan
E.Hartikainen Oy:n esittelyautojen myyntiprosessia ja kehittdd sitd eteenpain.
Toimivalla prosessilla suuret sidotut padomat saadaan tuottamaan, ja nain ollen

yritys pystyy kehittyméaéan jatkossa yha tuottavammaksi.

1.1 Taustaa

Olen tyoskennellyt vakituisesti E. Hartikainen Oy:ssa syyskuusta 2017 asti, joten
koin luonnollisena tehda opinnaytetyon edustamalleni yritykselle. Toimin
automyyjan tehtavissa Joensuussa Ford automyynnin puolella. Taman vuoksi
halusin tehda opinnaytetydn josta olisi hyodtya ty6tehtavissani myos
tulevaisuudessa. Minulla on seitseman vuoden kokemus automyynnista, ja olen
huomannut esittelyautojen myyntiprosessissa puutteita, jonka vuoksi koen tdman

tutkimuksen tarkeana.



1.2 Opinnaytetydn tavoite

Opinnaytetyoni tavoitteena on tutkia Autotalo Hartikaisen esittelyautojen nykyista
myyntiprosessia ja parantaa sen kannattavuutta. Esittelyautoilla tarkoitetaan
autoliikkeessa olevia autoja, jotka ovat uusia, mutta jo kayttdonotettuja autoja,
joita asiakkaat padsevat koeajamaan ja kokeilemaan. Tavoitteenani on rakentaa
yhtidlle yhtendinen toimintatapa siihen, miten esittelykayttssa olevat ajoneuvot
ovat esilld verkossa, mainonnassa ja itse myyntitilassa. Toimenpiteiden avulla on
tarkoitus parantaa yrityksen esittelyautojen myyntia ja edistaa nain ollen yrityksen

tuottavuutta.

1.3 E. Hartikainen yrityksena

Yrityksen toiminnan aloitti Ensio Hartikainen vuonna 1965 Outokummussa. Ensio
aloitti yrittamisen yksin yhden traktorin voimin. Nykyaan yhtio tyollistaa liki 700
henkil6& autotaloissa ja maanrakennuksen tehtavissa. Yhtion liikevaihto vuonna
2016 oli 207,5 miljoonaa euroa ja tilikauden tulos 16,2 miljoona euroa. Yritys on
vakavarainen ja sen omavaraisuusaste oli 75.3 % vuonna 2016. (Suomen
Asiakastieto Oy, 2017.)

E. Hartikainen Oy on yksi Suomen suurimmista maanrakennusurakoitsijoista.
Autoliiketoimintaa yrityksellda on Kuopiossa, Joensuussa, Kajaanissa seka
lisalmessa. Hartikaisen edustamat uudet automerkit ovat Ford, Honda,
Mercedes-Benz, Citroen, Peugeot, Opel, Hyundai, Isuzu, Suzuki seka viela
uusimpana Kia. Automerkit ovat jaoteltu eri toimipisteisiin ja esimerkiksi
Joensuussa myydaan listan viittd ensimmaista (Ford, Honda, Mercedes-Benz,

Citroen ja Peugeot).
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Kuvio 1: Autotalo Hartikaisen organisaatiokaavio. (E.Hartikainen Oy, sisdinenverkko)

Kuviosta 1 nadhdaan, millainen on autotalon organisaatio. Tydskentelen itse
automyyjana Joensuussa Ford -puolella. Lahimpana esimiehenéani toimii talla

hetkella Janne Pussinen, joka toimii Ford Myyntipaallikon tehtavissa.



2 Automyynti

2.1 Automyynnin kilpailu

Autokaupan alalla kilpailu on erittdin kovaa. Toimijoita on useita, ja asiakkaan on
helppo tehda hintavertailua nykyaan internetin avulla. Autoalalla kilpailu ei
ainoastaan rajoitu omaan maakuntaan vaan kilpailua on koko Suomen sisalla, ja
jopa sen ulkopuolella. Pelkastdan Suomessa on 43 Fordia jalleenmyyvaa liiketta
(Ford Kaotisivu, Ford Jalleenmyyjat 6.3.2018). Taman vuoksi kilpailua kaydaan
paljon eri paikkakuntien valilla. Asiakkaat ovat usein valmiita kilpailuttamaan

uuden auton tarjouksen usean liikkeen valilla.

Paikallisesti E. Hartikainen Oy:n suurimmat Kilpailijat ovat Autotalo Laakkonen,
Timosen Auto Oy, Avain Vaunu, Delta Auto Oy seka OK Auto. Kaikkien edella
mainittujen liiketoimintamalli on sama: uusien autojen myynti, kaytettyjen autojen
myynti sekd huolto- ja varaosatoiminta. Joensuussa sijaitsevilla autoliikkeilla
jokaisella on omat edustamansa merkit, eikd Joensuussa ainakaan viela

kilpailijoilla ole saman automerkin edustusta.

2.2 Lahtotilanne

E.Hartikainen Oy on myynyt autoja jo vuodesta 1984, joten osaamista
autokaupasta loytyy jo useiden vuosien ajalta. Uusien ja kaytettyjen autojen
myynnissa voi jopa hieman unohtua esittelyautojen myynti, koska naita pidetaan
monesti vain apuvalineina uusien autojen myyntiin. Koska esittelyautoihin sidottu

padoma on suuri, taytyy naihinkin entistda enemman panostaa.

