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Insindorityon tavoitteena oli tunnistaa Auto-Kilta Oy:n rengasmyynnin nykytilanne,
seka suunnitella ja toteuttaa myyntia kehittavia toimenpiteita. Tyo tehtiin Auto-Kilta
Oy:lle, jolla on ollut jo pidemman aikaa halu kehittdd oman rengasmyynnin volyymia
seka kannattavuutta.

Autokannan sahkoistyminen aiheuttaa merkkikorjaamoille haasteita kannattavuuden
yllapitamiseen. Tahan haasteeseen mahdollinen apu on rengasmyynnin kasvattami-

nen, silla renkaita tarvitaan autoihin kayttovoimasta riippumatta.

TyOssa keskitytaan ensin yleisesti rengasmarkkinaan ja sen historiaan Suomessa,
seka maailmalaajuiseen rengasmarkkinan tulevaisuuteen. Lisaksi luodaan katsaus
Auto-Killan tamanhetkiseen toimintaan ja kehitysvaiheisiin, jotka ovat johtaneet nykyi-

seen tilanteeseen.

Rengashankinnoista toteutettiin Auto-Killan sahkdpostiuutiskirjeen tilaajille kysely, joka
toimi hyvana pohjana kehitysaskeleille. Lisaksi keskustelemalla henkiloston kanssa
pystyttiin I10ytamaan nykyisen toiminnan haastekohtia.

Tyon tuotoksena syntyi rengasmyyntiprosessin ensimmainen versio yrityksen kayt-
toon. Prosessin tavoitteena oli selkeyttaa ja helpottaa rengasmyynnin tekemista tekni-

sen palvelun eri osastoilla ja nain kasvattaa myytyjen renkaitten maaraa.
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This Bachelor’s thesis was assigned by Auto-Kilta Oy. The aim of the thesis was to
increase the volume and after that the profitability of the tire sales in the company.

Electrification of the passenger cars will be a challenge for brand specific car services
in terms of profitability. One possible action to improve future profit margins is to grow
the tire sales volume. That is because every car in the near future needs tires and it
does not matter, if the car runs on fossil fuels, biogas, or electric power.

First the thesis focuses on describing the current tire sales situation and its history in
the company. After that the planning and executing of the improving actions were
carried out.

Auto-Kilta has for a while been willing to improve their passenger car tire sales volume
and profitability. Therefore, some improvements were made in the past and there still
seems to be more to improve.

A survey about the tire buying trends was carried out to the customers of Auto-Kilta.
This survey was used to find out the customer behaviour on the tire buying funnel. This
gathered information will be used for the pricing and customer offers in the company.
This information was also used to create a new tire sales process for the company.

As a result of this thesis a new tire sales process for the company was created. This
process will help the company to improve their customer experience, increase the tire
sales volume and to improve the tire sales funnel key points and the whole buying
experience.

Keywords: Service, Tire sales, after sales, marketing, profitability
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1 Johdanto

Sahkdautojen suosio uusien autojen myynnissa muuttaa merkkiliikkeen potenti-
aalista huoltokantaa nopeasti. Sdhkoautojen pienempi maaraaikaishuoltojen

tarve pakottaa merkkilikkeen toimimaan kannattavuuden yllapitamiseksi.

Andrew Tongue piti keynote-puheenvuoron vuoden 2021 AKL summitissa ai-
heesta The future of aftermarket: storm clouds ahead? Siind han esitteli ICDP:n
tekemaa simulointia jalkimarkkinoinnin tulevaisuudesta taman hetken autokan-
nan ennusteen mukaan. Simuloinnissa kavi ilmi, ettd vuoteen 2030 mennessa
maaraaikaishuollon volyymi putoaa -1,6 % ja korjausten volyymi taas -4,9 %,

kun taas rengaspalveluiden volyymi tulisi kokemaan pienen, 0,1 %:n, kasvun.

[1]

Tonguen keynote-puheenvuoro vahvisti Auto-Kilta Oy:n nakemysta rengas-
myynnin tarpeellisuudesta ja osuudesta tulevaisuuden jalkimarkkinoinnin koko-
naisvolyymin tekijana. Auto-Kilta Oy onkin viimeisten vuosien aikana tehnyt asi-
oita rengasmyynnin parantamiseksi saavuttamatta kuitenkaan haluttua tasoa

myyntimaarissa.

Taman insindoritydn tarkoitus on arvioida Auto-Kilta Oy:n rengasmyynnin kehit-
tamista parantavien toimintojen tehokkuutta, tutkia taman hetken rengasmyyn-
nin tilannetta, kartoittaa potentiaalia ja maarittaa mahdollisia kehitystoimia, joi-
den avulla rengasmyynnista saadaan kasvatettua merkittavampi osa koko Auto-
Killan jalkimarkkinoinnin kokonaisuudesta. Tassa insindorityossa keskitytaan
henkilo- ja pakettiautojen irtorengasmyynnin kehittamiseen. Auto-Killan paatoi-
mittaja henkild- ja pakettiauton renkaille on Continental AG (myéhemmin Conti-

nental).

TyOssa selvitettiin asiakaskayttaytymista rengashankinnoissa, tuottamalla ky-
sely Auto-Kilta Oy:n uutiskirjeen tilaajille. Kyselysta saadun tiedon avulla tehtiin

ensimmainen versio rengasmyyntiprosessista, joka mahdollistaa jouhevan



myyntitydn tekemisen kaikilla Auto-Killan toimipisteilla ja osastoilla. Rengas-
myyntiprosessi on kuvattu liitteessa, joka on luovutettu vain tydn tilaajan kayt-

toon.

InsinO0rityon tekija on tydskennellyt Auto-Killassa erilaisissa tehtavissa yli viiden
vuoden ajan ja ollut tekemassa jo aiempia rengasmyynnin kehittdmisen toimia.

Tyotehtavissa tekija on toiminut automekaanikkona, tyonjohtajana, teknisen pal-
velun myyntipaallikkdna ja tdman tydn tekohetkella Auto-Kilta Oy:n ja Auto-Kilta

Trucks Oy:n markkinointipaallikkdna.

2 Yritys

Auto-Kilta Oy on osa Auto-Kilta-konsernia (kuva 1), johon kuuluu Auto-Kilta Yh-

tididen alla toimivat Auto-Kilta Oy ja Auto-Kilta Trucks Oy.

Auto-Kilta konserni

Auto-Kilta Yhtiot Oy
Hpj. Ossi Rautio
Tj. Nina Pitkanen

Kiinteistd Ossi Rautio Oy
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Kuva 1. Auto-Kilta-konsernin rakenne [2].

Yritys toimii Volvo -, Ford -, Renault- ja Dacia-jalleenmyyjana ja valtuutettuna

merkkihuoltona Lappeenrannassa, Mikkelissa ja Savonlinnassa, minka lisaksi



Imatralla toimii Volvo-merkkihuolto. Tyontekijoita henkildautopuolella on 100 ja
raskaalla puolella 30. Auto-Killan liikevaihto vuonna 2020 oli 54,5 miljoonaa eu-
roa ja tilikauden tulos 706 000 euroa. Yrityksen toimitusjohtajana toimii Aki Sa-

volainen. [3]

3 Rengasmarkkinat yleisesti

Rengaskauppa Suomessa on yleisesti ollut pitkdan rengaskauppaan erikoistu-

neiden liikkeiden hallussa.

