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LOHJAN AUTOKESKUS syntyi 60 vuotta sitten
kahden rohkean ja ennakkoluulottoman per-
heyrittdjan perustamana. Osuuskauppa tuli
omistajaksi 1990-luvun alussa. Kautta vuosikym-
menten Lohjan Autokeskuksen toiminta on ollut
vastuullista, pitkdjanteistd ja menestyksekasta.
Tasta suuri kiitos kuuluu koko henkilokunnalle,
autoalan huippuammattilaisille Lohjalla ja Tam-
misaaressa.

Lohjan Autokeskus on ollut Suomen suosi-
tuimman automerkin Toyotan kasvot Lansi-Uu-
dellamaalla siits lahtien, kun Toyotaa alettiin
myyda maassamme vuonna 1964. Omistajan
nakokulmasta yhteistyd tdman maailman

Onnea 60-vuotiaalle |
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suurimman autonvalmistajan kanssa on sujunut
koko ajan erinomaisesti. Jaamme pitkalti samat
arvot ja samanlaisen ajattelutavan. Asiakas ja
hénen kokemuksensa on meilld molemmilla
kaiken keskiossa.

Tyytyvaisyys on ollut molemminpuolista.
Toyota on palkinnut Lohjan Autokeskuksen usei-
ta kertoja niin suomalaisten kuin kansainvalisten
vertailujen perusteella.

Tana paivana 60-vuotias Lohjan Autokeskus
on edelleen kehittyva, kasvava ja kannattava
yhtio. Juhlavuoden alussa avasimme uuden
yksikén Saloon, jossa sijaitsee myds SSO:n
toisen autoliikkeen, PP-Auton, toimipiste. N&in
asiakasomistajien autokaupan palvelut myos
Salon suunnalla paranivat.

TAYSIN UUSI
YARIS HYBRID

Autoilu ja auton omistaminen ovat voimak
kaassa muutoksessa. Yhdessa Toyotan kanssa -
haluamme olla liikkumisen liittyvien palveluiden
kehittamisessa suunnannayttdjia. Nailla pal-
veluilla on suuri merkitys asiakasomistajiemme ;
jokapaivaisessa elamassa. : <

P
Haluan l@mpima&sti onnitella Lohjan Auto- - e o
keskusta sen kaynnistdessa vauhdikasta juhla-
vuottaan! o /

Tapio Finér
toimitusjohtaja SSO,
hallituksen puheenjohtaja
Lohjan Autokeskus Oy
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1960-LUKU

® AUTOJEN MAARA SUOMESSA ALKAA KASVAA
1950-LUVULLA, jolloin suurin osa niisté liikkuu viela
Eteld-Suomen maanteillad. Seuraavalla vuosikym-
menelld autojen maara lisdantyy merkittavasti, kun
maahantuonti vapautuu vuonna 1962. Nyt Suomeen
saadaan yha enemman ns. l@nsiautoja. Nostetta
autokaupalle tuovat taloudellinen nousukausi sekd
Suomen liittyminen Euroopan vapaakauppajarjes-
to EFTAan. 1960-luvun ensimmaiselld puoliskolla
maassamme rekisteréidaan vuosittain hieman alle
100 000 autoa.

® HELGE LAAKSO JA HELMER MATTSSON PERUS-
TAVAT LOHJAN AUTOKESKUKSEN VUONNA 1962.
Sen edustuksessa olevia automerkkeja ovat aluksi
Morris, Citroen, Rambler, Studebacker ja Neckar.
Toimintaan kuuluvat lisdksi ndiden merkkien huolto-
ja varaosapalvelut. Muitakin autoja huolletaan ja
korjataan yhteistyossa paikallisten korjaamoiden
kanssa.

® LOHJAN SEUDUSTA ON MUODOSTUNUT MER-
KITTAVA AUTOKAUPAN KESKUS. Sielld on jo vuodes-
ta 1937 lahtien toiminut Lansi-Uudenmaan autokor-
jaamoiden ja autoliikkeiden yhdistys, joka oli toiseksi
vanhin autoalan yhdistys Suomessa. Vuonna 1963

se muuttaa nimensa Lansi-Uudenmaan Autoalan
Yrittajat ry:ksi. Yhdistykseen kuuluu paljon autoalan
pienyrittdjia, joista monet ovat perheyrityksia.

® KORPIVAARA OY ALOITTAA TOYOTAN MARKKI-
NOINNIN SUOMESSA CROWN-MALLILLA. Toyota
on tassa vaiheessa maailman 10. suurin autonval-
mistaja. Lohjan Autokeskus saa Toyotat myyntiin
valittdmasti, ja merkista tulee Lansi-Uudellamaalla
suuri menestys.

AN

@® VUONNA 1965 SUOMESSA MYYDAAN ENSIM-
MAISEN KERRAN YLI 100 000 HENKILOAUTOA.
Uhkaksi nousee kuitenkin maan heikkeneva ta-
loudellinen tila. Itdautoja suositaan ajan hengen
mukaisesti lansiautojen kustannuksella. Autojen
osamaksuehtoja kiristetdan: lansiautoille vaaditaan
kasirahaa vahintaan 60 % ja maksuaikaa enintaan

9 kuukautta. Itaautoille vastaavat luvut ovat 40 %

ja 18 kuukautta. Seuraavana vuonna autoveroa
korotetaan 30 %, ja tuontia saannostellédan puolen
vuoden ajan. Vuonna 1967 on hetken aikaa voimas-
sa henkildautojen maahantuontikielto. Kun markka
lisaksi devalvoidaan, autokauppa joutuu alamakeen,
jota kestaa seuraavat kolme vuotta. Ensirekiste-
réinnit putoavat puoleen huippuvuodesta, ja alalla
nahdaan useita konkursseja.

® TOYOTA TUO SUOMEN MARKKINOILLE USEITA
UUSIA MALLEJA, JOTKA LOYTAVAT TIENSA MYOS
LOHJAN AUTOKESKUKSEEN. Menestyksekkaimmaksi
niistd osoittautuu Toyota Corolla, jota aletaan tuoda
maahamme vuodesta 1967 alkaen. Suomesta tulee
Toyotan suurin tuontimaa Euroopassa.

® LOHJAN AUTOKESKUS SAAVUTTAA LOHJAN
MARKKINA-ALUEELLA 10 %:N MARKKINAOSUUDEN
VUONNA 1968.

® KYMMENESSA VUODESSA SUOMI AUTOISTUU.
Kun liikkennekaytdssa on vuonna 1960 reilut 183 000
henkildautoa, vuonna 1970 niitd on yli 700 000.



Pienesté se alkoi. Lohjan Autokeskuksen ensimmainen liike sijaitsi Suurlohjankadulla ja sielld
myytiin mm. kuvassa olevaa Neckar-automerkkia.

Lohjan Autokeskuksen avajaispdivdnd ensimmadisen auton osti Erik Rosenstrém.
Auto oli Citroen DS 19.



Kahden perheen yritys

"KAIKKI ALKOI SIITA, kun ma lopputilin sain”, rallatteli kansan-
taitelija Irvin Goodman 1960-luvulla.

Laulu muistuu Helmer Mattssonin mieleen, kun han kertaa
Lohjan Autokeskuksen syntyvaiheita.

Mattsson ja hanen tydkaverinsa Helge Laakso jaivat tyot-
tomiksi, kun heidan tydnantajansa lohjalainen El-Auto ajautui
konkurssiin.

Toisin kuin laulussa, ndma miehet eivat heittaytyneet hun-
ningolle. Pdinvastoin.