Jotta esittelyautojen myynti on mahdollisimman onnistunutta, taytyy myyijilla olla
ohjeistukset, kuinka niiden kanssa toimitaan. Myyjalle voi tulla tilanteita, joissa
uuden auton myynti on epéatietoisuuden vuoksi helpompaa ja myyja ei tarjoa edes
vaihtoehdoksi esittelyautoa. Yksi syy opinndytetydn aiheeseen on juuri tama:

halu rakentaa ohjeistus esittelyautojen myyntiin. Esittelyautot ovat internetissa



myytavand, mutta valttamatta kaikki asiakkaat eivat tieda niiden olevan
myytavana. Taman vuoksi myyjan tulee myos tarjota asiakkaalle tata ratkaisua

valita esittelyauto ostettavaksi. (E.Hartikainen 2018)

Jokainen myyty uusi auto on osoitus my6s maahantuonnille, etta jalleenmyyjalla
on halu tehda liiketoimintaa, ja jokainen uusi esittelyauto on myds uusi tilaus
maahantuojalle. Maahantuoja toimii jalleenmyyjan ja tehtaan valissa.
Maahantuoja hoitaa uusien autojen tehdastilaukset ja pitkélle my6ds auton

valtakunnallisen markkinoinnin ja vastaa brandista.

Lahtotilanteessa halusin selvittdd myyjan nakokulmasta, miten esittelyautojen
myynti on kaikkein helpointa ja vaivattominta, jotta toimiva myyntiprosessi olisi

kaikkein helpoin toteuttaa.

2.3 Esittelyautot

Esittelyautoja ovat autoliikkeessa nimensa mukaan esilla ja ajossa olevat autot.
Nama autot ovat rekisterdityja tai kayttoonotettuja punakilpisia. Punakilpisista
autoista ei ole autoliikkeen tarvinnut maksaa autoveroa, mutta verottaja on
tarkkaan saannostellyt, miten niitd saa kayttaa ja miten paljon sama henkilo saa
ajaa. Nailla autoilla ei saa mytskaan vetda mitaan vetokoukussa tai kuljettaa
tavaraa. Taman vuoksi pakettiautot ovat normaalisti rekisterdityja ja autoverot
maksettuja esittelyautoja. Esittelyautot ovat esilla erilaisissa tapahtumissa ja
autoliikkeissa koeajettavissa. Esittelyautot ovat aina uusimpia ja tuoreimpia

malleja automerkilta.

Esittelyautoilla on suuri merkitys myyntitydon kannalta. llman néhtavissa ja
kokeiltavissa olevia autoja niiden myyntimaarat olisivat varmasti pienempia.
Asiakkaat eivat tietdisi, minkélaista autoa ovat ostamassa, ilman esittelyautojen
nakemista. Esittelyautot ovat myyjien tarkeimpia tytkaluja, minka vuoksi ne on
pidettava kunnossa. Talla tarkoitan, ettd ne ovat aina puhtaina, tankattuina seka

taysin ajokuntoisina.

Eri automerkkien maahantuojilla on omat esittelyautosdantonsa jalleenmyyjiille.
Maahantuojan vaatimuksiin kuuluu, etta tiettyja malleja taytyy olla jalleenmyyjilla

esittelykaytossa ja tietty maara. Tama on allekirjoitettu jo jalleenmyyntisopimusta
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tehtdessa. Vaihtelua kuitenkin 16ytyy eri maahantuojien valilla vaatimusten
osalta. Esittelyautot ovat jalleenmyyjapisteiden vastuulla, ne joko ostetaan
suoraan tai rahoitetaan. Rahoitusmuotona esittelykaytdossa  on
osamaksupohjainen, koska auto on tarkoitus myydad pois eteenpain.
Maahantuojilla on omat esittelyautot, joita jalleenmyyjat voivat myoés lainata.
Nama autot kuitenkin voivat olla jalleenmyyjalla vain joitakin paivia kerrallaan.
Taman vuoksi esittelykalustoon sijoitetaan paddomaa paljon, ja télle sijoitukselle
toivotaan tuottoa. Esittelyautojen ollessa tyokaluja naiden tuotto tulee myo6s
uusista autoista tehdyistd kaupoista, ja aikanaan naiden huolloilla, korjauksilla
seka varaosamyynnilla esittelyautoista saadun tuoton liséksi. (Ford jalleenmyyjan
kasikirja 2018)

3 Markkinoinnin kilpailukeinot

Markkinoinnin Kilpailukeinot voidaan jakaa neljaan eri ryhméaan: tuote, hinta,
saatavuus ja markkinointiviestinta. Tata kutsutaan 4P malliksi, jonka nimitys tulee
termien englanninkielisistd nimistd product, price, place ja promotion.
Markkinointiviestintd eroaa néaistd muista Kkilpailukeinoista silla, etta se
rakennetaan muiden edelld mainittujen kolmen kilpailukeinon pohjalta. Muut
kilpailukeinot ovat peruskilpailukeinoja. (Korkeamaki, Pulkkinen & Selinheimo,
2000, 110.)

3.1 Hinta

Tuotteen hinta on ainoa kilpailukeino, jolla saadaan yritykselle tuloa. Tuotteiden
hinnoilla on seka psykologiset etta taloudelliset merkitykset. Psykologinen rooli
kuvastaa asiakkaalle tuotteen ominaisuuksia ja laatua, jotka n&in ollen

vaikuttavat ostopaatokseen. Hintaa pidetdan usein laadunmittarina. Hinta
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voidaan saada asiakkaan silmissa nayttdmaan edullisemmalta kuin se
todellisuudessa on. Tastd hyvana esimerkkind toimivat hinnoittelussa usein
vastaan tulevat 1,99 € hinnat. Tuote kaytdnntssd maksaa kaksi euroa, mutta
hinnoittelu tuo kuvan, etta tuote maksaa euron ja sentit paalle. Tatd tapaa
kaytetadn usein myds autojen hinnoittelussa: ei ole sattumaa etta myytavana
olevan esittelyauton hinta 19900,-. Muita hinnoittelussa kaytettyja tapoja on
iImoittaa tuotteen hinta pienemmassa yksikdssa, esimerkkina lasinpesunesteen
litrahinta on 0,99, mutta pesuneste pakkaus pitaa siséllaan 4 litraa. (Lehtonen,
Pesonen & Toskala, 1999, 16 — 17; Korkeaméki ym. 2000, 134.)