3.1 Autorengasliiton kuluttajatutkimus

Autorengasliitto Ry:n toukokuussa 2020 teettamassa tutkimuksessa kysyttiin
renkaiden hankintaan liittyvista asioista 18—74-vuotiailta autoilevilta suomalai-

silta. Tutkimukseen vastasi 1026 henkea, eli otanta oli hyvin kattava.

Kyselyyn vastanneista 44 % kertoi hankkineensa edelliset renkaat rengasliik-
keesta, kun 4 % vastanneista kaytti oman merkkinsa merkkilikkeen palveluita

rengashankinnoissa.

Toinen tarkea kysymys tutkimuksessa koski syita, miksi asiakas oli paatynyt os-

tamaan renkaat kyseiseta liikkeesta. Kolme tarkeinta kohtaa olivat

o edullinen hinta
o likkeen laheinen tai sopiva sijainti

o helppous.

Kolmas kohta, joka tdhan tyohon liittyen on hyva huomioida tutkimuksesta, ka-
sitteli tekijoita, jotka asiakas koki tarkeaksi seuraavaa asiointipaikkaa valitta-

essa.

84 % piti tarkeana tai erittain tarkeana, etta liike ilmoittaa renkaiden hinnan sel-
keasti. Kohtelias palvelu oli (tarkea 77 %:lle) ja asiakkaan tarpeiden huomioimi-

sen (tarkea 73 %:lle), olivat seuraavaksi suurimmat tekijat valinnassa. [4]



3.2 Rengasmarkkinoiden historia ja merkkiliikkeiden rengasmyynti

Kuten Rengasliiton vuosikertomuksen kuluttajatutkimuksesta huomataan, Suo-
men rengasmarkkinat ovat olleet vahvasti rengastoimintaan erikoistuneiden liik-

keiden hallussa.

3.3 Kansainvalinen rengasmarkkinaennuste

Smithersin viimeisimmassa markkinaraportissa "The Future of Global Tires to
2024” [5] ennustetaan kansainvalisen rengasmarkkinan kasvavan vuoden 2019
239 miljardista dollarista 280 miljardiin dollariin vuoteen 2024 mennessa. Yh-
deksi syista raportissa nostetaan premium-renkaiden myynnin kasvaminen, silla
tehokkaammat ja painavammat sahkoautot vaativat renkailta enemman suori-

tuskykya.

Toisena syyna rengasmarkkinan kasvuun nahdaan kasvava loppukayttajien
maara; maailman autokanta on kasvussa, ja tama vaikuttaa myos renkaiden
tarpeeseen. Raportissa nostetaan esiin myos rengasvalmistajiin vaikuttavat
maailmanlaajuiset trendit: taloudellisuus, alykkaat ratkaisut ja vastuullisuus. Nai-
den trendien hallitsevilla rengasvalmistajilla on mahdollisuus kasvattaa ja paran-
taa toimintaansa. Esimerkiksi Continentalin viimeisimmassa vastuullisuusrapor-
tissa yritys tuo esiin selkeasti oman tavoitteensa olla hiilineutraali viimeistaan

vuoteen 2050 mennessa. [6, raportin sivulla 16]

3.4 Rengaskokojen kasvamisen tuoma haaste

Yhdysvalloissa vuonna 2011 viiden suosituimman ensiasennusrenkaan keski-
koko henkildautoissa oli 16,6 tuumaa, kun tarkastellaan vanteen halkaisijaa [7].
Vuonna 2018 taas saman viiden suosituimman renkaan keskikoko halkaisijan
osalta oli kasvanut 18,4 tuumaan [8]. Eroa koossa on 1,8 tuumaa. Alla taulu-

kossa 1 on esitetty molempien vuosien viisi suosituinta rengaskokoa.



Taulukko 1. ensiasennusrenkaiden suosituimmat viisi kokoa vuosilta 2011 ja
2018 [7; 8].

Suosituin koko | Rengaskoko | Tuumakoko | Rengaskoko | Tuumakoko
2011 2011 2018 2018

1. 265/70R17 17 225/65R17 17

2. 215/60R16 16 235/60R18 18

3. 205/55R16 16 275/55R20 20

4. 225/50R17 17 235/45R18 18

5. 215/55R17 17 235/40R19 19

Keskiarvo 16,6 18,4

Yleisten rengaskokojen kasvaminen tuo oman haasteensa rengastyon tekni-
seen toteuttamiseen. 16-tuumaisen renkaan vaihtaminen vanteelle on huomat-
tavasti helpompi tyo kuin 18-tuumaisen renkaan vaihtaminen. Aiemmin rengas-
tyon pystyivat tekemaan lahes kaikki yleisen autoalan koulutuksen saaneet me-
kaanikot, mutta nykyisin laadukkaan rengastyon suorittamiseksi tarvitaan eril-

lista koulutusta.

4 Rengasmyynti Auto-Killassa

Tassa luvussa kuvataan rengasmyynnin Iahtokohtia ja myynnin tilannetta Auto-
Killassa. Samalla tarkastellaan jo tehtyja kehityskohteita ja sita, miten ne ovat

vaikuttaa kokonaisuudessa rengasmyyntiin.

4.1 Rengastoiminta Auto-Killassa ennen myynnin aloittamista

Lukuun 4 saatiin tietoa avoimella haastattelulla Auto-Killan varaosapaallikkolta
Petri Venalaiselta, joka on toiminut varaosatehtavissa yli 20 vuotta. Han on

tydskennellyt myds Vianor Oy:n Lappeenrannan toimipisteessa



rengastehtavissa uransa aikana. Venalaiselta kysyttiin, miten Auto-Kilta hoiti

rengastoimintoja ennen varsinaisen myynnin aloittamista.

Venalaisen mukaan ennen rengasmyynnin aloittamista Auto-Kilta ulkoisti kaikki
rengastoimintansa silloin paikalliselle toimijalle VuoksenKumi Oy:lle. Tama oli
tuolloin strateginen paatos, silla merkkiliikkeen ydinliiketoiminta oli hyvin kannat-
tavaa. Nain toimivat myds muut Kaakkois-Suomen merkkiliikkeet. Viimeistaan
viime vuosina ovat kaikki merkkiliikkeet alkaneet tekemaan rengasmyyntia

omiin nimiinsa. [9]

4.2 Myynnin aloittaminen ja lahtotilanne

Vuonna 2006 aloitettiin Auto-Killassa rengasmyynti suoraan omille asiakkaille.
Vuoksen Kumin yhteistyon aikana tutuksi tullut Continental Suomen maahan-
tuonti oli halukas Auto-Killan rengastoimittajakumppaniksi. Tasta paadyttiin te-
kemaan yhteistydésopimus Auto-Killan ja Continentalin valille ja tama yhteisty6
jatkuu edelleen vuonna 2022. Renkaiden hankinnat yhdelta toimittajalta mah-
dollistaa hyvan volyymin kautta kannattavan liiketoiminnan edellyttamat ostoeh-
dot. Samalla Continentalin hyva valikoima ja tuotteet hintahaitarin eri kohdilta

tarjoavat riittavan kattavan valikoiman myytavaa.