- Olimme myyneet traktoreita seka Korpivaara Oy:n
maahantuomia autoja. Niinpa otimme suunnan kohti Korsoa
kyselemaan, josko meille [8ytyisi tdita. Sielld syntyi huimalta
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tuntunut ajatus perustaa oma autoliike Lohjalle, Mattsson
kertoilee.

Lohjan Autokeskus Oy:n avajaisia vietettiin 16.2.1962
Suurlohjankadulla. Tilat olivat nykymittapuulla pienet ja puit-
teiltaan vaatimattomat. Kerrostalon kivijalassa sijainneessa
myymalahuoneistossa oli tilaa 75 nelidmetria. Kellarikerrok-
sessa oli paikat kahdeksalle autolle, minka liséksi niitd myytiin
suoraan kadunvarsilta. Tilanne helpottui, kun lahistolta saatiin
hankittua tontti vaihtoautojen esittelya varten.

- Eih&n meilld suuria pddomia ollut, mutta ennakkoluulot-
tomuutta, tarmoa ja uskoa omiin kykyihin sitdkin enemman.

Aluksi henkilokuntaa oli vain neljd, omistajien Laakson ja




Helmer Mattsson, toinen Lohjan Autokaupan
perustajista, seuraa edelleen aktiivisesti, mita
autoilevassa maailmassa tapahtuu.

Mattsonin lisaksi Paul Sobott ja Jorma Helander.

- Lahdimme siita ettd, meidan tulisi pystya palvelemaan
koko léantisen Uudenmaan aluetta. Tassa ruotsin kielen taito oli
suureksi avuksi, Mattsson toteaa.

Ensimmaisen toimintavuoden saldo oli 133 kappaletta
myytyjd uusia autoja. Se oli erinomainen suoritus aloittavalle
pienelle yritykselle.

Lénsi-Uusimaa oli Mattssonin kotikenttda. Raaseporissa
syntynyt Helmer-poika kulki koulumatkansa Mustion Linnan
editse. Sitd oli 1800-1900-lukujen taitteessa isdnndinyt kamari-
herra Hjalmar Linder, jota pidetdan Suomen autoilun uranuur-
tajana.

Muistoihin ovat jadneet venéladisten pommitukset Lohjan
kalkkitehtaan tuhoamiseksi.

- Jarveenhan ne pommit menivéat. Se oli meista pikkupojis-
ta tosi jannaa ja hauskaa.

Lisaa kierroksia Toyotasta

Autoliikkeen riped startti sai liséda kierroksia, kun Korpivaara
aloitti Toyotan markkinoinnin Suomessa vuonna 1964. Merkki
saatiin heti myyntiin myos Lohjan Autokeskukseen.

- Emme me paljoa Japanista tienneet, mutta kun saimme
kutsun autonayttelyyn Kalastajatorpalle, innostuimme. Siella
oli esilld iso maara Toyota-malleja, jotka tulisivat lahivuosi-
na markkinoille, ja jarjestelyt niin tip top kuin vain olla voi.
Saimme Lohjalle esittelyauton jo ennakkoon. Se oli tuon ajan
lippulaiva Toyota Crown, jonka sain kaupaksi melkein saman
tien. Sittemmin myimme ison joukon Crowneja paikkakunnan
silmaatekeville, Helmer Mattsson muistelee.

Toyotasta tuli nopeasti koko Suomen suosikki. Tilauksia
sateli Lohjallekin siihen malliin, ettd autoliikkeen johtajat kut-
suttiin kunniavierailulle Japaniin.

- Toyota-city, tuotannon ympaérille rakennettu kokonainen
"kaupunki”, teki lahtemattdman vaikutuksen, samoin kuin se,
minkalaisella tdsmallisyydelld ja omistautumisella asioita hoi-
dettiin. Seurasimme muun muassa, kun laivaan lastattiin 7 000
vientiin lahtevaa autoa. Jokaisen paikka ja kiinnitys oli suunni-
teltu millimetrintarkasti.

Lansi-Uusimaa haltuun

1970-luvulle tultaessa kahden perheen perustaman yrityksen
toiminta oli kasvanut siina maarin, etta tilojen laajentaminen ja
keskittaminen oli tullut valttamattomaksi. Myyntiin olivat tul-
leet useiden automerkkien liséksi Terhi- ja Buster-veneet seka
Johnsson- ja Mariner-peramoottorit. Liséksi kokonaisuuteen
olivat alusta saakka kuuluneet huolto-, varaosa- ja korjaamo-
palvelut.

- Kuulimme, etta Lohjalla olisi tarjolla tontti, joka ei ollut
kelvannut muille autokauppiaille, mutta se oli sopivan hintai-
nen ja siind oli paljon tilaa. Niinpa ostimme tontin Tynninhar-
julta ja aloimme rakentaa sinne oikeaa autokeskusta. Jotkut
veikkasivat, etta nyt pojat tekevat konkurssin, mutta meilla ja
myyjilla oli luja usko ennen muuta Toyotan menestykseen.

Tulitukea merkille alkoi tulla my&s rallimiehiltd, kun Hannu
Mikkola voitti Jyvaskylédn Suurajot Toyota Corollalla vuonna
1975. Elokuvaamailmassa Toyotaa oli tehnyt tunnetuksi James
Bond -seikkailussa El&t vain kahdesti.

Tynninharju kaikkineen maksoi 1,7 miljoonaa markkaa,
mutta investointi osoittautui kannattavaksi. Myohemmin tiloja
viela laajennettiin. Nopeassa tahdissa perustettiin lisaksi
toimipisteet Hankoon, Tammisaareen ja Nummelaan. Vuonna
1988 kumppanukset Laakso ja Mattsson tekivat tyonjakosopi-
muksen. Helmer Mattsson myi osakkuutensa Lohjan Autokes-
kuksesta Helge Laaksolle ja osti talta puolestaan Hangon ja
Tammisaaren Autokeskuksen liikkeet.

Kohokohtia Mattssonin uralle mahtuu useita. Autojakin han
on myynyt henkilokohtaisesti niin monia, ettei enda itse muista
maaraa. Yksi tapahtuma ylitse muiden on jaanyt mieleen yri-
tyksen markkinoinnista vastanneelle Mattssonille. Se oli Lohjan
Autokeskuksen 25-vuotisjuhla, joka jarjestettiin, missapa
muualla, kuin Mustion Linnan mailla. Uudet automallit koris-
tivat pihaa, ja tienvarret olivat mustanaan paikalle saapuneita
asiakkaita ja paikkakuntalaisia. Juhliin oli tilattu kakkua 4 500
vieraalle. Se loppui kesken.

Visionaarejakin Mattsson ja Laakso olivat, nakivathan he
aitiopaikalta, kuinka nopeasti autoala jo heidan aikanaan
kehittyi. Lansi-Uusimaa-lehdelle antamassaan haastattelus-
sa vuonna 1981 Laakso ennakoi, etta jotain todella radikaalia
tulee tapahtumaan. Jonain paivana autot kulkevat sahkolla.
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1970-LUKU

® AUTOJEN MAARA KASVAA SUOMESSA 1970-LU-
VULLA NOPEASTI huolimatta kasvun tielle tulleista
esteistd. Vuonna 1971 valtio m&araa hyvaan vauh-
tiin paasseelle henkildautokaupalle pisteveron,
joka nostaa hintoja 15 prosentilla. Lohjan alueella
autojen myynti on tata ennen ollut niin vilkasta, etta
niista on ollut ajoittain pulaa.

® LOHJAN AUTOKESKUKSESSA KAUPPA KAY NIIN
VAUHDIKKAASTI, etta se alkaa 70-luvun alussa
suunnitella muuttoa suurempiin tiloihin. Tarkoi-
tukseen sopiva tontti lGytyy Lohjan Tynninharjulta.
Uusien tilojen suunnittelua valitaan hoitamaan
Insindoritoimisto Oksa & Lahti.