Hinnan taloudellinen rooli vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Iliman
myyntituottoa yritystoiminta ei voi toimia. Myyntituotoilla eli tuotteista saatavalla
hinnalla maksetaan muuttuvat kustannukset, kuten tuotteiden ostohinnat ja
rahdit, myyntiprovisiot ja naiden sivukulut seka kiinteat kustannukset, joita ovat
muun muassa vuokrat, lammitys ja kiinteat palkat. Nain muodostuu yrityksen
tulos. Eli tuotteen hinta vaikuttaa suoraan kannattavuuteen. (Lehtonen ym. 1999,
16 — 17; Korkeamaki ym. 2000, 134.)

Hinnoittelulla pystytddn vaikuttamaan kysyntaan. Yleisemmin, mita edullisempi
hinta on, sitd enemman kysyntdd ja pdainvastoin. On myds mahdollista, etta
hinnan nousun myodta kysyntd kasvaa, mutta tama on taloudessa

harvinaisempaa. (Mikkonen 2018)

3.2 Tuote

Tuotteella tarkoitetaan myytavaa tavaraa tai palvelua. Itse tuote voidaan jakaa
kolmeen eri tasoon. On olemassa itse ydintuote, sitéa avustavat osat seka siihen
liittyvat liitinnaispalvelut. Kaytettdessa esimerkkina autokauppaa auto on
ydintuote, avustavia osia ovat auton merkki ja malli, ja liitAnnaispalveluja ovat

takuut, huolenpitosopimukset, lisavarusteet, rahoituspalvelut ja esimerkiksi my6s
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huolto seka varaosat. Tuotteen tarkoituksena on tyydyttdd asiakkaan tarve.
(Lehtonen ym. 1999,13.)

Autoalalla tuote on yksi tarkeimmista kilpailukeinoista. Kaikki autot kuljettavat
paikasta A paikkaan B, mik& on niiden tarkein tehtavéa. Eroavaisuudet tulevat ilmi
muotoilussa, kaytetyssa materiaalissa, teknisissa ratkaisusuissa seka
ominaisuuksista. Autoilla on myos vahvat brandit, jotka vaikuttavat asiakkaan
ostopaatoksiin. Eri automerkit markkinoivat itsedan eri tavoilla. Mainonnassa
kaytetaan pitkda takuuta, premium -luokkaa ja esimerkiksi edullisia jarkiautoja.
Jotkin automerkit panostavat ulko- ja sisétiloihin enemman, mika kyllakin nakyy
aina myo0s autojen hinnoissa. Autojen lisavarustelulla tuodaan myo6s eroja
kilpailijoihin. Luonnollisesti arvokkaammat autot pitdvat enemman sisallaan

uusinta teknologiaa kuin halvemmat versiot. (E. Hartikainen Oy 2018.)

3.3 Saatavuus

Saatavuus kilpailukeinona tarkoittaa, kuinka asiakas saa tuotteen. Iliman
saatavuutta asiakkaan kysyntéakaan ei toteudu. Saatavuudella tarkoitetaan myos
sitd, miten hyvin asiakas l0ytaa tuotteita tarjoavan yrityksen, nettisivut,
kivijalkaliikkeet seka postimyynnit. Myds itse verkkosivujen ja kaupan siséaltd
vaikuttaa saatavuuteen. Saatavuudella on suuri merkitys ostaako asiakas
tuotteen juuri kyseiselta yritykselta, ja kilpailun ollessa kovaa saatavuuden
merkitys on kasvanut. Asiakkaat ovat hyvin hintatietoisia, minka myéta yritysten
hinnoittelu on tasoittunut. Tassa vaiheessa saatavuuden merkitys korostuu, jos
asiakas saa tuotteen toiselta yritykseltda 1 — 3 paivan toimitusajalla, ja toisella
likkeella taas menisi toimitukseen useampi kuukausi, todennakdisemmin asiakas
valitsee nopeamman toimitusajan. (Bisneskoulu 2018; Korkeamaki ym. 2000,
138.)
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34 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnan tarkoitus on tuoda yritysta ja sen tarjoamaa asiakkaille
nakyviin.  Markkinointiviestintda on muutakin  kuin pelkkdd mainontaa,
markkinointiviestinta voidaan jakaa neljaan eri osaan: mainontaan, myyntityohon,

menekinedistamiseen ja tiedotus- ja suhdetoimintaan. (Verkkovaria 2018)

Henkilokohtainen myyntyd on yrityksen kannalta kaikkein edullisinta
markkinointia. Myyjat ottavat kontaktia asiakkaisiin puhelimitse seka kohtaavat

heita asiakaskaynnein tai toimipaikassa.

Mainonnan tarkoituksena on saattaa yritys ja sen tarjooma asiakkaan
tietoisuuteen ja houkutella asiakasta ostamaan. Mainokset luovat mielikuvia
lisdavat yrityksen tunnettavuutta. Mainontaa voidaan tehda joukkoviestintana,
jossa yrityksen tarjoaman hyoddykkeet ovat sellaisia, jota kaikki tarvitsevat
esimerkiksi péaivittaistavarat ja elintarvikkeet. Kun yrityksen tarjoama tuote on
yksil6llisempi, kuten esimerkiksi tietyn auto merkin huolto, suunnitellaan
mainontaa pienemmalle kohderyhmaélle, koska palvelua ei kannata mainostaa eri
merkin omistajille tai jopa autottomalle henkildlle. (Korkeamaki, Pulkkinen &
Selinheimo, 2000, 142-143)

3.5 7p — Malli

Mydhemmin 1980-luvulla markkinoinnin professorit Mary J.Bitner ja Harold
H.Booms lisasivat kolme P:ta , People (Asiakkaat ja henkilostd), Processes

(Toimintatavat) ja Physical evidence (Toimintaymparistd). Syyna tahan ol
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kasvanut erilaisten palvelujen myynti. 4P-mallin kuvastettiin liittyvan enempi

fyysisten tuotteiden myyntiin.

Asiakkailla ja henkilostolla tarkoitetaan kaikkia heitd jotka osallistuvat palvelun
myymiseen suoraan tai epasuorasti, tai kayttavat palveluita. Talla tarkoitetaan
yrityksen koko henkilost6d, myos heitd jotka eivat ole asiakkaan kanssa
kontaktissa. Mitd osaavampi ja ammattitaitoisempi henkil6sto yrityksella on, sita

kilpailukykyisempi itse yrityskin on.