Rengasmyynnissa hyddynnettava hinnasto on kaikkien teknisen palvelun tyon-
tekijoiden kaytettavissa, jolloin kuka tahansa pystyy tekemaan tarjouksen asiak-
kaalle uusista renkaista. Toimipaikkojen ja merkkiosastojen valilla on erilaisia
kaytantoja tahan. Esimerkiksi Lappeenrannan Ford-korjaamolla tyonjohtajat te-
kevat asiakkaille tarjouksen renkaista, kun mekaanikko on ensin havainnut
puutteellisessa kunnossa olevat renkaat. Mikkelin toimipisteen Volvo-huollossa
taas osa mekaanikoista pyytaa varaosamyyjaa tekemaan rengastarjouksia ja

toinen osa mekaanikoista tekee tarjouksen itse asiakkaalle.

Nykytilanteessa rengasmyyntia tehdaan enemman asiakkaan aloitteesta ja tar-

peesta, eika renkaita aktiivisesti tarjota esimerkiksi huollon asiakkaille, vaikka



tietyn kulutuspinnan perusteella. Tama tapa toimia on havaittu keskustellessa

rengasmyynnista teknisen palvelun mekaanikoiden ja tyonjohtajien kanssa.

4.3 Rengashotelliasiakkaiden renkaiden uusinnat

Taman hetken yksi suurimmista myynnin mahdollisuuksia on ollut rengashotelli-
asiakkaat. Tahan Auto-Killassa onkin panostettu jo usean vuoden ajan. Kaytan-
nossa rengassesongin jalkeisen inventaarion jalkeen kaikki asiakkaiden renkaat
listataan rengashotellin jarjestelmaan kulutuspintoineen. Asiakkaat, joiden ren-
kaat kaipaavat uusimista, kontaktoidaan rengasmyyjan toimesta, ja heille tarjo-
taan uusia renkaita. Taman koetaan tuottavan selkeaa lisaarvoa asiakkaalle,
kun hanen renkaidensa uusinta vaatii vain tarjouksen hyvaksymista. Uudet ren-
kaat asennetaan ennen seuraavaa rengassesonkia. Kun asiakas tulee vaihdat-
tamaan seuraavan kerran renkaita, on hanelle jo valmiiksi asennettu uudet ren-

kaat.

5 Toiminnan kehittaminen lahtotilanteesta nykytilaan

Lahtotilanteeseen nahden Auto-Killassa on tehty kaksi merkittavaa toimenpi-
dettd rengasmyynnin kehittdmiseksi. Vuonna 2019 yrityksessa otettiin kayttoon
Enerius Software Oy:n kehittdma huollon online-varaus ja sisdinen huoltopaket-
tien hallintaohjelma. Samaan ohjelmaan paivitettiin myds nykyisessa muodossa
oleva rengashinnasto. Hinnastossa on kaikki Suomessa myynnissa olevat Con-

tinental-, Gislaved- ja Viking-henkilo- ja -pakettiautorenkaat.

Toisena merkittavana toimena yrityksessa on tehty yksi rengasmyyntikilpailu ja
rengasmyynnin sisaltava huollon lisatdiden myyntikilpailu. Myyntikilpailuissa on
tavoitteena ollut koko teknisen palvelun henkiloston aktivoiminen tekemaan ren-

gasmyyntia.

Naiden lisaksi Auto-Killassa on syksyn sesongin yhteydessa pidetty rengaskier-

tueita. Kiertueilla on ollut mukana Continentalin rengasedustaja kertomassa



asiakkaille uutuuksista, minka lisaksi mainonnassa on kaytetty tiettyja rengasko-

koja hintamielikuvan luomiseen asiakkaalle.

5.1 Rengashinnasto

Auto-Killassa on kaytossa yksi rengashinnasto, jota kaytetaan sisaisesti ja asi-
akkaille rakennetussa online-rengaskaupassa. Hinnastosta I6ytyy yli 1000 artik-
kelia, joihin sisaltyy kesa-, nasta- ja kitkarenkaat. Hinnat esitetaan sarjan koko-
naishintana, joka sisaltaa tarvittavat tyot, pientarvikkeet ja kierratysmaksut. Sel-

kealld hinnoittelulla on pyritty tekemaan rengasmyynnista helpompaa.

5.2 Rengashinnaton paivitys

Paapaivitykset rengashinnastoon tehdaan ennen syksyn ja kevaan sesonkeja.
Continentalin hinnastot paivittyvat yleensa kaksi kertaa vuodessa, mutta viime
vuosien aikana hinnastoa on jouduttu paivittdmaan tiheampaan tahtiin raaka-ai-

neiden hinnannousuista johtuvien rengashintojen nousun vuoksi.

Paivitys tapahtuu niin, ettd Continentalin kaikki hinnastot ladataan valmistajan
kotisivuilta. Hinnastot ovat Excel-muodossa, ja niitd on yhteensa viisi kappa-

letta:

o Continental-kesarenkaat
o Continental-talvirenkaat
o Viking-kesarenkaat

o Viking-talvirenkaat

. Gislaved-kesarenkaat.

Hinnastot taytyy muokata yhteen Excel-tiedostoon ja jasennella oikeaan muo-
toon. Tama on suuritdisin vaihe hinnastopaivityksessa, silla jokainen ladattava
rengashinnasto on eri muodossa. Muotoilun jalkeen hinnastoon sovelletaan
Auto-Killassa tehtyja hinnoittelukaavioita, jotka laskevat renkaiden alv 0 % -oh-
jevahittaishinnasta lopulliseen hinnastoon esitettavat rengassarjanhinnat



sisaltaen tyot, pientarvikkeet ja kierratysmaksut. Hinnoittelukaaviot huomioivat

rengasmerkkien eri ostoehdot seka katetavoitteet.

Viimeisena vaiheena rengashinnaston Excel-tiedoston muokkauksessa on hin-
tatason saataminen, joka tehdaan kilpailtuihin rengaskokoihin. Tassa saadetaan

laskukaavan antamaa hintaa muokkaamalla katetta.

Muotoilun ja hinnoittelun ollessa kunnossa lopuksi ajetaan pakettienhallintaoh-
jelman admin-puolella paivitetty hinnasto jarjestelmaan. Taman jalkeen tarkas-
tetaan hinnaston toimivuus ja tiedotetaan hinnastopaivityksesta henkilostoa.
Tiedottamisen yhteydessa pyydetaan henkilostolta palautetta hintatasosta ja

sen Kilpailukykyisyydesta.