@ PISTEVERO POISTETAAN VUONNA 1972.

Viela sitakin pahempi koettelemus on kuitenkin
70-luvun puolivalissa puhjennut oljykriisi, joka kak-
sinkertaistaa 6ljysta riippuvaisten teollisuusmaiden
energiakustannukset ja nostaa samalla polttoaineen
hintaa merkittavasti. Valtiovallan mielesta Suomen
vaihtotaseen alijaama johtuu liiallisesta autojen
tuonnista. Tasta syysta uusiin autoihin maarataan 50
%:n tuontivero, joka kuitenkin alennetaan 30 %:iin.

Lohjan
Autokeskus &

® |OHJAN AUTOKESKUS MUUTTAA TYNNIN-
HARJULLE VUONNA 1974. Se saa kayttoonsa uudet
ajanmukaiset 1 800 neliometrin tilat. Saman katon
alle on nyt keskitetty kaikki toiminnot: uusien au-
tojen ja vaihtoautojen myynti, huolto ja korjaamo,
varaosapalvelu, veneosasto, kahvio ja toimistotilat.
Uusia autoja myydaan 253 kappaletta.

® MILJOONAN LIIKENNEKAYTOSSA OLEVAN
HENKILOAUTON RAJA YLITETAAN SUOMESSA
VUONNA 1976. Samana vuonna sadastuhannes To-
yota saapuu Suomeen ja miljoonas Toyota Euroop-
paan. Toyota Corollasta on tullut maailman eniten
valmistettu automalli.

® LOHJAN AUTOKESKUS AVAA UUDEN TOIMI-
PISTEEN HANGOSSA VUONNA 1977. Siella toimivat
Toyotan myynti- ja huoltopiste seka veneosasto.
Ensimmaisena vuonna uusia autoja myydaan yli

70 kappaletta, ja veneosaston myynti on yli kaksi
miljoonaa markkaa.

® [OHJAN AUTOKESKUKSEEN TYNNINHARJULLE
VALMISTUU 800 NELIOMETRIN SUURUINEN
UUDISRAKENNUS VUONNA 1978. Siina on tilat uu-
distetulle peltikorjaamolle, tavara-autojen korjaus-
ja huoltotoiminnalle seka koneelliselle pesulinjalle.



Lohjan Autokeskus sai Tynninharjulta uudet ajanmukaiset tilat. Henkildkuntaa vuonna 1974 oli
21 ja uusia autoja myytiin 253. Ennen avajaisia kokoonnuttiin ryhmapotrettiin.
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1970-luviulla Lohjan Autokeskuksessa myytiin myds veneitd ja peramoottoreita.
Kuvassa Helge Laakso.



Autosihteeri monessa mukana

AULIKKI PAROVUORI on nainen, jota autot ovat aina kiinnosta-
neet. Ensimmainen oma menopeli oli luumunpunainen Morris
Mini 850.

- Lahdin yhdessa poikaystavani kanssa kiertelemaan pitkin
Suomen maanteita. Mina olin ratissa ja poikaystava istui vie-
ressd matkaradio sylissdan. Antenni sojotti ulos auton ikkunas-
ta ja rokki soi. Se oli hieno kesa, Parovuori muistelee.

Ajokortin Parovuori oli saanut heti 18 vuotta taytettyaan.
Autokouluun hénet oli laittanut Helge Laakso, Lohjan Autokes-
kuksen toimitusjohtaja. Aulikki oli paassyt yritykseen kesatoi-
hin 17-vuotiaana suoraan koulun penkilta. Elettiin vuotta 1970.
Toiminta oli laajenemassa, ja henkilokuntaakin palkattiin lisaa.

- Meita oli silloin tdissa 10 henkilda: kaksi automyyjaa, kak-
si varaosamyyjaa, kaksi korjaamotyontekijaa, kaksi toimisto-
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tyontekijaa seka kaksi johtajaa. Kaikki tulivat nopeasti tutuiksi,
olimme kuin pieni perhe. Min& olin siinad vaiheessa se porukan
pikkutyttd, jonka tehtéviin kuului muun muassa keittaa kahvit

kaksi kertaa paivassa. Aamuisin kavin hakemassa ldhikaupasta
leipaa ja iltapaivalla pullaa.

Pian tehtavia tuli lisda ja niiden mukana myds vastuuta.

- Oppiaitini oli Airi Wikstedt, joka teki todella pitkdn uran
Lohjan Autokeskuksen konttorip&allikkona. Han on opettanut
minulle kaiken sen, mita tiedan toimistotdista ja kirjanpidosta.
Kun monesti istuin Airin kanssa pitkia iltoja ylitdita tekemassa,
ihailin hdnen tarkkuuttaan, hoksaavaisuuttaan ja tasmalli-
syyttdan ja pyrin ottamaan niisté oppia tyoni ohjenuoraksi,
Parovuori kertoo.




Aulikki Parovuori teki Lohjan Autokeskuksessa yli
40 vuoden mittaisen uran. Han muistelee tiivista
tyOyhteisda lGBmmolla.

Kalkkeripaperista atk-aikaan

Aulikki Parovuoren kesatdisté alkanut ura Lohjan Autokeskuk-
sessa kesti yli 40 vuotta. Hanen tydnkuvansa ydinté olivat au-
tosihteerin tehtavat. Ilman autosihteerin tekem&a paperityota
ei yksikdan auto vaihda omistajaa.

- 70-luvulla se oli puhtaasti kasityota. Jokainen autokaup-
pa merkittiin huolellisella kasialalla isoon autokirjaan. Siihen
kirjattiin luovutuksen jarjestysnumero, ostajan nimi ja osoite,
myyty auto, sen valmistenumero ja rekisterinumero, kaupassa
mahdollisesti saatu vaihtoauto seka sen tiedot.

Lomakkeet tehtiin erikseen ostotapahtumasta, maksueh-
doista, rekisterdinnista ja vakuutuksista. Kaytdssa olivat kirjoi-
tuskone ja kalkkeripaperi. Osamaksukauppa oli hyvin yleista.
Parovuori kertoo, ettd osamaksusopimus tehtiin joko 18 tai 36
kuukaudeksi. Jokaista kuukausierda varten laadittiin erillinen
vekseli.

80-luvun lopulla alettiin siirtya tietotekniikan aikakauteen.

- Totta kai tyd helpottui monin tavoin, kun paperit syntyivat
muutamassa minuutissa. Samalla alkoi kertya erilaista dataa
ja raportteja, jotka helpottivat myyjien tyoté ja johdon paa-
toksentekoa. Minun maailmaani tosin hieman sekoitti se, kun
en enaa kadulla tunnistanut vastaantulevia autoja ja niiden
omistajia rekisterinumeron perusteella, Parovuori naurahtaa.

Aluksi Lohjan Autokeskuksen kaytossa olivat jarjestelmat,
johon kuuluivat Altos 986T-80 usean kayttajan mikrotietokone,
80 Mb:n kovalevy ja yhdeksadn paatetta seka nelja kirjoitinta.
Niista yksi oli laserkirjoitin autopapereiden tulostusta varten.

Kun Lohjan Autokeskuksen toiminta kasvoi, myds toimisto-
tydntekijoita tarvittiin lisaa.

- Enimmilldan meita oli kymmenen. Kaikki tehtiin itse:
myynti- ja ostoreskontra, kassa, kirjanpito jne. 70- ja 80-luvul-
la autoja meni kaupaksi ja toita riitti. Toyota kiikkui vuodesta
toiseen myyntitilastojen karkipaassa.