Toimintatavoilla tarkoitetaan miten yritys hoitaa kaikki prosessinsa niin sisaisesti
kuin ulkoisesti. Erilaisia prosesseja voivat olla esimerkiksi varastointi, laskutus ja

myyntitapahtuma.

Viimeisena lisdyksena on toimintaymparisto, eli millainen itse yritys on sisalta.
Kaikki laitteet ja apuvélineet jotka auttavat prosesseissa ja parantaa
asiakaskokemusta, kuten tietokoneet ja tulostimet. Toimintaympéaristdon kuuluvat
my0s aineettomat asiat kuten asiakkaan omat kokemukset kyseisestéa palvelun

tarjoajasta. (Vantaan ammattiopisto 2018)

4 Myynti

4.1 Myyntity® prosessina

Myyntityd voidaan jakaa erilaisiin vaiheisiin. Ensimméisena vaiheena
myyntitydssa on suunnittelu- ja valmisteluvaihe jolla tarkoitetaan tyota, jota
tehd&an ennen kuin asiakkaaseen ollaan kontaktissa. Prosessin ensimmaisessa
vaiheessa potentiaalisia asiakkaita etsitddn ja tunnistetaan. Lisaksi tassa
vaiheessa omaksutaan myyjayritys, eli edustamansa yrityksen arvot ja

toimintatavat ja suunnitellaan tulevia myyntineuvotteluita tarpeiden mukaan.

Toisena vaiheena tulee kontaktointi ennalta profiloituihin asiakkaisiin ja ajan

varaaminen neuvotteluja varten. Kontaktointia voi tehda puhelimitse yrityksen
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olemassa olevaan asiakaskantaan jota on aikaisemmilta myyijilta yrityksessa
jaanyt.

Kolmas vaihe myyntitydssd on myyntineuvottelu. Myyntineuvottelussa asiakas
kohdataan aiemmin sovitun kontaktoinnin yhteydessa. Tarke&a on tehda hyva
ensivaikutelma ja saada asiakas innostumaan. Myyntitydn yksi avaintekija on
tarvekartoitus joka tapahtuu myyntineuvotteluvaiheessa, nain myyja ymmartaa
parhaiten mikd on asiakkaalle paras ratkaisu ja osaa palvella parhaalla
mahdollisella tavalla. Onnistunut tarvekartoitus tuo myytavan kohteen hyodyt
parhaiten esille ja nain ollen vahentdd hintakeskustelua. Myyntineuvotteluun
kuuluu tuotteen esittely ja tastd argumentointi. Asiakkailta tulee usein
vastavaditteet jotka myyjan tehtavana on kasitella. Viimeisena myyntineuvottelun

osana on tarjouksen antaminen.

Neljas myyntitapahtuman vaihe on kaupan paattdminen jolloin myyjan tulee
huomata asiakkaasta ostosignaalit ja ehdottaa kaupan paatostd. Paatoksen
jalkeen sovitaan jatkotoimenpiteistd. Myyntitapahtuma viimeinen vaihe pitaa
sisallaan jalkihoidon jota voi olla esimerkiksi auton huoltopalvelut. (Vahvaselka,
2004 ,142))

4.2 Asiakkaat

Asiakkuudenhallinnan (englanniksi customer relationship management, CRM)
tarkoituksena on tehdd yrityksen toiminnasta asiakasléahtbisempaa.
Asiakkuuksien hoitoon on olemassa erilaisia CRM- jarjestelmid auttamaan
yrityksia asiakkuuksien hoidossa. Jarjestelmien tarkoituksena on Kkerata
asiakkuuksista tietoa. Taman avulla yritys pystyy parantamaan omaa
asiakaspalveluaan. (Vahvaselka, 2004, 95.) Myyjaroolissa olevalle asiakkaiden

hallinta on todella tarkeaa, jotta systemaattinen myyntityd on mahdollista.

Uusia asiakkaita etsitddn aktiivisella mainonnalla televisiolla ja erilaisilla
kampanijoilla. Markkinointiluvan antaneille luonnollisille henkil6ille voidaan laittaa
tekstiviesteja kampanjoista. Asiakkaalla tarkoitan henkil6a jolle saadaan tehtya
myyntid, ja joka palaa autoliikkeeseen uudestaan huollon, varaosien ja auton

hankkimisen merkeissa. Tallaiset asiakkaat ovat kaikkein tarkeimpia. 20 %
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asiakkaista tekee 80 % yrityksen liikevaihdosta ja tata kautta volyymista ja ennen
kaikkea katteesta. Tasta tarkeasta osasta asiakkaita kaytetd&n usein termia
kanta-asiakkaat. (Perplex Oy 2018.)

Autoliikkeiden pitd& keskittya myds uusasiakashankintaan, silla saamalla uusia
asiakkaita pystytddn asiakaskuntaa laajentamaan. Tama vaatii niin
henkilokohtaista markkinointia toimipisteiltd kuin asiakkaiden tyytyvaisyyden
varmistamista. Asiakastyytyvaisyyden tunnistaminen ja tulkinta on kuitenkin
erittain haastavaa. Harva asiakas olisi valmis vastaamaan
asiakastyytyvaisyyskyselyyn joten asiakastyytyvaisyytta mitataan
mysteryshopping-periaattella. Téallainen tapa mitata yritystoimintaa antaa
kuitenkin vain yhden henkilon mielipiteet johon vaikuttaa monet eritekijat joten
mittaustapa ei omasta mielestani ole kovinkaan tehokas. Asiakkailta kannattaisi
rohkeasti kysya, milta kyseisen liikkeen ilmapiiri ja asiakaspalvelu vaikuttaa ja

miten he kokivat itse autoliikkeessa asioinnin.