5.3 Muyyntikilpailut

Auto-Killassa on rengasmyynnin aloittamisen jalkeen pidetty kaksi myyntikilpai-
lua. Naista ensimmainen versio toteutettiin yksilokilpailuna koko teknisen palve-
lun henkiloston kesken, ja toinen versio oli tiimityona toteutettu lisapalveluiden

myyntikilpailu, jossa osana kilpailua oli rengasmyynti.

5.3.1 Ensimmainen myyntikilpailu

Kevaalla 2018 jarjestettiin ensimmainen myyntikilpailu, johon osallistui koko tek-
nisen palvelun henkilosto. Kilpailun ensisijainen tavoite oli motivoida henkilo-
kuntaa tarjoamaan asiakkaille renkaita ja samalla opetella itse rengasmyynnin
tekemista. Kilpailun kesto oli kolme kuukautta, ja henkildkunnan osallistuminen

kilpailuun oli hyvalla tasolla.

Kilpailussa oli kaksi erillista palkitsemismallia. Kaikista rengassarjojen myyn-
neista maksettiin tietty summa myynnin tehneelle henkildlle, taman lisaksi kai-

kista eniten myynyt palkittin omalla rengassarjalla.
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Kilpailun parhaat tulokset tehtiin Mikkelin toimipisteessa, jossa yksi tyonjohtaja
ja yksi Volvo Omamekaanikko tekivat hienot tulokset, molempien myydessa la-
hes 20 sarjaa renkaita. Suurin osa henkilostosta myi kilpailun aikana noin 2 sar-

jaa renkaita.

Ensimmaisessa myyntikilpailussa haasteena oli hallinnollinen tyo. Kilpailuun
osoitetut myynnit pyydettiin ilmoittamaan sahkopostilla, josta ne kirjattiin omaan
Excel-tiedostoon, jossa kilpailunhallinta tehtiin. Tama teetti paljon varmistelevaa
tyota, kun tallainen tieto haviaa sahkopostissa helposti seka tarkistaminen sah-
kopostin ja Excelin tietojen valilla oli tydlasta. Tama taytyi tehda, jotta myynnit

merkittiin varmasti oikein tuloksiin.

5.3.2 Toinen myyntikilpailu

Toinen myyntikilpailu jarjestettiin 1.5.—-31.8.2020. Tiimikilpailussa tavoitteena oli
myyda huollon lisatoita ja renkaita. Lisatyot ja renkaat pisteytettiin kilpailun tu-
loksiin riippuen myytavan tuotteen tai palvelun tuottamasta liikkevaihdosta. Esi-
merkiksi rengassarjan myynnista sai nelja pistetta ja tuulilasin pyyhkimien

myynnista yhden pisteen.

Kilpailun aikana myytiin yhteensa 81 sarjaa renkaita, mika on hyva tulos, kun

myyntikilpailu kaytiin rengassesongin ulkopuolella. Samoin kuin ensimmaisessa
kilpailussa toisenkin kilpailun myynnit painottuivat vahvasti ynden osaston teke-
miksi. Talla kertaa Lappeenrannan Volvo-huolto teki suurimman rengasmyynti-

tuloksen.

Toisessa myyntikilpailussa, ensimmaisesta oppineena, toteutettiin pistelaskenta
ja kilpailuseuranta automaattisella Google Sheets ja Google Forms -rakenteella.
Google Forms -kyselylomakkeella jokainen kilpailuun osallistunut pystyi itse
syottamaan tekemansa myynnit kilpailun seurantaan. Syo6tot paivittyvat valitto-
masti verkossa olevaan Google Sheets -laskentataulukkoon. Taulukkoon raken-
nettiin automatiikka, joka kerasi kaikki syotot oikeille osastoille, josta taulukkoon

rakentui automaattinen kilpailuseuranta.
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5.4 Rengashotellien laajennusten tuoma potentiaali

Mikkelin ja Savonlinnan toimipisteessa on viimeisen vuoden sisdan rakennettu
taysin uudet rengashotellit. Uudet rengashotellit mahdollistavat hotelliasiakkuuk-
sien maaran suuren lisaamisen. Tama taas tuo selkean rengasmyynnin lisays-
mahdollisuuden, silla rengashotelliasiakkuudet ovat tahan asti olleet yksi suu-

rimmista myyntimahdollisuuksia Auto-Killassa.

Auto-Killassa on tavoitteena, etta kaikki omien merkkien paikalliset autoilijat sai-
lyttaisivat omat renkaansa rengashotellissa. Tata tavoitetta edistamaan tarjo-
taan kaikille uuden auton ostaneille ja paikkakunnalle jaaneille ensimmainen

rengashotellikausi veloituksetta.

5.5 Pohdinta rengasmyyntitoiminnan kehittamisesti tahan asti

Muutaman vuoden takaiseen tilanteeseen verrattuna Auto-Killassa on menty
rengasmyynnissa eteenpain. Kattavan hinnaston Ioytyminen helposti ja ollen

kaikkien saatavilla, tekee renkaiden myynnista teknisesti helpompaa.

Myyntikilpailuilla on ollut suora vaikutus rengasmyyntiin kilpailuaikana, kun hen-
kilostd on myynyt enemman irtorenkaita. Jopa tarkeampana vaikutuksena kil-

pailuilla on ollut myynnin tekeminen tutummaksi koko henkilostolle.

Haasteita myyntitydssa on havaittu, kun on seurattu paivittaista tekemista. Sel-
keimpana haasteena on se, ettda myyntiin ei ole selkeaa opittua tapaa tehda.

Muina haasteena on jarjestelmaosaaminen seka itse rengasmyynnin argumen-
toinnin hallinta. Naiden vuoksi hyvaa rutiinia rengasmyyntiin voi olla vaikea saa-

vuttaa.
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6 Myynnin kehittaminen

Aikaisemman kehitystyon tarkastelun ja pohdinnan jalkeen saatiin jonkinlainen
kasitys rengasmyynnin haasteista ja kehityskohteista. Tasta johdettuna tuotet-
tiin Auto-Killan kayttdon asiakasymmarryksen pohjalta uusi rengasmyyntipro-

Sessi:

1. Tehdaan Auto-Killan uutiskirjeen tilaajille rengashankinnoista kysely,
jonka tavoitteena on ymmartaa asiakaskayttaytymista ja hyodyntaa tata

tietoa toiminnan kehittamisessa.

2. Kehitetdan oma rengasmyynnin prosessi, jonka avulla ohjeistetaan pro-

sessin henkiloita tekemaan rengasmyyntia.

3. Parannetaan Auto-Killan rengastoimintojen ja -palvelun laatua koulutuk-

silla.

6.1 Rengashankintojen kyselyn alustus

Kysely toteutetaan Microsoft Forms -ohjelmalla ja lahetetaan sahkopostilla
Auto-Killan uutiskirjeen tilaajille. Kyselyn tavoitteena on ymmartaa asiakaskayt-

taytymista rengashankinnoissa ja tekijoita, jotka vaikuttavat ostopaatoksiin.

