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OSAAMISALANA AJONEUVOMYYNTI 
 
Ajoneuvojen muuttuessa koko ajan ominaisuuksiltaan ja varusteiltaan monimut-
kaisemmiksi vaaditaan niiden parissa työskenteleviltä päivitettyä ja uutta amma-
tillista osaamista. Myynti- ja asiakaspalvelutehtävät eivät tee tässä poikkeusta, 
päinvastoin. Tarve osaaville ajoneuvo-, varaosa- ja huoltomyyjille onkin suuri ja 
kasvaa jatkuvasti. Tähän ajoneuvolan tarpeeseen vastattiin Länsi-Uudenmaan 
koulutuskuntayhtymässä Luksiassa käynnistämällä ajoneuvomyynnin osaamis-
alan opetus. 
 
Ajoneuvoala työllisti vuonna 2021 Suomessa noin 48 000 henkilöä (Autoalan tie-
dotuskeskus, 2023). Näistä noin puolet työskenteli myynnin parissa. Tarkkaa lu-
kumäärää on vaikea tilastoida esimerkiksi siksi, että huollon ja korjauksen seg-
mentti pitää sisällään muun muassa huoltomyynnin sekä työt korjaamoiden sisäi-
sissä varaosamyynneissä. 
 
Ajoneuvojen kehittyessä jatkuvasti mekaaniikan, elektroniikan ja monen muun 
osa-alueen kohdalla myyjiltä vaaditaan jatkuvasti enemmän osaamista. Autoalan 
keskusliiton toimitusjohtaja Tero Lausala kiteyttää haasteen toteamalla sähköau-
tojen ja ajoneuvojen monimutkaistumisen johtaneen siihen, että autot ovat täynnä 
ohjelmistoja, jotka ovat yhteydessä ulkopuolisiin verkkoihin ja alustoihin (Talous-
elämä, 2023). 
 
Varaosamyyjänä ei siis enää pärjää pelkällä asiakaspalvelutaidolla, eikä uuden 
ajoneuvon luovutukseen riitä kahvit ja avaimen ojentaminen. Ajoneuvomyynnin 
osaamisalan selkein tavoite onkin opettaa myynnin perusteiden lisäksi tuotetun-
temusta sekä taitoa opiskella ja sisäistää ajoneuvotekniikan vaativia osa-alueita. 
 
Koulutuksesta puhuttaessa nousee aina esiin kaksi ajankohtaista ja varsinkin pi-
demmälle tulevaisuuteen vaikuttavaa seikkaa: työvoiman riittävyys ja maahan-
muuttajataustainen työvoima. Lausala tuo edellä mainitussa artikkelissa esiin 
myös uuden, monikulttuurista asiakaskuntaa koskevan näkökohdan, joka painot-
taa asiakkaiden kulttuuritaustojen kokonaisvaltaista huomioimista asiakaspalve-
lussa. 
 
Haastattelin Espoolainen Autoverkkokauppa.com -nimisen yrityksen myyjiä työ-
elämäjaksollani keväällä 2023, ja heidän yleinen arvionsa oli se, että noin kol-
mannes pääkaupunkiseudun auto- ja autohuoltokaupasta tehdään jo englanniksi. 
Tämä nostaa alan kielitaitovaatimuksia merkittävästi. 
 
Askelmerkit Opetushallituksesta 
 
Toisen asteen opetuksen sisällön määräävät Opetushallituksen laatimat ePerus-
teet (Opetushallitus, 2022). Periaatteessa selkeiden kokonaisuuksien välillä on 
paljon päällekkäisyyksiä, joten rajapintoja on käytännössä mahdoton asettaa. Ky-
seessä ovatkin pikemminkin raamit kokonaisuudelle kuin tarkasti rajattuihin osa-
alueisiin. 
 
Koska ajoneuvomyynnin opetuksen sisältö rakentuu pitkälle edellä mainittuihin 
tutkinnon osiin, on itse myyntityön monet perusasiat, kuten asiakaspalvelu, 
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katelaskenta ja monet muut alan osaamiseen liittyvät kokonaisuudet, sisällytet-
tävä näihin. 
 
Yksi suurimmista haasteista on matematiikka ja sen soveltaminen käytännön esi-
merkkeihin. Vuonna 2023 julkaistujen, oppimista mittaavien Pisa-tulosten (Ope-
tus- ja kulttuuriministeriö, 2023) synkät tulokset näkyvät opiskelijoissa tavalla, jota 
on vaikea ymmärtää. Opetus- ja kulttuuriministeriön sivuilla todetaan seuraavaa: 
 
”Suomessa oli heikkoja matematiikan osaajia enemmän ja toisaalta huippuosaa-
jia vähemmän kuin ennen. Uusimmassa tutkimuksessa heikkoja (alle suoritus-
taso 2) matematiikan osaajia oli joka neljäs.” 
 