4.3 Kannattavuus

Kannattavuutta mitataan liiketoiminnan voitolla. Voittoa on yksinkertaisesti kaikki
tuotot, joista vahennetaan yrityksen kustannukset. Kannattavuuteen kuitenkin
vaikuttaa myos se, kuinka paljon yritys on kayttdnyt panostusta taman voiton
saamiseen. Panostusta on sijoitettu padoma. Hyvana lahtokohtana yrityksen
kannattavuudelle on se, ettd yritys tuottaa paaomalla enemman kuin mité
padomaan kayttd kustantaa yritykselle. Kannattavuus on perusedellytys
kehittyvalle yritykselle, silla ilman voittoa ei pystytd investoimaan, ja tata myota

kasvattamaan liiketoimintaa eteenpain. (Alhola & Lauslahti, 2002, 50.)

Kannattavuutta voidaan mitata laskennallisesti erilaisilla kaavoilla. Sijoitetun
padoman tuottoprosentti kertoo suoraan minka verran on saatu prosentuaalisesti
tuottoa suhteessa sijoitettuun paaomaan. Tama tulee suoraan kaavalla voitot
jaettuna sijoitetulla paaomalla kertaa 100. Mitd suurempi paaomantuotto

prosentti on, sitd parempaa tulosta yritys tekee sijoitettuun pddomaan nahden.
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Opinnaytetdni aiheessa halutaan juuri parantaa tuotto- % parantamalla katetta
seka varastonkiertoa. (Alhola & Lauslahti, 2002, 51.)

Esittelyautojen myynnin kannattavuutta parantaessa taytyy ottaa huomioon, etta
naiden autojen tehtdvana on edesauttaa uusien autojen kauppaa ja tata kautta
tyollistad myds jalkimarkkinointia. Esittelyautojen voitto maaritellaan niiden
ostohinnan ja niihin kohdistuneiden kulujen kuten esimerkiksi varustelun ja
pesujen erotus myyntihinnasta. Esittelyautot tuottavat kokoajan yritykselle uusien
autotilausten muodossa. Esittelyautokauppa on osa my@s suurempaa prosessia,

mutta opinnaytetyoni aiheena on paneutua vain tahan prosessiin.

4.4 Segmentointi

Asiakkaiden kohdentaminen omiin ryhmiin on edellytys onnistuneelle
markkinoinnille. Asiakkaat voidaan jakaa yritys- ja yksityisasiakkaiksi,
ostokayttaytymisen, ian, ammatin tai vaikka tulotason mukaan. Nain tiettya
asiakasryhmada osataan lahestya oikein ja markkinoinnilla on paremmat

mahdollisuudet onnistua.

Autokaupan kohderyhmand ovat ajokortin omaavat henkilot. Tarkeimpia
kohderyhmid uuden auton kauppaan ovat tytssakayvat tai elakkeella olevat.
Potentiaalisia uuden auton ostajia ovat he jotka ajavat tuoreella autolla. Valtio on
panostanut autokannan uudistumiseen Suomessa romutuspalkkion avulla.
(Ammattijohtaja 2018)

5 Menetelméat

Taméan tutkielman tarkoituksena on selvittaa, kuinka edistdd esittelyautojen
myyntid. Menetelmind kaytin kyselya ja haastattelua. N&aiden avulla pyrin

selvittamaan muiden mielipiteita esittelyautojen myynnista ja tatd auttavista
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tekijoista. Kahdella eri menetelmélla sain monipuolisesti tietoa esittelyautojen

myymisesta.

Kyselylomake on perinteinen tapa kerata tutkimustietoa. Taloudellisista ja aikaa
saastavista syistd kysely toteutettin séhkdisend kyselynd, johon jokainen
vastaaja vastasi itsendisesti. Nain ollen kyselyn vastaajat olivat kyselyn ohjeiden
varassa. Kyselyn muoto on toteutettu kohderyhman mukaisesti, silla jokainen
automyyja tietaa tutkielmassa tutkitun esittelyautojen myyntiprosessin, ja sen
kehittamistarpeen. (Rinne 2018, 92,101.) Lisdksi kyselylomakkeessa on
huomioitu kysymysten muotoilu; kysymykset eivat ole johdattelevia, vaan ne ovat

luotu yksiselitteisesti ja helposti ymmarrettaviksi. (Rinne, 2018, 93.)

Haastattelu valikoitui menetelméaksi, koska haluttiin saada selville myyntipaalliktn
nakokulma esittelyautojen  myynnin  kehittamiselle. Tama toteutettiin
teemahaastattelulla, jossa aihepiiri ja kysymykset oli muotoiltu etukéateen, mutta
haastattelu eteni vastaajan vastausten mukaisesti eteenpdin. (Eskola, Latti &
Vastamaki, 2018,28-29.)

5.1 Kysely

5.1.1 Kyselyn suunnittelu

Tutkimuksen tavoitteena oli saada tietoa esittelyautojen  myynnin
kehittamistarpeeseen. Edella mainitusta toteutettin Hartikaisen Joensuun
osastolla tydskenteleville automyyijille sdhkoisesti suoritettava kysely (ks. liite 1).
Kyselyn tarkoituksena oli saada selville, mitkd asiat ovat auttaneet
esittelykaytosta poistuvien autojen myyntia myyjatasolla. Kyselya tullaan

kayttamaan apuna esittelyautojen myyntiprosessin laatimiseen ja kehittdmiseen.

Kysely lahetettiin vastaanottajille sahkopostin valityksella, ja vastaaminen oli
anonyymia, eli vastaajan nimi ei tule julki. Kyselyllda haluan saada vastauksia

kaytdnnonongelmiin esittelyautojen myyntitilanteissa. Kysymyksilla haluan saada
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vastauksen hinnoitteluun ja auton varusteluun (niin tehdasvarusteisiin kuin
paikallisvarusteisiin koskien) Paikallisia varusteita ovat moottorinlammittimet ja
talvirenkaat. Naitd varusteita ei autoihin saa tehtaalta suoraan tilattua, koska
autot menevat tehtailta ympéri maailmaa ja lampimissd maissa ei esimerkiksi

lohkolammittimelle ole tarvetta.