6.2 Rengasmyyntiprosessin alustus

Auto-Killassa on tehty talven 2021-2022 aikana automyynnin prosessipaivitys-
tyota, jossa on kaytetty apuna Innotiimi Oy:n prosessitydoskentelyn ammattilai-
sia. Tasta prosessitydsta saadun opin avulla Iahdetaan tekemaan myos rengas-

myyntiprosessin paivitysta.
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6.3 Koulutusten suunnittelu

Continentalin autoliiketoimintojen aluemyyntipaallikdn kanssa sovittiin koulutuk-
sista teknisen palvelun henkildstolle. Koulutukset jarjestetaan lahikoulutuksena
jokaisessa Auto-Killan toimipisteessa. Keskustellessa yrityksen henkiloston
kanssa todettiin, etta koulutusta tarvitaan rengasosaamisen kasvattamiseksi.

Koulutuksen paaaiheena on renkaiden ominaisuudet ja niiden argumentointi.

Mekaanikkojen kanssa keskustellessa tuli pyyntd myds rengastoiden teknisesta
koulutuksesta. Yleisimpien rengaskokojen kasvaessa myos rengastyosta on tul-

lut vaativampaan. Koulutuksella saadaan varmuutta rengastoiden tekemiseen.

7 Kyselyn toteutus

Rengashankintojen kysely toteutettiin Microsoft Forms -ohjelmalla. Linkki sisal-
lytettiin uutiskirjeeseen, joka lahetettiin Auto-Killan sahkoisen uutiskirjeen tilaa-
jille. Kyselyyn haluttiin vastauksia mahdollisimman paljon hyvan otannan saa-

vuttamiseksi, joten kaikkien kyselyn vastanneiden kesken arvottiin rengassarja,

seka kaksi tuotepalkintoa. Kysely suoritettiin 14.—20.4.2022 valisena aikana.

Uutiskirjeen rengaskyselysta avasikin hieman yli 2300 vastaanottajaa, joista yli
700 siirtyi kyselylomakkeelle. Vastauksia kyselyyn saatiin yhteensa 595 kappa-

letta, mita voidaan pitaa jo erittain hyvana maarana.

Seuraavaksi kdydaan lapi kyselyn kysymykset ja niihin saadut vastaukset. Vas-
taukset esitetdan useimmissa kohdissa numeerisessa muodossa eli kuinka
moni on vastatessa valinnut kyseisen kohdan. Ymmartamisen helpottamiseksi
vastauksia numeroita on muutettu prosenttiosuuksiksi kaikista vastauksista tar-

vittaessa. Prosentit on laskettu kaavalla

Y
>*100

% =
X% (595
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Kaavassa "X” on prosenttia vastanneista ja "Y” taas kyseisen vastausvaihtoeh-

don valintojen maaraa.

7.1 Kysymys 1

Ensimmaisella kysymyksella (kuva 2) haluttiin tietoa, mista potentiaaliset asiak-
kaat ovat ostaneet renkaita aiemmin. "Muu”-vastausehdossa vastaajan oli jatet-
tava selittava teksti. Tahan yleisin vastaus oli, etta renkaat tulivat ostetun uuden

auton mukana.

1. Mistd ostit edelliset renkaat autoosi?

& Insights
@ FRengaslitke 332 350
@ Varaosaliike 10 300
@ Autojen yleiskorjaamo 42
@ Autojen merkkikorjaamo 62 200
@ FRenkaiden verkkokauppa 64 150
@ En ole ostanut renkaita 31 100

. Muu verkkokauppa, esim. tonfi 15

@ Muw 19 — - . . - | ] -

Kuva 2. Kysymys 1: Renkaiden ostopaikka.

Ensimmaisena huomiona vastauksessa on nostettava rengasliikkeen osuus,
joka 332 valinnalla vastaa 55,8 % kaikista vastauksista. Tama on edelleen ollut
selkeasti suosituin tapa hankkia renkaat. Merkkikorjaamon maara on tassa ky-
selyssa suurempi, 10,8 %, kuin rengasliiton (4 % vastanneista) aikaisemmin
teettdaman kyselyn tuloksissa. Kun lasketaan yhteen merkkikorjaamot ja riippu-
mattomat korjaamot, saadaan osuudeksi jo 21,2 % kaikista vastanneista. Verk-
kokaupan osuus on rengasostoissa viela suhteellisen pieni, 10,6 %, mika voi
johtua renkaiden asennustarpeesta ja helppoudesta hankkia renkaat suoraan

asentavasta paikasta.
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7.2 Kysymys 2

Vapaa sana, mika vaikutti aiempaan rengashankintaan?

Tahan kysymykseen ei annettu ennalta maaritettyja vaihtoehtoja vaan sanalli-
silla vastauksilla haettiin kaikkia mahdollisia vaikuttavia tekijoita pohdittavaksi.
Samalta vastaajalta tuli tahan kysymykseen monesti vastaukseksi useampi

asia, esimerkiksi "hinta ja laatu”.

Kaksi suurinta tekijaa nousi vastauksista esiin: hinta 337 (56,6 %) ja laatu 193
(32,4 %). Muita huomionarvoisia mainintoja olivat testitulokset 49 (8,3 %), tuttu/

paikallinen myyja 39 (6,5 %) ja ammattitaitoinen palvelu 35 (5,9 %).

7.3 Kysymys 3

Kysymyksessa 3 (kuva 3) kysyttiin, mista etsitdan tietoa rengasvaihtoehdoista,
kun ollaan ostamassa uusia renkaita. Samalla vastauksista voidaan paatella,

mihin medioihin kannattaa viestinnassa ja mainonnassa panostaa.

3. Kun olet hankkimassa uusia renkaita, milld tavalla etsit tai haluaisit tietoa vaihtoehdoista? Voit
valita useamman kohdan.

Lisdtietoja
@ Lehti-imoituksista 80
200
@ Alan julkaisujen rengastesteistda 246
250
@ Haen tietoa Googlesta 224
. Ammattilaisen minulle ehdott.. 183 200
. Internetistd rengasliikkeen siv.. 276 150
. Internetistd autoliikkeen sivuilta 85 <00
@ Ulkomainonnasta 5 N I I
50
@ Sihképostiuutiskirjeelld 25
o — - -
@ Muu 27

Kuva 3. Kysymys 3: Tapa hankkia tietoa rengasvaihtoehdoista.

Vastauksista voidaan paatella, etta internet on kaikista tarkein tietolahde.

Googlesta tietoa haki 224 (37,6 %) vastaajaa ja rengasliikkeen sivuilta 276
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(46,4 %). Myos ammattilaisten ehdotuksia ottaa vastaan 183 (30,8 %) vastaa-

jista, seka rengastestit vaikuttavat 246 (41,3 %) vastaajan ostopaatokseen.

Tasta kysymyksesta voidaan paatella, etta merkkiliikkeen kannattaa panostaa
omien verkkosivujen lisaksi Googlen mainontaan. Mainonnassa kannattaa

tuoda esiin mahdollista testimenestyjarengasta.