(Opetus ja kulttuuriministeriö, 2023) 
Tämä näkyy välillä suorastaan häkellyttävän heikkona matematiikan osaami-
sena, johon kuuluu yksinkertaisista peruslaskutoimituksista suoriutuminen. Tästä 
syystä prosentti- ja katelaskelmien sisällyttäminen tai vähintään niiden osaamis-
tason kartoitus on sisällytettävä opetukseen ePerusteiden ulkopuolella. 
 
Oppimisympäristö ja -välineet 
 
Vaikka digitalisaatio ja sen myötä erilaiset oppimisalustat ovat laajalti käytössä 
kaikissa oppilaitoksissa, kouluissa ja opintoaloilla, valitsin myynnin opetuksen 
kulmakiveksi painetun oppikirjan. Kyseinen kirja, Myynnin ammattilaisena – Am-
mattimainen myyntityö yritysympäristössä (Kortelainen & Kyrö, 2015), on sama, 
jota Luksian liiketoiminta-ala käyttää opetuksessaan. Esipuheensa mukaan ”kirja 
on syntynyt käytännön myyntityön kokemuksista ja havainnoista”. Lause on en-
simmäisen lukukauden jälkeen helppo allekirjoittaa, varsinkin kun sisältöä peilaa 
omiin kokemuksiin myyntityöstä. 
 
Kirja käyttöliittymänä on nykyopiskelijoille kaikesta päätellen harvinaisuus, joka 
herättää alkuun lähinnä ihmetystä. Tiivis sisältö, esimerkit, pohtimaan pakottavat 
kysymykset ja tehtävät tekevät sekä opettamisesta että, ainakin palautteen mu-
kaan, oppimisesta sujuvaa ja tehokasta. Kun tuntien varustukseen kuuluu vielä 
muistiinpanovälineet ja tehostekynä, on palattu ajassa taaksepäin monta vuotta, 
kenties vuosikymmeniä. 
 
Täysin digitaalista alustaa ei painetusta kirjasta ja ruutuvihosta huolimatta ole hy-
lätty, päinvastoin. Koska ajoneuvomyynnin opetusalan kaikkien osa-alueiden 
myyntityö on siirtynyt yhä enemmän verkkoon, ovat tietokone ja internet vahvasti 
mukana opinnoissa. 
 
Kun siirryin ajoneuvomyynnin opettajaksi asentajien parista, oli suurin muutos 
juuri opetusympäristön muutos ja sen asettamat rajoitteet. Myyntityön simuloimi-
nen tai edes osanäyttöjen vastaanottaminen luokassa on käytännössä mahdo-
tonta, joten työpaikalla järjestettävän koulutuksen (tjk) rooli on ratkaisevan suuri. 
Opiskelijan taitojen arviointi jääkin käytännössä hyvin pitkälle työpaikkaohjaajan 
arvioinnin varaan. 
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Opetus käyntiin 
 
Ajoneuvomyynnin opetusalan opetus alkoi Luksiassa elokuussa 2023. Koska 
päätös käynnistämisestä tehtiin vasta keväällä, opintoala ei ehtinyt yhteishaun 
piiriin. Opiskelijoina aloitti tästä huolimatta kuusi kolmannen vuoden ajoneuvotek-
niikan opintoalan oppilasta. He siirtyivät Nummelaan Lohjalta opintoalavaihdok-
sen myötä. 
 
Koulutuksen käynnistäminen opintoja merkittävästi ja menestyksellä suorittanei-
den opiskelijoiden turvin oli hyvä lähtökohta. Kahden vuoden opinnot ajoneu-
voalalla takasivat autojen tuntemuksen tasolla, jossa komponentit, toimintaperi-
aatteet ja tekniikan tuntemus olivat kaikki hyvin hallussa. Opettajana pystyin näin 
keskittymään varsinaisen myynnin osaamisalan opettamiseen. 
 
Kuten edellä totesin, työpaikoilla järjestettävän koulutuksen rooli käytännön 
myyntityön opinahjona selvisi sekä minulle että opiskelijoille nopeasti. Parin kuu-
kauden opiskelujen jälkeen olimme käyneet oppikirjan lisäksi myyntityön perus-
teita teitittelystä pukeutumiseen, tarjousten tekemistä, kate- ja tuloslaskentaa 
sekä monia muita myyntityön ja sen eri osa-alueiden kokonaisuuksia. Ensim-
mäisten, pisimmälle ehtineiden opiskelijoiden kohdalla ei siis ollut mitään syytä 
jatkaa opetusta luokassa, vaan edessä oli sopivan tjk-paikan etsiminen ja sellai-
sen löydyttyä siirtyminen toiseen oppimisympäristöön. 
 