5.1.2 Kyselyn toteuttaminen

Ennen varsinaisen kyselyn lahettamista tapahtui pilotointi, jossa kollegani
toisesta autoliikkeestéd vastasi kyselyyn. Nain varmistettiin kyselyn toimivuus,
ymmarrettavyys seka luotettavuus. Kyselylomake laadittin Google Forms -
ohjelmalla internetselaimessa. Nain ollen linkki kyselyyn oli helppo lahettdd E.
Hartikainen Oy Joensuun toimipisteen automyyjille sdhkdpostitse, ja jokainen

myyja vastasi tahan omalla ajallaan.

Kyselyyn annettiin vastausaikaa useampi paiva, jolloin kaikki halukkaat saivat
osallistua kyselyyn. Kysely lahetettin 10 henkildlle, joista kahdeksan vastasi.

Tata voidaan pitdd hyvana ja edustavana vastausmaarana.

5.2 Haastattelu

Haastattelin E.Hartikainen Oy:n Ford-myyntipaallikkbd Janne Pussista.
Haastattelu oli vapaamuotoinen ja toteutin suullisesti. Haastattelu koostui
seitsemasta eri kysymyksestd, jotka kaikki liittyvat yhteen teemaan:
esittelyautojen myyntiin ja myynnin parantamiseen. Haastattelu toteutettiin
vapaamuotoisesti tastd teemasta keskustellen, kysymyksia apuna kayttaen.
Haastattelun perusteella muodostettiin vastauksia esittelyautojen myyntiin ja

myynnin parantamiseen.
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6 Tulokset

6.1 Kyselyn tulokset

Kyselylomakkeen ensimmaiseen kysymykseen vastasi 75 % vastanneista, etta
esittelyauton myynti on helpompaa, jos auto on Vvarustettu valmiiksi
moottorinlammittimella ja/tai sisatilanlammittimella. Uskon, ettd tassa vaikuttaa
se, ettd auto myydaan valmiina pakettina, mik& helpottaa myyntia. Yhdyn itse
enemmistoon tdssé vastauksessa. Moottorinlammitin on kuitenkin valttdmaton

Suomen olosuhteissa.

Moni asiakas my6s varmasti ajattelee autoilmoituksessa, olipa se internetissa tai
missa vaan, kyseisen hinnan pitavan kaiken tarvittavan sisalladn. Syyna tahan
on se, ettd autoa on jo kaytetty. Toinen syy voi olla, etta asiakkaat pelkaavat
moottorin vaurioituneen jos talvella kaytossa ollutta esittelyautoa ei ole koskaan

esilammitetty moottorinlammittimella ennen kaynnistysta.

Autokauppa alana eroaa monista muista kaupanaloista silla, ettd usein
kaupanteon yhteydesséa asiakkaalta otetaan vaihdossa tuote. Tama muuttaakin
kaupallista toimintaa paljon. Usein erittain tarkeassa roolissa on omasta autosta
saatu hinta, jopa suuremmassa kuin valiraha mité vaihtaessa joutuu maksamaan.
Syyna tdhan varmasti on tietynlaisen tunneside omaan autoon. Esittelyautosta
voidaan antaa hieman alennusta koska se on kaytetty, mutta samassa suhteessa
mahdollinen hyvityshinta pienenee. Lopputulos on kuitenkin sama, saman
valirahan asiakas maksaa olipa autosta 1000 € alennusta vai hyvitetaanko
asiakkaan autosta kyseinen summa enemman. Kysymykseen 75 % vastasi, etta
tarkeampaa on mahdollisuus antaa korkeampi hyvityshinta. Tassé vain tulee se
haasteellinen tilanne, etta enté jos asiakkaalla ei olekaan omaa autoa vaihdossa.

Talldin hinta saattaa tuntua kallimmalta kuin esimerkiksi kilpailijalla.

Puolet vastaajista oli sitd mieltd, ettd arvokkaampi varustellumpi versio on
helpompi myyda. Kolmen vastaajan mielestd taas edullisempi vahemmilla
varusteilla oleva esittelyauto on helpompi myyda. Vain yksi vastaaja vastasi etta
varustetasolla ei ole merkitystd myytaessa. Taman kysymyksen tarkoituksena oli

saada selvyytta siihen millaisilla varusteilla tehtaalta tuleva auto kannattaa tilata
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esittelyautoksi, kuitenkin arvokkaampi auto on kalliimpi yritykselle, mutta silla
voidaan edesauttaa monta uuden auton kauppaa. Varustetummalla autolla
voidaan esitella asiakkaille uusia lisdvarusteita, uusia ominaisuuksia ja niiden
tuomia etuja ja tatd kautta mitd hyotya asiakas niistd saa. Vastaajien mukaan

hyvin varusteltu auto on myds helpompi myyda.

Myyjien mielesta esittelyautojen myyntid edesauttaa erilaiset internetportaalit
kuten nettiauto ja tori.fi. T&h&n sain yksimielisen vastauksen kaikilta vastanneilta,
kylla edistaa. Jatkoa ajatellen esittelyautot kannattaa siis pitda internetissa hyvilla
kuvilla ja oleellisilla tiedoilla kuten hinta ja ominaisuudet. Lehtimainonta jakoi
hieman mielipiteitd ja hammastyksekseni huomasin, ettd lehtimainontaa kaikki
eivat pitdneet merkittdvanad. Lehtimainonnan hinta suhteessa sen jakeluun
varmasti vaikuttaa tdssd yhteydessa, kuten myods se ettd lehden mainos on

pinnalla vain yhden paivan.

Viimeisend monivalintakysymyksena halusin tietdd kokevatko myyjat myytavan
esittelyauton mittarilukeman hankaloittavana tekijana, varsinkin jos autoon
kertynyt kilometreja enemman. Jokaisen vastaajan mielesté kertyneet kilometrit

vaikeuttavat myyntia. 87,5 % mielesta yli 10 000 km vaikeuttaa myyntia.