7.4 Kysymys 4

Liikkeen valinnassa kriteereja on monia (kuva 4), mutta naista tiivistettyna pal-
velu koetaan erittain tarkeaksi: kohtelias palvelu 233 (39,2 %) ja ammattitaitoi-
nen palvelu 383 (64,4 %) vastausta. Myds hinnoittelu oli tarkea tekija: edullinen
hinta 334 (56,1 %) ja selkea hinnoittelu 322 (54,1 %) vastausta.

4. Mitka asiat vaikuttavat eniten liikkeen valintaan, josta tulisit uudet renkaat hankkimaan? Voit
valita useamman kochdan.

Lisdtietoja
@ Kohtelias palvelu 233
400

@ Liike on rengaslike 113 -
. Lilkkeeseen on helppo tulla 179 300
. Kaytdn autoni huollossa sama.. 108 250
@ FRengashinnoittelu on selked 322 200
. Palvelu on ammattitaitoista 383 150

- 100
. Saan uwudet renkaat suoraan e... 166
@ Edullinen hinta 334 )

ol -

. Muu 21

Kuva 4. Kysymys 4: Liikkeen valintaan vaikuttavat tekijat.

Nama on hyva ottaa huomioon suunnitellessa rengasmyynnin kehittamista. Pa-
nostetaan henkilokunnan ammattitaitoon rengaskoulutuksella ja tehdaan hin-
noittelusta mahdollisimman selkea ja kilpailukykyinen.
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7.5 Kysymys 5

Viidennessa kysymyksessa (kuva 5) haettiin kayttajiltd mielipidebarometrilla hie-
man tietoa kolmen eri asian tarkeydesta rengashankinnoissa. Nama olivat ren-

kaiden edullisuus, laatu ja tunnettu valmistaja seka renkaiden toimitusaika.

5. Kuinka tarke&na pidat seuraavia asioita tehdessasi rengashankintoja?

Lisdtieto)a

M Ei merkitystd B Huomioin asian B Tarked B Hyvin tirked B On edellytys ostolleni

Renkaat ovat markkinoiden halvimmat _
Renkaat ovat laadukkaat ja tunnetulta valmistajalta _

Kuva 5. Kysymys 5: Rengasvalintoihin vaikuttavan kolmen tekijan tarkeys.

Mielenkiintoisena tassa huomataan, etta vaikka kayttajat aiemmin vastasivat
selkeasti edullisen hinnan olevan ostokriteerina, eivat he kuitenkaan hae mark-
kinoiden halvinta hintaa tai rengasmallia. Selkeasti enemman merkitysta oli ren-
kaiden laadulla ja valmistajalla. Moni myos koki renkaiden nopean toimituksen
tarkeaksi, mutta se ei kuitenkaan ole valttdamattomyys hankinnassa.
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7.6 Kysymys 6

Kuudennessa kysymyksessa (kuva 6) tiedusteltiin Auto-Killan rengasmyynnin
tuntemusta. Vastaukset ovat melko herattavia, silla vain 47 % vastanneista tiesi
Auto-Killan myyvan renkaita. Huomioitavaa on se, etta samalle uutiskirjetilaaja-

kannalle on aiemmin tehty rengasmarkkinointia muiden kampanjoiden ohessa.

6. Tiesitkd, ettd Auto-Kilta myy Continentalin, sekd Continentalin sisarmerkkien Gislavedin ja
Vikingin renkaita

Lisatistoja @ Insights
@ i 280
®: 315

Kuva 6. Kysymys 6: Tieto Auto-Killan myymista rengasmerkeista.

7.7 Kyselyn yhteenveto ja pohdinta

Kyselyn avulla saatiin tarkeaa tietoa suoraan potentiaalisilta asiakkailta, miten
he haluavat ostaa renkaita, mita edellytyksia ostokselle on ja mihin Auto-Killan

kannattaisi panostaa rengasmyyntia kehittaessaan.

Asiakkaat arvostavat kohteliasta ja ammattitaitoista palvelua seka haluavat laa-
dukkaat renkaat edulliseen hintaan. He etsivat mielellaan tietoa internetista, ja
heidan ostopaatokseensa vaikuttavat ammattilaisten neuvot seka rengastestien

tulokset.

Kyselyn vastaukset olivat hyvin pitkalti ennakoidun mukaiset, mutta niiden pai-
notus poikkesi odotuksista, esimerkiksi perinteisen rengasliikkeen todella vahva
osuus toteutuneissa rengashankinnoissa. Yllattavaa oli myos, etta hyvin pieni

osa piti tarkeana saada markkinoiden halvimmat renkaat.
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Naista voidaan paatella Auto-Killalle rengasmyyntiprosessissa huomioitavia
kohtia:

¢ Hinnoitellaan tuotteet selkeasti niin tarjouksiin kuin mainontaan.

e Muokataan oma rengashinnasto kilpailukykyiseksi; hinnan ei tarvitse olla

halvin, mutta sen tulee olla noin 5-10 %:n sisalla kilpailijoihin verrattuna.
o Koulutetaan henkilokuntaa rengasasioihin ja pidetaan ammattitaitoa ylla.

e Autokillan henkilokunta on autoalan ammattilaisia, joten luotetaan omaan

tietotaitoon asiakaskohtaamisissa.

o Kasvatetaan oma rengasvarasto vastaamaan aina kyseisen kauden tuot-
teita. Varastoon ostetaan rengassarjat, jos niita on myyty vahintaan

kolme sarjaa edellisena vuonna.

o Kaytetaan mainonnassa argumenttina mahdollisia testituloksia myyta-

vista renkaista.

8 Rengasmyyntiprosessin suunnittelu

Rengasmyyntiprosessilla tavoitellaan selkeaa toimintatapaa kaikille toimipis-
teille: kuka tekee, mita tekee ja milla tehdaan. Prosessiin on myos helppo ku-

vata ohjelmien ja hinnastojen kayttoa.

Prosessin suunnittelussa kaytettiin pohjana asiakaskyselyn tuloksia, joista saa-
daan suoraan asiakastarpeet ja -vaatimukset. Lisaksi kyselyn tietojen pohjalta
oli hyva suunnitella prosessin sanallisen kuvaksen vaiheita. Tassa tyossa laadit-
tiin prosessista ensimmainen versio, ja myohemmat versiot tuotetaan Auto-Kil-

lan toimesta kayttokokemuksien jalkeen.
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8.1 Prosessin lahtokohdat

Tavoitteena on tehda rengastarjous kaikille korjaamolla kayville autoille, joissa
renkaat ovat uusimista vaille. Prosessikuvaus ja toteutus tahtaa siihen, etta jo-
kaisella yrityksen korjaamolla tama on mahdollista jarjestelmien ja osaamisen
puolesta. Prosessissa myos huomioidaan eri merkkien huoltojen vastuut ja toi-
mintamallit. Volvo-merkkihuollossa Omamekaanikko toimii renkaiden tarkasta-
jana, asentajana ja asiakaspalvelijana. Ford-, Renault- ja Dacia-merkkihuol-
loissa taas mekaanikko toimii renkaiden tarkastajana ja asentajana mutta tyon-

johtaja hoitaa asiakaspalvelun.