My0s Aulikki Parovuoresta tuli Toyotan omistaja.

- Ensimmainen Toyotani oli kananpojan keltainen kaytetty
Corolla, jonka hankin vuonna 1974. Merkki on pysynyt samana
sen koomin, vain malli vaihtunut.

Ravakkaa markkinointia

Erilaisilla tapahtumilla, erityisesti autonayttelyilla, oli viela
joitakin vuosia sitten iso rooli autokaupan vauhdittamises-
sa. Niihin panostettiin taysillda myds Lohjalla aluksi Helmer
Mattssonin ja hanen jalkeensa Henrik Janssonin innokkaalla
johdolla.

Joka syksy ja kevat pidettiin suuri nayttely, jossa esiteltiin
uudet mallit. Niihin Toyota-asiakkaat kutsuttiin ensimmaiseksi.
Erillisia tapahtumia jarjestettiin esimerkiksi yrittajille ja naisille.

- Naistenillat, "Ladies Night s” olivat suosittuja, niissa kun
muun muassa neuvottiin, kuinka 6ljyn maara tarkistetaan ja
renkaat vaihdetaan. Kerran tosin muistan saaneeni kiukkuisen
puhelinsoiton paikalliselta didinkielenopettajalta. Han ilmoitti,
ettd ei tule tilaisuuteen, johon kutsutaan englannin kielella.

Markkinointi oli ravékkaa ja houkuttimina paljon erilai-
sia kylkidisia. Tapahtumiin hankittiin vetonauloiksi sen ajan
tahtid, kuten Kari Tapio, Fredi ja Kivikasvot, Leo Lastumé&ki seka
Vesa-Matti Loiri Uuno Turhapuron roolissa. Kahvitarjoilu kuului
luonnollisesti asiaan.

- Toimme myymaldan pitkat poydat ja laitoimme niille val-
koiset liinat kukka-asetelmia unohtamatta. Itse kaadoin kahvit
jokaiselle asiakkaalle, Parovuori muistelee.

Vuonna 1990 Lohjan Autokeskusta kohtasi iso muutos, kun
perheyritys siirtyi Osuuskauppa Seudun omistukseen.

- Tunnelmat olivat ristiriitaiset. Oli heitd, joiden mielesta
maitokauppiaiden ei kannattanut tulla neuvomaan autokaup-
piaita. Ja olihan se ikavaa, kun henkildkuntaa jouduttiin vahen-
tdmaan etenkin konttoripuolelta. Ajan myota rupesi kuitenkin
tuntumaan turvalliselta se, ettd tydnantajalla on leveat hartiat,
jotka kantavat vaikeidenkin aikojen yli. Lohjan Autokeskuksen
palveluksessa on edelleen henkildita, jotka ovat tehneet siella
koko pitkan tyduransa.



1980-LUKU

® AUTOKAUPPA SUOMESSA KAY VILKKAANA.
Vuonna 1982 autoveroa lasketaan ensimmaisen
kerran sitten vuoden 1963. Maassamme myyd&an
ennatysmaara uusia autoja. Lohjan seudulla joitakin
automerkkejé joudutaan jopa jonottamaan. Toyo-
ta pystyy kuitenkin toimittamaan autoja Suomeen
kysyntaa vastaavasti. Toyota nousee maailman
suurimmaksi autonvalmistajaksi.

® LOHJAN AUTOKESKUS TAYTTAA 20 VUOTTA.
Uusien henkildautojen myynti on 399 kappaletta ja
vaihtoautoja myyd&an 856 kappaletta. Toimitusjoh-
taja Helge Laakso toteaa, ettd menestyksen takana
ovat tinkimattdmat toimintaperiaatteet: palvelualt-
tius, rehellisyys, sovittujen kauppojen pitdminen,
asiakkaiden kunnioittaminen ja pédamiesten toivei-
den tayttdminen.

® LOHJAN AUTOKESKUS AVAA UUDEN MYYMA-
LAN TAMMISAARESSA NIMELLA LOHJAN
AUTOKESKUS - EKENAS BILCENTRAL. Siell3 toimivat
Toyotan myynti- ja huoltopiste seka veneosasto.
Ensimmaisena toimintavuotena uusia autoja menee
kaupaksi 80 kappaletta ja veneosaston myynti ylittaa
1,5 miljoonaa markkaa.

@® TOYOTASTA TULEE SUOMEN MYYDYIN AUTO-
MERKKI VUONNA 1983. Maahantuoja Korpivaaran
mukaan ylivoimainen menestys perustuu korkeaan
laatuun, moderniin tekniikkaan ja lydmattomaan
kokonaistaloudellisuuteen.

Lohjan
Autokeskus &

® AUTOVERO LASKEE JALLEEN VUONNA 1984,
Liikennekaytossa olevien henkildautojen maara
lahestyy 1,5 miljoonaa.

® LOHJAN AUTOKESKUS LAAJENTAA TOIMIN-
TAANSA EDELLEEN. Vuonna 1985 Nummelaan
avataan uusi ajanmukainen, tuhannen neliometrin
tiloissa toimiva Toyotan myynti- ja huoltopiste. Se
tyollistaa kahdeksan henkea. Tavoitteeksi asetetaan
200 uuden auton myynti Vihtiin, Karkkilaan ja Num-
mi-Pusulaan.

® VUONNA 1985 LOHJAN AUTOKESKUS SISAR-
YHTIOINEEN TYOLLISTAA 75 HENKEA JA MYY

YLI 2 000 AUTOA. Seuraavana vuonna liikevaihto
ylittda 100 miljoonaa markkaa. Lohjan Autokeskus
on nyt toimialueellaan markkinajohtaja seka henki-
[Gautojen etta tavara-autojen myynnissa.

@® Toyotan menestys maailman rallipoluilla innoit-
taa Korpivaaran perustamaan rallitallin TOYOTA
RACING FINLAND VUONNA 1987.

® LOHJAN AUTOKESKUKSESSA TEHDAAN OMIS-
TUSJARJESTELYJA VUONNA 1988.

Helmer Mattsson myy osakkuutensa Helge Laaksol-
le ja ostaa Tammisaaren ja Hangon Autokeskusten
liilkkeet. Seuraavana vuonna Helge Laakso siirtyy
hallituksen puheenjohtajaksi ja Lohjan Autokeskuk-
sen toimitusjohtajana aloittaa Jarmo Aalto.

@® VUOSI 1989 ON SUOMEN AUTOKAUPAN
HISTORIAN PARAS MYYNTIVUOSI VIELA TANAKIN
PAIVANA. Silloin ensirekisterdidaan ldhes 177 000
uutta autoa.
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Lohjan Autokeskuksen 25-vuotisjuhlat jarjestettiin Mustion linnan mailla.
Véaenpaljous ylitti hurjimmatkin odotukset.

\

Lohjan Autokeskus sai kansainvalistd tunnustusta vuonna 1982, Tynninharjulla oli kdytdsséa suosittu jarrudynamometri,
jolloin se oli Toyotan paras piirimyyjaé Euroopassa. Palkinto- johon asiakas saattoi tulla ilman ajanvarausta.
pokaalin kanssa poseeraavat tyytyvaisina toimitusjohtaja

Helge Laakso ja markkinointijohtaja Helmer Mattsson.
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Pyorat pyorivat, kun huolto pelaa

KUN TIMO JARVINEN 23-vuotiaana juuri Turun teknillisest
koulusta valmistuneena untuvikkona aloitti Lohjan Autokes-
kuksessa tdiden vastaanottajana, han tuskin uskalsi unelmoi-
da, ettd vajaan kymmenen vuoden paéasté Korpivaara valitsee
hénet Vuoden korjaamopaallikoksi Toyotan yhteensd 130
huoltopisteen joukosta. Nain tapahtui vuonna 1983, jolloin
Lohjan Autokeskus eli vahvaa laajentumisvaihettaan. Edellise-
na vuonna oli avattu uusi myymald Tammisaaressa, ja Jarvisen
huoltotiimiin kuului jo 12 asentajaa.