Vastauksista tuli ilmi, ettd paras tapa edistaa esittelyautojen myyntia on niiden
aktiivinen tarjoaminen myyjien toimesta, etuina nahtiin nopea toimitus ja usein
hyvin varusteltuja. Myyja pitivat myos tarkeana, etta esittelyautot ovat hinnoiteltu

kilpailukykyisiné jotta asiakas naista kiinnostuu.

6.2 Haastattelun tulokset

Pussinen vastasi, ettd asiakkaalle esittelyautoa ostaessa etuja ovat nopea
toimitus ja edullisempi hinta verrattuna taysin uuteen autoon. Asiakkaalla on
myds mahdollisuus paéasta kokeilemaan juuri sitd autoa, jota han olisi ostamassa.
Esittelyautoon tulee yleensa seka talvi- ettd kesarenkaat mukaan, mika on

huomattava etu asiakkaalle.

Esittelyautojen nopeaan kiertoon ja kannattavuuteen Jannen mukaan auttavat

sopiva hinnoittelu. Internet on tarkeassa roolissa esittelyautojen myymisessa,
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koska internetia katsovat tuhannet autonostajat, mutta liikkeessa paikanpaalla
kay vain kourallinen asiakkaita. Janne my6s mainitsee, ettd autojen tulee olla
puhtaita, siistissa jarjestyksessé ja tulee huolehtia, etta niiss& on esimerkiksi

tarpeeksi polttoainetta seka lasinpesunestetta.

Myyjat  pystyvat Jannen mukaan edistimaan  esittelyautokauppaa
yksinkertaisesti tarjoamalla n&itd uuden sek& myos vaihtoauton ostajille
vaihtoehtona. Asiakkaat eivat valttamatta tieda edes esittelyautojen olevan
myytavand. Hyvana kannustimena Janne pitda sitd, ettd myyijille maksettaisiin
nykyista korkeampi palkkio. Markkinoinnista vastaavat pysyisivat taas
edistamdadn  kauppaa  perinteisilla  rivi-ilmoituksilla  lehdessa  seka

internetmainonnalla.

Esittelyautoihin kohdistuvat kampanjat eivat Pussisen mielestd ole kovinkaan
toimivia. Tallaisia kampanjoita ovat esimerkiksi vuoden polttoaineet veloituksetta.

Janne painotti tassa, etta myyjan aktiivisuus on tarkeinta.

Jotta asiakas kiinnostuisi esittelyautosta, tulee myytavien autojen olla
samankaltaisia kuin yleensa myydyt autot. Esimerkkina tastd Pussinen mainitsee
seuraavanlaisen tilanteen: Jos taysin uusien myytyjen autojen vari tietyissa

malleissa on hopea, kannattaa esittelyauton olla variltdéan samanlainen.
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7 Uusi myyntiprosessi

7.1 Uuden prosessin kayttoonotto

Uuden toimintamallin tarkoituksena on helpottaa myyntia ja parantaa
varastonkiertoa, kuitenkin noudattaen maahantuojan esittamid esittelyautojen
pitosdantoja. Uudesta prosessista jokaiselle myyijélle lahetetadn sahkodpostitse
litetiedosto kuinka esittelyautojen kanssa toimitaan. Lisaksi tAma kaydaan lapi
aamupalaverissa kaikkien ollessa lasna. Uudella prosessilla saavutettua hyotya

pystytaan mittaamaan vasta pidemman otantajakson jalkeen.

7.2 Myyntiprosessin suunnitelma

Tarkeinta on saada esittelyautot myytya mahdollisimman nopeasti. Esittelyautot
ovat myytava ennen kuin ne ovat olleet kuusi kuukautta kaytossa. Lisaksi
mittarilukeman tulee olla alle 10000 km, jotta autoista saadaan paras mahdollinen
hinta. Tarkeinta on ettd myyjat muistavat tarjota autoja aktiivisesti niin uuden kuin
kaytetyn auton ostajalle. Jokaiselle myyjalle tuleee tyopoydalle standi johon on

koottu kaikki myyjan edustaman merkin esittelyautot hintoineen.

Autot laitetaan heti niiden saavuttua internettin myyntiin. Autojen hinnat
asetetetaan heti houkuttelevaksi, jotta naistd saadaan mahdollisimman paljon
yhteydenottoja. Autojen mallinnukseen kaytetaan erityista huolellisuutta ja kaikki
tarkeat varusteet tulee tulla auton myynti ilmoituksessa ilmi, kuitenkin niin etta
iimiselvat varusteet kuten esimerkiksi keskuslukitus ja ABS-jarrut jatetddn
mainitsematta, koska nama ovat jo itsestaanselvyys uusissa autoissa. Autoista
otetaan entistd enemman kuvia internettiin, jotta kauempaakin olevan asiakkaan

on helppo ymmartaa millaista autoa on ostamassa.

Liikkeessa olevat esittelyautot pidetaan aina puhtaina paalta ja sisalta. Myyjat
varmistavat myo¢s, ettd autoissa on aina polttoainetta ja lasinpesunestetta.

Ylimaaraiset roskat ja tavarat kerdtdan autoista pois ja autoissa pidetdan
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hintalappua koko ajan siséllg, jotta autoa koeajava voi tutustua tarkemmin juuri

kyseiseen autoon.

Lisaksi esittelyautojen myyntia edistavat erilaiset kampanjat ja tapahtumat.
Esimerkkind kampanjoista toimii korko-kampanja, jossa ostaja saa auton
edullisemalla korolla. Tastad tarjouksesta myyjan tulisi kertoa asiakkaalle, ja
tarjota esittelyautoa ostettavaksi. Erilaisissa tempauksissa ja tapahtumissa on
my0ds mahdollista edistaa esittelyautojen myyntia tarjoamalla naita koeajoon, ja

saada asiakas kiinnostumaan heti ajoon saatavasta tuotteesta.