8.2 Prosessin maarittely

Maarittelyssa esitetdan valmiiseen prosessikuvaukseen kuvatut kohdat ja mita

nama kohdat sisaltavat.

0. Prosessin tiedot: Sisaltaa tiedon prosessin kehittajasta, omistajasta,

versiopaivamaarasta ja versiokuvauksesta.

1. Tavoite ja sovellusala: Prosessin tavoite, jotka johdetaan asiakastyyty-
vaisyyskyselyn ja henkildston kommenttien pohjalta. Sovellusalalla kerro-

taan, missa osissa prosessia kaytetaan ja milla osastoilla.

2. Prosessin suorituskykymittarit: Mitka ovat prosessin toimivuuden mit-

tarit ja miten niita sovelletaan.

3. Asiakastarpeet ja -vaatimukset: Rengaskyselysta johdetut asiat, mita

asiakkaat haluavat ja mitka ovat heidan vaatimuksensa.

4. Syotteet ja tuotokset: Mita tietoja prosessi tarvitsee toimiakseen ja mita

tietoja prosessi tuottaa.

5. Prosessikaavio: Otsikkotasolla esitettyna prosessin sanalliset vaiheet ja
kulku.
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6. Roolit ja vastuut: Tama on yksi prosessikuvauksen tarkeimmista koh-
dista ja mahdollistaa Auto-Killalle prosessin kayttamisen sellaisenaan eri
osastoilla. Kohdassa 8.1 kerrottiin, miten Auto-Killan eri merkkihuolloilla
on erilaiset vastuut ja toimintamallit. Roolitaululla avulla saadaan tehtya
selkea sanallinen kuvaus prosessista, jossa viitataan prosessirooleihin.
Roolitaulun tehtava on kaantaa prosessiroolit organisatorisiin rooleihin.
Esimerkiksi asentajan prosessiroolissa toimivat organisatoriset roolit

Omamekaanikko ja mekaanikko.

7. Prosessin sanallinen kuvaus: Sisaltda sanallisen kuvauksen prosessi-
kaaviosta. Tassa osiossa kuvataan prosessiroolien tekeminen koko myyn-

tiprosessin aikana.

8. Tietojarjestelmat: Taulukko kaytettavista tietojarjestelmista ja siita, missa

kohtaa prosessia niita kaytetaan.

8.3 Prosessin mittaaminen

Prosessin menestystekijoita ovat asiakastyytyvaisyys, myyntimahdollisuudet ja
myyntimaara. Naista menestystekijoista johdetaan prosessin suorituskykymitta-

rit.

1. Asiakastyytyvaisyyden mittari

Asiakastyytyvaisyytta mitataan NPS-luvulla (net promoter score, suosittelijain-
deksi), johon kaytetaan yrityksen automaattista tekstiviestipalautteita keraavaa
ohjelmaa. Ohjelma palauttaa automaattisesti arvosanan 0—-6 antaneet palaut-
teet asiakasyhteystietoineen, jotka viipymatta kontaktoidaan huoltopaallikdiden
toimesta. NPS-luku antaa hyvan katsauksen koko rengasmyyntiprosessin toimi-

vuudesta asiakkaan nakokulmasta.
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2. Myyntimahdollisuuksien mittaaminen

Myyntimahdollisuuksilla prosessissa tarkoitetaan tarjousten maaraa korjaamolla
kayvaa autoa kohti. Tata mitataan laskemalla tarjousten maara mittausajalta ja
jakamalla tulos korjaamolla kayneisiin autoihin. Tavoitteena on ymmartaa, miten
moneen autoon Auto-Killalla olisi mahdollisuus myyda renkaat. Tata ei ole aikai-
semmin yrityksessa mitattu, joten tavoitetason maarittaminen on hyva tehda

vasta jonkinlaisen otannan jalkeen.

3. Myyntimaaran mittaaminen

Myyntimaaraa mitataan kahdella mittarilla, koska toiseen mittariin on aiempaa

tietoa kaytettavissa ja toinen vaatii otantaa prosessin kayttdonoton jalkeen.

Ensimmainen myyntimaaran mittari on irtorenkaiden kokonaismyyntimaara yri-
tyksessa. Tama helppo mittari antaa hyvan kuvan rengasmyynnin volyymin ke-

hittymisesta. Tata volyymia pyritaan kasvattamaan toimivalla prosessilla.

Toinen mittari tulee prosessin tuotoksista eli tarjousten osumatarkkuudesta.
Tata mitataan rengaskaupoilla jaettuna tarjousten maaralla. Talla mittarilla nah-

daan, miten laadukkaitta tarjouksia ja myyntia prosessissa tehdaan.

8.4 Prosessin jatkoaskeleet

Parannusehdotuksien kasitellaan tyopajassa prosessikehittajien kesken, jossa
viedaan saadut ehdotukset prosessikuvaukseen. Taman jalkeen paivitetty pro-
sessi kaydaan lapi teknisen palvelun henkiloston kanssa ja haetaan viimeiset
kommentit kuvakseen. Taman tarkoitus on myds sitouttaa henkildstoa toimi-
maan prosessin mukaisesti, kun silla on ollut mahdollisuus itse vaikuttaa sovit-
tuun tapaan toimia. Kun prosessi on saatu kaikkien kommenttien osalta jarke-
vaan muotoon, toteutetaan kayttoonotto kaikilla toimipisteilla. Kayttéonoton jal-
keen sovitaan muutosehdotuksia keraamisesta ja siita, milloin prosessista teh-
daan seuraava versio. Rengasmyyntiprosessin ensimmainen versio 10ytyy ta-

man tyon liitteesta 1.
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9 Renkaiden markkinointi

Auto-Killan varaosapaallikon mukaan [9] renkaita olisi tarkoitus saada myytya
juuri yrityksen alueella oleviin omien merkkiedustuksien autoihin. Auto-Killan
kohdalla tama tarkoittaa Etela-Savon ja Etela-Karjalan alueella olevia Volvo-,
Ford-, Renault- ja Dacia-henkildautoja, seka Ford-, Renault- ja Dacia-hyotyajo-

neuvoja.

9.1 Markkinoinnin kohderyhmat

Esitetty kohderyhma voidaan vield markkinointimielessa jakaa kahteen eri kan-
taan: yrityksen nykyiset asiakkaat ja asiakkaat, jotka eivat viela ole Auto-Kil-
lassa asioineet. Naille kahdelle kohderyhmalle tulisi suunnitella omia kampan-

joita, mutta voidaan myos tehda molempiin ryhmiin sopivia 1ahtoja.

Rengashankintojen kyselyyn vastanneista vain 47 % tiesi ylipaatansa Auto-Kil-
lan myyvan renkaita. Kun Samalle uutiskirjekannalle on tehty rengasmarkkinoin-
tia muiden kampanjoiden yhteydessa, voidaan todeta tunnettavuuden olevan
viela heikolla tasolla. Tasta johtopaatoksena tulisi markkinointiviestinnan keskit-
tya juuri yrityksen tunnettuuden kasvattamiseen, jossa viestina olisi Auto-Kilta

rengaskauppana.