Kymmenessa vuodessa Jarvinen oli onnistunut kokoamaan
ymparilleen huippuammattilaisten joukkueen, jonka kyvyt

noteerattiin muun muassa asentajille jarjestetyissa kilpailuissa.

Toyota-asentajakisassa, johon osallistui yli 500 ammattilaista
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ympari Suomen, peréti viisi Lohjan Autokeskuksen osaajaa ylsi
loppukilpailuun eli 12 parhaan joukkoon. Heité olivat Sulevi
Sundman, Ilkka Kuusisto, Jorma Oksanen, Esko Kallio ja Erkki
Erolahti. Mybhemmin Sundman voitti myds asentajamestaruu-
den peréti nelja kertaa. Vuosien mittaan myos muille asentajil-
le tuli useita erinomaisia sijoituksia.

Alkuvuosinaan Lohjan Autokeskus osti huolto- ja korjaa-
mopalvelut monilta paikallisilta yhteistyokumppaneilta. Vuon-
na 1974, kun Autokeskuksen uudet tilat Tynninharjulle valmis-
tuivat, huolto ja korjaamo saivat ajanmukaiset tilat, ja toiminta
paasi tayteen vauhtiin oman henkildkunnan voimin.

Aluksi nuori Timo Jarvinen, josta oli saman tien tehty tyon-
johtaja, sai apua Toyotan konsulteilta, jotka neuvoivat korjaa-




Timo Jarvinen rakensi Lohjan Autokeskuksen huolto- ja
korjaamotoimintaan tehokkaan organisaation, puhalsi
siihen vahvan tiimihengen ja kehitti ketteran toimintamallin.

motoiminnan kaynnistdmisessé ja organisoinnissa.

- Kun jouduin aika pian ottamaan tdyden vastuun, meina-
sivat siind younet menna. Automerkkeja oli tuossa vaiheessa
useita, enka ollut ehtinyt paljon hankkia Toyota-tuntemusta-
kaan, Jarvinen kertoo.

Erityisen kiitollisena han muistelee huoltotarkastaja Heikki
Hannosta, lupsakkaa karjalaismiesta, jolta pohjalainen Jarvi-
nen imj tietoa sen minka ehti.

- Tama kantoi aika pitkalle. Lisaksi sain aina apua Korpi-
vaaralta, kun vaan kehtasin sinne soittaa.

Avoimuus synnyttaa luottamusta

Vield 1970-luvun alussa autokorjaamotoiminnalla oli usein hie-
man kyseenalainen maine. Tuumattiin, ettd huollosta pdaosa
on valohoitoa ja asentajan perikuva oli Speden luoma hahmo
Harski Hartikainen. Juuri nditd mielikuvia Jarvinen ja hanen
tiiminsa halusivat muuttaa.

- Meilld olivat kaytossa uusimmat tekniset laitteet, kuten
suosittu jarrudynamometri, jolla asiakas pystyi testauttamaan
jarrujen kunnon vaikkapa ennen katsastusta. Tilat pidimme
aina siisteina, ja asiakas saattoi tulla huoltohalliin koska ta-
hansa seuraamaan tyén edistymista. Tallaisella avoimuudella
olemme rakentaneet luottamusta pitkin matkaa ja luoneet
todella pitkdaikaisia asiakassuhteita. Uskomme siihen, ettad
automyyja myy sen ensimmaisen auton ja sen jalkeen hyvin
toimiva huolto loput, Jarvinen virnistaa.

Huollon toimintaa helpotti merkittévasti siirtyminen yhden
maahantuontimerkin aikakauteen.

- Aikaisemmin tarvittiin monenlaisia erikoistyokaluja muun
muassa siita syysta, etta englantilaisissa autoissa oli kaytossa
tuumamitoitus ja eurooppalaisissa autoissa seka Toyotassa
metrimitat. Hyva asia palvelun kannalta oli liséksi se, etta yksi-
merkkisyys mahdollisti mekaanikkojen erikoistumisen. Osasta
tuli asiantuntijoita henkildautoissa, osasta raskaammissa ajo-
neuvoissa. Jotkut puolestaan opiskelivat autosahkoasentajiksi,
Jarvinen kertoo.

Kouluttautuminen tapahtui vuonna 1977 perustetussa To-
yotan omassa ammattioppilaitoksessa. Se on ainoa laatuaan

automerkkien joukossa. Jarvinen kertoo, ettd menetelmat oli-
vat japanilaisen perusteellisia. Ensitdikseen asentajat joutuivat
purkamaan auton moottorin atomeiksi asti ja sen jalkeen ko-
koamaan sen. Jos ylimaaraisia osia jai, homma otettiin uusiksi.
Toyota edellyttéaa edelleen jalkimarkkinoinnin henkilostolta
vahintaan 20 tunnin kurssitusta vuosittain, osa opetuksesta
tapahtuu tosin tana paivana etana.

Asiat hoidetaan kerralla kuntoon

Kun Lohjan Autokeskus taytti 50 vuotta, juhlittiin samalla
miljoonainvestoinnin valmistumista. Korjaamo, pesuhalli ja
vauriokorjaamo kiilsivat nyt uutuuttaan. Paitsi, etta tilat olivat
jalleen asentajille nykyaikaisemmat, mukavammat ja toimi-
vammat, niissé oli otettu huomioon tdman péaivan vaatimukset
ekologisuudesta ja turvallisuudesta. Tallaisia asioita olivat
muun muassa ldmmon talteenotto, ilmanvaihdon automati-
sointi sekd varotoimenpiteena rakennetut 6ljyséilididen kotelot
ja lattian alla sijaitsevat turva-altaat.

Vuonna 2014 Timo Jarvinen jéi Lohjan Autokeskusta 40
vuotta palveltuaan elakkeelle. Han vitsailee, ettd on sen jal-
keenkin tehnyt tsupparin hommia eli hakenut Korsosta muun
muassa varaosia korjaamolle.

Hyvan seuraajankin han ehti itselleen kasvattaa. Nykyinen
korjaamopaallikkd Timo Maki tydskenteli vuoden Jarvisen
rinnalla omaksuen tdman palvelufilosofiaa. Jarvinen sanoo
uskovansa jatkuvuuteen ja luottosuhteisiin. Ja siihen, etta asiat
hoidetaan aina kerralla kuntoon.

- Meilla eivat ole hanskat koskaan tippuneet lattialle, kun
kello tulee 16, jos joku homma taytyy saada valmiiksi.

Lohjan Autokeskusta han luonnehtii seuraavasti: Miksi en
olisi tehnyt t6ité sellaisessa firmassa, jossa on hyva henki,
jossa tehdaan asioita yhdessa ja autetaan toista, neuvotaan ja
kysytaan, koulutetaan jatkuvasti ja jossa voi olla toissa elake-
ikdan saakka, jos terveytta riittaa.



Toyota-mies henkeen ja vereen

MUKAVIA MUISTOJA ja luotettavia kilometreja. Nain tiivistaa
suhteensa Toyotaan Markku Peltola, jolle vield uudenkarhea
RAV4 on jo 12. Toyota. Silléa hén ajelee pyhaajot ja mokkimatkat
Lappiin. Tydomatkat Lohjan Kisakallioon taittuvat vuoden -97
Corollalla - taysi peli yha sekin.