8 Pohdinta ja johtop&attkset

Mielestani esittelyautojen myyntiprosessin kehittdminen sujui hienosti. Sain
automyynnin ammattilaista heidan omaa nakokulmaa monipuolisesti esille
kahden tutkimusmenetelméan kautta. Tutkimusaineistoni on tarkeaa tietoa, silla
kyselyyn ja haastatteluun osallistuvat ovat suorassa kontaktissa asiakkaiden
kanssa ja myyvat autoja paivittain. Keratyilla tiedoilla sain rakennettua prosessia,

josta on hyo6tya toimeksiantajalleni.

Opinnaytetyé auttoi itsedni kasittelemdan myyntia kokonaistasolla, kun
aikaisemmin se on enimmakseen tapahtunut henkilokohtaisella tasolla. Sain
paljon hyvia neuvoja myyntity6hon taman tydén myo6ta. Uskon, etta opinnaytetyoni
tulee auttamaan vahvasti automyyntia saavuttamaaan tavoitteet ja parantamaan
tulosta. Opinnaytetyon tekeminen auttoi minua ymmartamaan myyntiprosessia
laajemmin, mika taas auttaa minua kehittymaan omassa tyossani. Tama tyo
auttoi minua kehittamaan myyntiprosessin, jonka saavutukset ovat nahtavissa
pitkalla aikavalilla. Se auttaa minua luomaan jatkossakin uusia kehitystehtavia, ja

etsimaan niihin ratkaisuja.
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Liite 1 Kysely

Esittelykaytosta poistuvien autojen
myynti

ysely on sa opinndtetytan ja tarkoituksena on kesta tietoa esittelyawiojen myymisesta
beyselyn tarkedtuksena on kehittdd myytavien esittelyautojen myyntiprosessia.

*Pakollinen
Helpottaako mielestasi myyntid jos moottorinldmmitin ja/tai

sisatilanlammitin on valmiiksi asennettuna esittelyautossa
(Tdmé nékyisi myds auton hinnassa) *

O Kyl
O E

Kumpi on mielestési tarkedmpas, myynnissd olevan
esittelyauton hinnan alennus verrattuna uuteen vastaavaan vai
mahdollisuus suurempaan hyvityshintaan mahdollisesta
vaihtoautosta? *

(O AMlennus
(O Korkeampi hyvityshinta

Helpottaako esittelyauton myyntid jos esittelyauto on korkeasti
varusteltu (Korkeampi varustelutaso tai maksullisia
tehdaslisdvarusteita valmiina) *

O Kyl anvokkaampi hyvin varusteltu auto on helpompi myyda.
() Ei, edullisempi vahemmilld varusteilla on helpompi myyda

C} Varustatasolla ei merkitystd myytdessa

Edistiidkd esittelyautojen ndkyminen internetissé niiden myyntid
(Nettiauto, Tori.fi, omat verkkosivut) *

O Kyl
O E

() Enosaa sanoa
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Edistdaks mielestasi lehtimainonta esittelyautojen myyntid? *
O Kyl
O Ei

() Enosaa sanoa

Vaikuttaako esittelyautossa oleva mittarilukema myytédvyyten
negatiivisesti? (Esittelyauto normaalihintainen) *

O Ei
() Kylla, jos autolla on ajettu yli 5000 km

() Kyl jos autalla on ajettu yli 10000 km

Miten pystyisit edistdmaan entisestdan esittelyautojen myyntia?
(Ei pakollinen)

Uma vast
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Liite 2 Haastattelu

Haastattelukysymykset

1. Mita etuja asiakkaalle on ostaessa esittelyauto verrattuna tehtaalta tilattavaan
taysin vastaavaan autoon?

2. Mitka tekijat auttavat mielestasi siina etta esittelyautot saataisiin kiertamaan
nopeasti ja kannattavasti?

3. Miten myyjat pystyisivat edistamaan esittelyautojen myyntia?

4. Miten markkinoinnista vastaavat pystyisivat edistimaan esittelyautojen
myyntia?

5. Esittelyautoihin kohdistuvat kampanjat? Parantavatko myyntia?

6. Millaisia myytavien esittelyautojen tulee olla, jotta asiakas niista kiinnostuu?

7. Mitk& ovat esittelyautojen tarkeimmat myyntikanavat?



Liite 3 Kysely ja sen tulokset

Helpottaako mielestasi myyntia jos moottorinlammitin ja/tai
sisatilanlammitin on valmiiksi asennettuna esittelyautossa (Tama
nakyisi myds auton hinnassa)

o Wwastausia

@ Hyliz
| B=

Kumpi on mielestasi tarkeampaa, myynnissa olevan esittelyauton
hinnan alennus verrattuna uuteen vastaavaan vai mahdollisuus
suurempaan hyvityshintaan mahdollisesta vaihtoautosta?

o ¥astausta

& Alennus
@ Forkeamnpi hyvityshinta

Helpottaako esittelyauton myyntia jos esittelyauto on korkeasti
varusteltu (Korkeampi varustelutaso tai maksullisia tehdaslisavarusteita
valmiina)

@ KyllE, arvokkaampd lyvin varustaltu
auto on helpompi nmyyd3.

@ 5. edullizemngi vahemmill3 varusieils
on helpompi myyda

@ “arusiatasolla ei mesdtysts
myytaessa
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Edistadko esittelyautojen nakyminen internetissa niiden myyntia
(Nettiauto, Tori.fi, omat verkkosivut)

B vastausta

@ KyliE
[ A=

@ En osaa sanoa

Edistaako mielestdsi lehtimainonta esittelyautojen myyntia?

B vastausta
@ Kyls
| A=
a ) Enosaasanos
Kysymys 7.

Vaikuttaako esittelyautossa oleva mittarilukema myytavyyten
negatiivisesti? (Esittelyauto normaalihintainen)

B vastausta

| A=
@ Kyll3, jos autolla on ajettu v 5000 km

@ Kyll3 jos autolla on ajetu yli 10000
km

Miten pystyisit edistamaan entisestaan esittelyautojen myyntia?
(Avoinkysymys)