9.1.1 Markkinointi potentiaalisille asiakkaille

Potentiaalisilla asiakkailla tarkoitetaan autoilijoita, jotka ajavat Auto-Killan edus-
tamien merkkien autoilla mutta eivat viela kayta yrityksen palveluita. Auto-Killan
tavoitteena on tuottaa parasta mahdollista asiakastyytyvaisyytta, ja tahan pysty-
taan, kun keskitytdaan omien edustusten merkkisten autojen taydelliseen palve-
luun. Yritys nakee, etta kasvumahdollisuutta on viela omien edustusmerkkien
kannoissa, ja talla saadaan hyva kannattavuus aikaiseksi nykyisilla resursseilla.
Potentiaalisten asiakkaiden tavoittamiseksi Auto-Kilta tekee jo kampanjoita suo-
rapostitusten muodossa. Naita ovat haltijanmuutoskirjeet, jotka lahetetaan asi-
akkaille, jotka ovat hankkineet yrityksen edustamien merkkien autoja ja asuvat
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yrityksen toimialueella. Haltijanmuutoskirjeiden lisaksi Ford-maahantuoja lahet-
taa yrityksen nimissa koko Ford-henkildautokantaan suorapostituksia lapi vuo-

den.

Molemmat suorapostit ovat jo valmiiksi hyvia tapoja tavoittaa potentiaalisia asi-
akkaita. Rengasmarkkinoinnista tulisi lisata kampanjaelementit molempiin suo-
rapostituskampanijoihin, joilla lisattaisiin Auto-Killan tunnettavuutta myos ren-

gaskauppana.

9.1.2 Markkinointi omaan asiakaskantaan

Oman kannan tavoittaminen on tehokkainta sahkopostiuutiskirjeelld seka teksti-
viestikampanijoilla. Naihin molempiin tarvitaan asiakkailta markkinointiluvat. Lu-
pia on Auto-Killassa keratty monen vuoden ajalta, ja ne ovatkin hyvassa kun-

nossa. Molemmilla viestintatavoilla pyritdan ohjaamaan asiakas yrityksen verk-

kosivuilla olevalle rengaskauppasivulle.

Rengasmyynti Auto-Killassa on aikaisempina vuosina painottunut hyvin paljon
renkaidenvaihtosesongin aikaan. Kampanjalahdot olisi hyva ajoittaa naiden mu-
kaan. Aikataulun (taulukko 2) tavoitteena on saada asiakkaat vield uusimaan
alla olevat renkaat ennen sesonkia ja mahdolliset alle tulevat renkaat seson-

gissa.

Taulukko 2. Omaan kantaan tehtava kampanjalahdot vuosikalenterissa.

Rengaskampanjat Rengassesonki Rengassesonki
omaan kantaan syksy kevat
Aikataulu Syyskuu Loka-Marraskuu Helmikuu Huhti-toukokuu
Sahkopostiuutis- Keséarenkaat | Talvirenkaat Talviren- Keséarenkaat

. . k
kirje aat
Tekstiviestikam- Talvirenkaat Kesarenkaat
panja
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10 Yhteenveto

Taman tyon tarkoitus oli kehittda Auto-Kilta Oy:n rengasmyyntia. Autojen kaytto-
voimamurroksen myota huollon tarve tulee vahenemaan ja merkkikorjaamon
kannattavuus tulee laskemaan. Taman myota merkkikorjaamon kannattaa pa-
nostaa myos muiden kuin maaraaikaishuoltotoiminnan kehittamiseen. Auto-Kil-
lassa rengasmyynnin kehittaminen oli luonnollinen jatkumo jo aiemmin tehdylle

kehitystyodlle.

Rengasmyynti ei ollut Auto-Killalle taysin uutta ennen taman insin6orityon teke-
mista. Yrityksessa kuitenkin nahtiin, ettd rengasmyynnissa on paljon kayttama-
tonta potentiaalia ja mahdollista liikevaihtoa. Rengasmyynnin kehittamisesta on
pidempaan jo yrityksessa puhuttu, mutta suurempia askelia sen puolesta ei ollut

viela otettu.

Tyon aikana saatiin hyva kasitys yrityksen rengasmyynnin tilanteesta ja histori-

asta ennen tyon aloittamista.

Tyossa havaittiin myynnin toteutukselle selkeita haasteita, joita lahdettiin ratko-
maan. Kehitystoimenpiteiden maarittdmiseksi tuotettiin rengashankintojen asia-
kaskysely, josta saatiin ymmarrysta asiakaskayttaytymisesta rengashankin-

noissa. Kyselyn tietoja kaytettiin rengasmyyntiprosessin suunnittelussa ja toteu-

tuksessa.

Kyselysta pystyttiin paattelemaan monia asiakaskayttaytymiseen liittyvia asioita,
jotka olivat tassa tyossa merkittavia. Nama asiat on hyva huomioida myos tule-
vissa rengasmyynnin kehittamisen toimissa. Kyselyssa asiakkaat toivat selke-
asti esiin arvostuksen asiantuntevaa ja mukavaa asiakaspalvelua kohtaan.
Asiakaspalvelua tullaan Auto-Killassa parantamaan rengastoimintoihin liittyvilla
myynti- ja asennuskoulutuksilla. Hinta- ja laatukriteerit olivat kuitenkin kyselyn

kaksi tarkeinta kohtaa, kun kysyttiin mitka asiat vaikuttavat seuraavien
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renkaiden hankintaan. Asiakkaat eivat kuitenkaan hae valttamatta markkinoiden

halvinta hintaa renkaalle, mutta heidan on kuitenkin koettava hinta edulliseksi.

Renkaiden laatu on kaytannossa Auto-Killassa annettu tekija renkaiden toimitta-
jan puolesta, silla Continentalin renkaat ovat useasti olleet testivoittajia. Hinnoit-
teluun taas kiinnitetaan huomiota niin, etta Auto-Killan hinnasto on kilpailijoihin
nahden hyvin lahella samaa tasoa. Kaytannodssa tama hinnoittelu tarkoittaa

enintaan 5-10 %:n hintaeroa kilpailijoihin nahden.

Hinnoittelultaan merkkiliikkeen ei tarvitse olla markkinoiden halvin, vaan pienta
hintaeroa voidaan kompensoida laadukkaalla palvelukokemuksella ja helppou-
della. Helppous asiakkaalle saadaan tuotettua yhdistamalla renkaiden uusinnat

muiden korjaamokayntien yhteyteen.

Tyon valmistumisen jalkeen jatkotoimina yrityksessa kannattaa vieda rengas-
myyntiprosessin kayttoonotto loppuun ja seurata prosessin kayttoa seka toimi-
vuutta kaytannossa. MyoOs prosessin seuraava versio kannattaa tehda jonkin

ajan kuluttua kayttoonotosta.
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