- Varhaisimmat muistoni Lohjan Autokeskuksesta ulottu-
vat ihan lapsuusvuosiin. Pappani Sakari Takaveraja tyoskenteli
sielld autopeltiseppéna ja mammani Helena pesi autoja. Li-
vahdin usein seuraamaan heidan jannittavia puuhiaan autojen
parissa, Peltola kertoo.

Peltolan vanhempi poika Miki Peltola jatkaa suvun perintei-
ta tydskentelemalld Lohjan Autokeskuksessa autoasentajana.
Sinne vei matka suoraan ammattikoulusta tyoharjoittelun
jatkoksi.

Markku Peltola hankki ensimmaisen oman Toyotansa vuon-
na 2000. Se oli farmarimallinen Avensis.

- Oli minulla ollut autoja jo tatd ennen, mutta niissa oli
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turhan paljon vikoja. Toyotoissa sen sijaan ei ole ollut moitteen
sijaa.

Erinomaisena asiana Peltola pitda myds hyvaa jalleen-
myyntiarvoa ja edullisia kayttokustannuksia.

- Ajan noin 25 000 kilometria vuodessa ja vaihdan autoa
3-4 vuoden valein. Toyotat ovat erittain haluttuja kaytettyina-
kin. Pitkaan eivat ole minunkaan vaihtamani autot myymalassa
vanhentuneet - yksi niista myytiin jo samana paivana, kun vein
sen liikkkeeseen.

Peltola kokee saaneensa Lohjan Autokeskuksesta parasta
mahdollista palvelua.

- Asiakkaan huomioiminen kaikissa tilanteissa on ihan
huippuluokkaa. Taidanpa olla itsekin henkeen ja vereen
Toyota-mies, niin kuin poikanikin. En osaa enaa muuta autoa
ostaakaan, silléa Toyotassa tiedan saavani rahalle todellista
vastinetta.



Totesimme Toyotan
parhaaksi

KUN KARI OKSANEN tuli hakemaan tulevaa vaimoaan Kirstia
ensimmaisille treffeille, alla oli violetinvarinen Toyota Carina
II. Elettiin 1990-luvun puolivalia, jolloin pariskunnan yhteinen
taival alkoi.

Ensimma&isen Toyotansa mallia Corolla 1.6 SE Kari oli hank-
kinut jo vuonna 1989. Kirstin ensimmainen omaan kayttdon
tullut Toyota puolestaan oli séhkdnsininen, “sammakkosilmai-
nen” Corolla Sedan vuosimallia 1997.

Auto on jarkiostos

"EN MA PAKKASTA PELKAA, ei se pysty mun Corollaan.” Kun
automerkki pdasee suomalaisten mielenmaisemaa luotaavaan
hittibiisiin, sen taytyy olla legenda. Ja sitdhan Toyota Corolla
on, ja oli jo silloin, kun Mikael Westerholm 1980-luvun alku-
puolella hankki ensimmaisen Toyotansa, mallia Corolla HT.

Auto oli sopivan sporttinen urheilullisen nuoren miehen
makuun. Tuohon aikaan Westerholm pelasi itse aktiivisesti
kasipalloa Siuntion edustusjoukkueessa. Tana paivana han
puuhaa edelleen lajin parissa valmentamalla uusia kykyja.

Auto on Westerholmille valttam&tdn niin tyd- kuin va-
paa-ajan matkoilla. Helsinkildinen sinkkumies ajaa joka paiva
toihin Espooseen ja useita kertoja viikossa valmentamaan
junioreita Kauniaisiin. Paélle tulevat lukuisat pelireissut.
Kaikkiaan kilometreja kertyy vuodessa 30-35 000.

- Pa3dosa ajoistani on lyhyen matkan etappeja. Suurimman
osan niistd pystyn ajamaan s&hkalla, kun allani on Toyota
RAV4 ladattava hybridi. Kesdaikana téydelld latauksella p&aa-
see 90 kilometria, pakkasella hieman véhemman, uusimpaan
ajokkiinsa tyytyvainen mies kertoo.

Westerholm tunnustautuu automieheksi.

- Se on oma valintani ja oikeastaan elamantapakysymys.

Toyota ei ollut hdnen ensimmainen ajokkinsa. Ennen sita

Kirsti ja Kari laskevat, ettd he ovat ehtineet omistaa yhteen-
sa perati 32 Toyotaa. Talla hetkelld niitd on perheessé nelja:
C-HR, Auris ja RAV4, jotka kaikki ovat hybrideja seka tydjuhta-
na vanha kunnon Hiace diesel.

- Myds jélkikasvulta Toyotoja l6ytyy — kuinkas muuten. Se
taitaa olla meilld ihan geeneiss3, Kirsti naurahtaa.

Ovat Oksaset muitakin automerkkeja kokeilleet - laidasta
laitaan.

- Vaan lilan usein on saanut istua korjaamolla ja miettig,
kuinka iso lasku tasta talla kertaa mahtaa tulla, he toteavat.

Luotettava, turvallinen, jatkuvasti kehittyva seka edullinen
yllépitda ja huoltaa, listaavat Oksaset suosikkimerkkinsa par-
haita puolia. Kiitosta he antavat myos Lohjan Autokeskukselle,
jonka asiakkaita he ovat olleet pian parikymmenta vuotta.

- Se on se kokonaispalvelu. Se, ettd homma toimii. Sitd me
arvostamme, Kari toteaa.

Kirsti Oksanen kertoo, etta vaikka he vaihtavat autoa melko
tihedan, vuosihuollot tehdaan aina saannollisesti.

- Haluan tietaa, etta uusi omistaja saa auton, joka on var-
masti kunnossa, han perustelee.

Kari Oksanen ajoi tydonsa puolesta parhaina vuosina yli
80 000 kilometria vuodessa. Allaan hanella oli silloin Toyota
Corolla. Kun 200 000 kilometria tuli tayteen, autoon oli tarvin-
nut uusia ainoastaan vesipumppu ja pakoputki.

tutuiksi ehtivat tulla kuplavolkkarit ja Volvot. Toyotaan tutustu-
misen jalkeen ei merkkia ole tarvinnut vaihtaa.

- Minulla ei ole ikina ollut ongelmia sen kanssa. Se on to-
della luotettava auto, ja huolto pelaa. Melkein kaikki mallitkin
on tullut vuosien mittaan testattua.

Useimmat Toyotansa Westerholm on hankkinut Lohjan Au-
tokeskuksesta tutulta mieheltd, automyyja Niclas Karlssonilta,
kasipallomiehia hankin.



Lohjan

Autokeskus >

1990-LUKU

® LOHJAN AUTOKESKUS SIIRTYY OSUUSKAUPPA
SEUDUN OMISTUKSEEN VUONNA 1990. Toimitus-
johtajana aloittaa Raimo Viljala.

® HELMER MATTSSONIN VETAMA TAMMISAA-
REN AUTOKESKUS VALITAAN TOYOTAN VUODEN
PIIRIMYYJAKSI. Palkinnon hénelle ojentaa tuon ajan
“legendaarinen liikemies” kauppaneuvos Paukku eli
nayttelija Matti Tuominen.

® LAMAN KOETELLESSA SUOMEA AUTOMYYNTI
AJAUTUU VAIKEUKSIIN. Vuonna 1990 henkildautojen
myynti laskee 22 % ja seuraavana vuonna pudotus
on peréti 33 %. Aallonpohja saavutetaan vuonna
1993, jolloin uusia henkildautoja myydaan vain
hieman yli 55 000. N&in on vajottu 60-luvun tasol-
le. Vaikeuksia on muuallakin Euroopassa; Saksan
autoteollisuus saneeraa 200 000 tydpaikkaa. Lohjan
Autokeskus irtisanoo viisi tyontekijaa.