Olen vieraillut pariinkin otteeseen Saksassa tutustumassa paikalliseen alan kou-
lutukseen. Kumppanuuskoulujen opetukseen kuuluu sekä ajoneuvomyynti että -
tekniikka, joten olen saanut käsityksen kummastakin. Lisäksi olen toiminut vas-
tuuopettajana saksalaisille vaihto-opiskelijoille ja vaihtanut kokemuksia maiden 
eroista koulutuksen toteuttamisessa. Kokemusteni pohjalta uskon vakaasti 
enemmän oppisopimuksen kaltaiseen tapaan oppia aidossa työympäristössä op-
pilaitoksen asemasta. Niinpä opintojen tehokas edistyminen tjk-jaksolle siirtynei-
den opiskelijoiden kohdalla ei hämmästyttänyt. Täysi-ikäisyyden jo saavuttaneilla 
tai juuri sen kynnyksellä olevilla opiskelijoilla vastuun saaminen näkyi poikkeuk-
setta nopeana omaksumisena ja sen myötä työpaikoilta tulevana positiivisena 
palautteena. 
 
Hyvän palautteen ohella työpaikoilta tuli myös opintopisteitä annettujen näyttöjen 
myötä. Suoritusten arvioinneissa ja niiden kirjaamisen yhteydessä käytyjen pa-
lautekeskustelujen perusteella työpaikkaohjaajat ovat sisäistäneet tehtävänsä 
kiitettävästi. Kriittinen palaute ja arvosanojen perustelut ovat selvä merkki siitä, 
että ohjaukseen on panostettu jopa enemmän kuin oppilaitos voi edellyttää. 
Vaikka opiskelija sitoo ohjaajaa ja tämän työaikaa, tehtävään panostetaan ja se 
tehdään ammattitaitoisesti. Parhaimmillaan tämä palkitaan opiskelijan sitoutumi-
sena kyseiseen yritykseen jopa pitkän, vakituisen työsuhteen merkeissä. 
 
Ensimmäiset opiskelijat saivat todistuksen juuri ennen joulua ja heti sen jälkeen. 
Nopeaa valmistumisaikataulua ihmetelleille saatoin vain todeta valmistumisen 
pitkittämisen olevan turhaa opintopisteiden täyttäessä tutkinnon vaatimukset. Pa-
ras todiste opintojen vastaamisesta työelämän tarpeita on kummankin rekrytointi 
alan työpaikkoihin heti valmistumisen jälkeen. 
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Haasteita ja kehitettävää 
 
Opintoalan ollessa uusi sekä koulutuksen järjestävälle oppilaitokselle että siitä 
vastaavalle opettajalle on selvää, ettei ensimmäinen vuosi ole sisällöltään tai ra-
kenteeltaan täydellinen. Opettaja on tässä suhteessa oppija hänkin. 
 
Suurin haaste on opintoalan markkinointi sekä opiskelijoille että ajoneuvoalalle. 
Ajoneuvomyynti mielletään helposti käsitteenä liian tekniseksi ollakseen liiketoi-
mintaa ja liian liiketoimintana ollakseen teknistä. Opintoala ”taistelee” siis sa-
moista opiskelijoista kummankin alan kanssa. Markkinoinnissa käyttäisin itse 
mieluummin käsitettä tekninen myynti, jossa keskeinen osa on teknisten ominai-
suuksien ja myyntiargumenttien sisäistäminen ja välittäminen kauppaan johta-
valla tavalla asiakkaalle. Ajoneuvoalalle tärkeintä olisi viestiä yhteistyöstä, jossa 
kaikki hyötyvät sekä työpaikalla järjestettävän koulutuksen paikkojen, myös osaa-
van, alalle sitoutuneen työvoiman myötä. 
 
Kysymys maahanmuuttajataustaisesta työvoimasta on monisäikeinen ja haas-
tava. Kauppaa käydään edelleen pääasiassa suomeksi, joten kielitaitovaatimus 
sekä palvelun että tuotetuntemuksen kohdalla on keskeinen. Toisaalta juuri asia-
kaskunnan kansainvälistyessä vaatimus englannin osaamisen kohdalla korostuu 
jatkuvasti. Jos opettajana voisin esittää toiveen, se olisi englanninkielisen osion 
lisäämien opetuksen sisältöön. 
 
Autotekniikasta ajoneuvomyyntiin siirtyneelle opettajalle muutos on ollut iso. 
Asentajan kehittymisen ja opetetun ymmärtämisen seuranta ja arviointi ovat huo-
mattavasti helpommin havaittavissa kuin myynnin vaativien taitojen omaksumi-
nen. Kokemus tuo epäilemättä tähän helpotusta, samoin työpaikkaohjaajilta 
saatu palaute. Itsensä liika ruoskiminen on toki turhaa sekin, sillä monilla alan 
työnantajilla on käytössään järjestelmiä ja menetelmiä, joiden opettaminen etu-
käteen on käytännössä mahdotonta. Työ tekijäänsä opettaa, ja opettaminen 
opettajaa. 
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