@® KATALYSAATTORI TULEE PAKOLLISEKSI UUSIIN
BENSIINIKAYTTOISIIN AUTOIHIN. Siits myonnetaan
3 500 markan verohelpotus

@® VUONNA 1992 TOYOTA ON SUOMEN ENITEN
MYYTY AUTOMERKKI, Corolla eniten myyty henkilo-
automalli ja Hiace eniten myyty pakettiauto.

® | OHJAN AUTOKESKUS SAA VUODEN 1993

LOPULLA TOYOTAN RINNALLE CITROENIN JA
SUZUKIN EDUSTUKSET.

AN

® 1.1.1995 OSUUSKAUPPA VARUBODEN OSTAA
PUOLET LOHJAN AUTOKESKUKSEN OSAKE-
KANNASTA. Yhtion toimitusjohtajana toimii aluksi
Hannu Laitinen ja 1.3.1996 alkaen Henrik Jansson.
Han toimi myos autokaupan toimialajohtajana
Osuuskauppa Seudussa.

® OSUUSKAUPPA SEUTU OSTAA TYNNINHARJULTA
UUDEN KIINTEISTOTONTIN TYNNINKUJALTA. Jonkin
aikaa Autokeskuksen toimintaa jatketaan perati
kolmessa eri paikassa. Automyynti sijaitsee Gunnar-
lassa ns. kuolemanlaaksossa, josta tarujen mukaan
yksikdan autoliike ei ole elavana selvinnyt. Huolto
toimii Virkkalassa Kalkkipetterin tiloissa ja toimisto
Tynninharjulla.

® 1990-LUVUN PUOLIVALISSA AUTOMYYNTI SUO-
MESSA ALKAA JALLEEN PIRISTYA. Sadantuhannen
myydyn henkildauton raja ylitetaan vuonna 1997.
2000-luvulle tultaessa uusia autoja myydaan jo yli
125 000.

® TAMMISAAREN AUTOKESKUS OY SULAUTUU
LOHJAN AUTOKESKUKSEEN VUONNA 1998.
Toyotan uutuusmalli Avensis saapuu Suomeen, ja
sen myynti ylittda kaikki odotukset. Samana vuonna
Suomessa esitellaan ensimmaisen kerran hybridiau-
to Toyota Prius. Vuonna 1999 Toyota saa ensimmai-
sena autonvalmistajana YK:n ymparistopalkinnon.




Lohjan Autokeskus muutti uusiin tiloihin Tynninharjulle 1995. Tammisaaren Autokeskus on nykyisin osa
Lohjan Autokeskusta.

Toyota toi markkinoille maailman ensimmaisen sarjavalmisteisen hybridin, Priuksen,
jo 1990-luvun lopulla. Sita alettiin heti myyda myds Lohjan Autokeskuksessa.



Autoliiketoiminta nousukiitoon

1990-LUVULLE TULTAESSA Lohjan Autokeskuksen historiassa
kaantyi uusi lehti. Silloin yrityksen omistajaksi tuli Osuuskaup-
pa Seutu, josta myohemmin sukeutui nykyinen Suur-Seudun
Osuuskauppa SSO Salon Seudun Osuuskaupan kanssa tehdyn
fuusion myota.

Autoliiketoimintaansa vetdmaan osuuskauppa palkkasi
autokaupan rautaisen ammattilaisen Henrik Janssonin, jonka
kaikki alan toimijat Lohjan seudulla tunsivat. Mies oli nimittain
myynyt menestyksekk&asti monia merkkeja useissa eri liikkeis-
sa.

Wartburgista se alkoi ja Moskvitshilla eli tuttavallisemmin
Mossella jatkui. Sittemmin kuvioon tulivat Opel ja Saab. Lohjan
Haka-Auton vetdjana Jansson tykitti Mazdaa Lansi-Uuden-
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maan markkinoille niin paljon, etta sai lempinimen Mr. Mazda.

- Kun aloitin Lohjan Autokeskuksen toimitusjohtajana,
takana olivat autokaupan vaikeat lamavuodet. Tuloksessa oli
siten todella parantamisen varaa. Ajattelin kuitenkin, etta kaik-
ki palikat menestyksen rakentamiseen olivat olemassa: Lohjan
paras autojen kauppapaikka, Toyotan maahantuontiedustus ja
kahden osuuskaupan, Seudun ja juuri mukaan toiseksi omista-
jaksi tulleen Varubodenin vahva taloudellinen asema.

Janssonin p&atodsta helpotti se, ettd hdnelle annettiin
vapaat kddet nostaa autoliiketoiminta nousukiitoon. Mies
rekrytoi joukkoon lisda tuntemiaan kovan luokan myyntiam-
mattilaisia.

Vaatimuksena oli, ettad heidan taytyy tykata Janssonin kiu-
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Henrik Jansson, autokaupan grand old man, toimi
automyynnin parissa 50 vuotta ja johti Lohjan
Autokeskusta menestyksekkaasti 20 vuoden ajan.

sauksesta ja myyda vahintédan 300 autoa vuodessa. Jo puoles-
sa vuodessa tulos saatiin oikenemaan.

Tottuneesti Jansson k&ari myds itse hihat. Toimitusjohtaja
oli aamulla useimmiten ensimmaisend myymaldssa ja viimeis-
taan silloin, kun ovet avattiin.

- Periaatteeni oli, ettd emme tarvitse liituraitamiehia, vaan
meilld jokainen myy. Silloin kun oli kiire, ei palkattu lisaa vakes,
vaan juostiin hieman kovempaa.

Asiakasta pitaa rakastaa

Henrik "Kalle” Jansson ehti toimia autokaupan parissa lahes
50 vuotta eli keskikoulunsa paattamisesta alkaen. Han aloitti
apupoikana korjaamolla, eteni varaosamyyjéksi ja opiskeli
taman jalkeen automyyjaksi. Ensimmainen kosketus Lohjan
Autokeskukseen oli, kun Helge Laakso kysyi, tuutko sa Kalle
meille armeijan jéalkeen toihin.

- Lohjan Autosta tarjottiin kuitenkin automyyjan paikkaa,
joten tieni vei sinne kolmeksi vuodeksi. Sitten aukesivat esi-
miestehtavat. Scan-Auton myyntipaallikkdna vierdahti kymme-
nen vuotta ja toiset kymmenen Haka-Autossa.

Luottamus on sana, joka vilahtelee tdmén tasta Janssonin
puheessa.

- Asiakasta ei ainoastaan pida palvella hyvin, hanta pitaa
rakastaa. Hyva palvelu on yhteinen nimittaja kaikille menesty-
ville autoliikkeille, ja se koskee niin myynti& kuin jalkimarkki-
nointia.

Korkeasta asiakastyytyvaisyydestd Lohjan Autokeskus on
myos palkittu ja korkeimmalla mahdollisella tavalla. Jansson
kévi vuonna 2015 pokkaamassa Madridissa Ischiban-pal-
kinnon, joka mydnnetdan asiakastyytyvaisyydelld mitattuna
parhaille eurooppalaisille Toyotan jalleenmyyjille. Saman
palkinnon yritys on saanut myds vuonna 2021.

Henrik Jansson on sita mieltd, ettd Toyota on autonvalmis-
tajista ylivoimainen ykkonen siinékin mielessa, etté se pitaa
todella hyvaa huolta jalleenmyyntiverkostostaan.

- Mutta asia on myds toisin pain. Yksi syy Toyotan mene-
tykseen on sen hyva jalleenmyyjaverkosto. Henkilokuntahan
se autot myy. Toimimme myds erinomaisella alueella. Lohja
on perinteisesti vahva autokaupan keskus vain 50 kilometrin
padssa padkaupungista. Tydmatkaliikennettd on paljon, ja se
tapahtuu valtaosin yksityisautoilla.

Autokauppaa kannattavasti

Pitkan linjan toimitusjohtaja korostaa, ettd autokaupan kan-
nattavuus syntyy hyvasté kokonaisuudesta. Yleensa vertaillaan
vain uusien autojen myyntia, mutta yhta tarkedssa roolissa
ovat hanen mielestdan jalkimarkkinointi eli huolto-, varaosa-
ja korjaustoiminta seka vaihtoautokauppa. Viime mainitun
yhteydessa kuullaan taas sana luottamus.

- Ei kukaan halua vaihtaa autoaan huonompaan. Hyva
maine on vaihtoautokaupassa jopa tarkedmpaé kuin uusien
autojen myynnissa, Jansson pohtii.

Han sanoo, ettd kaupan vauhdittamiseksi taytyy tehda
my&s rohkeaa markkinointia. Jo Haka-Auton aikoinaan Jans-
son osti paikallisesta sanomalehdesta koko sivun ilmoitukset
vuodeksi kerrallaan, yhteensa 52 kappaletta eli ynden jokai-
seksi viikoksi. Lohjan Autokeskuksessa han organisoi innolla
omia viikonloppunayttelyita valtakunnallisten Toyota-tapahtu-
mien lisdksi.

Uusien autojen ostajat palkittiin yllatyslahjoilla. Kun mie-
hille oli varattu silkkisolmioita, kdvi Jansson itse ostamassa
naisasiakkaille hajuvettd Lohjan Sokokselta. Myds henkilo-
kuntaa toimitusjohtaja palkitsi hyvista suorituksista pienilla
ekstramuistamisilla.

Jansson seuraa edelleen autokauppaa aktiivisesti ja toteaa,
ettd Toyota-liikkeet tekevat téndkin paivand Suomen auto-
kaupoista keskimaarin parasta tulosta. Elékkeelle jaddessaan
vuonna 2016 han saattoi katsella tyytyvdisend myods omien kat-
tensa jalkia. 20-vuotinen ura toimitusjohtajana oli menestyk-
sekas, silla toiminta oli koko ajan kannattavaa. Kunnian tasta
han haluaa jakaa koko Lohjan Autokeskuksen henkildkunnan
kanssa.

Toyotalla Jansson ajaa edelleen, kuten puoli sukuakin.
Yarikseen mahtuvat hyvin kyytiin vaimo ja koira.

- Olisihan se asiakkaiden pettéamista, jos ensin kehuisin 20
vuotta Toyotaa ja nyt suhailisin jollain muulla menopelilla, han
virnistaa.
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Oikea tuote, oikeaan aikaan,

oikeaan paikkaan

TOYOTAN TARINA ALKAA nousevan auringon saarilta 1800-lu-
vun lopusta. Silloin Sakichi Toyoda keksi Japanin ensimmai-
sen, maan tekstiiliteollisuuden mullistaneen kutomakoneen.
Vuonna 1924 hén sai valmiiksi eldménsa unelman, taysin au-
tomaattisen kutomakoneen. Sen kehittdmisessa avusti hdnen
poikansa Kiichiro Toyoda.

Poika, joka isénsa tavoin oli keksijanero, lahti tutustumaan
Euroopan ja Amerikan nupuillaan olevaan autoteollisuuteen.
Vuonna 1937 isd-Toyoda myi kutomakoneensa patenttioi-
keudet 100 000 punnalla. Taman pdaoman turvin poika-Toyoda
perusti Toyota Motor Corporationin.

Kiichiro Toyodan perinto jalkimaailmalle oli ennen kaikkea
Toyotan tuotantojarjestelma. Se perustuu just-in-time -filo-
sofiaan eli tuotannon ajankohdan ja maaran tarkkaan sovit-
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tamiseen tarpeen mukaan. Ajatus oli yksinkertaisuudessaan
niin nerokas, ettd véhitellen se omaksuttiin autoteollisuuden
toimintamalliksi kaikkialla maailmassa. Tata véhemman hukkaa
- parempaa laatua -ajattelua sovelletaan laajasti myds lahes
kaikessa muussa valmistavassa teollisuudessa.

Vientimarkkinoille Toyota lahti 1950-luvulla; ensimmai-
set Crownit myytiin Yhdysvalloissa 1957. Euroopassa Toyotat
tulivat ensimmaisena Tanskaan 1963 ja jo seuraavana vuonna
myds Lohjalle. Lohjan Autokeskus on yksi ensimmaisista Toyo-
taa myyvista autoliikkeistéd Suomessa.

Toyotan maahantuonnista vastasi vuoteen 1995 saakka
Korpivaara Oy. Talldin sen osti Toyota Motor Europe, jonka
tytaryhtio Toyota Motor Finland on. Se on harvoja valmistajan
omistamia maahantuontiyrityksid Suomessa.




Toyota Motor Finlandin tiedotuspaallikkd Pekka
Karvinen kertoo, ettda maailman suurin autonvalmistaja
katsoo kehitystydssaan pidemmalle kuin ensi vuoteen
tai edes ensi vuosikymmeneen.

Maahantuojan paras kaveri

Kun Toyotan ja muidenkin japanilaisten autojen suosio kasvoi
ennenndkemattomiin mittoihin, autoja alettiin tehda myds
Japanin ulkopuolella. Toyotan valmistus Euroopassa alkoi
lisenssituotannolla Portugalissa 1971. Autotuotanto Englannis-
sa alkoi 1992 ja Ranskassa vuonna 2001. Valmistusta on lisaksi
Puolassa, Tsekissd, Turkissa ja Vengjalla.

- Toyota on tehnyt suuria investointeja Eurooppaan, koska
se uskoo, ettd tdma on paras tapa suunnitella ja valmistaa
autoja eurooppalaisille asiakkaille. Kuitenkin tdman maailman
suurimman autonvalmistajan liikevaihdosta vain seitseméan
prosenttia tulee Euroopasta, kertoo Toyota Auto Finlandin
tiedotuspaallikkod Pekka Karvinen.

Hanen mukaansa Toyota on ylivoimainen markkinajohtaja
koko Aasiassa ja eniten myyty ulkomainen merkki myds USA:n
valtavilla automarkkinoilla. Toyotan ensimmainen taysin Eu-
roopassa suunniteltu ja rakennettu automalli on Toyota Yaris.
Vuonna 2021 Toyota on noussut Euroopassa toiseksi myydyim-
maksi henkildautomerkiksi.

Pekka Karvinen tuli Toyota Auto Finlandin palvelukseen
vuonna 2006. Ennen nykyista tehtavaansa autoinsindori
Karvinen tyoskenteli teknisena opettajana Toyotan omassa
ammattioppilaitoksessa ja sen jalkeen tavara-autojen tuo-
tepaallikkona.

- Toyotan ammattioppilaitos on autoalan ainoa opetushal-
lituksen alainen yksikkd Suomessa. Silla on oikeus toimia op-
pisopimustoimistona ja vastaanottaa mekaanikoiden ammat-
titutkintoja. Tama on osa Toyotan laajaa palvelukokonaisuutta
piirimyyjilleen. Toyota edellyttaa piirimyyjien henkilostolta
jatkuvaa ammattitaidon yllapitoa ja kehittéamista, Karvinen
toteaa.

Apua ja tyokaluja paamies tarjoaa myos erilaisissa toimin-
nallisissa ja prosessien kehittamiseen liittyvissa asioissa.

- Meilla on erinomainen piirimyyjaverkosto, johon pidam-
me jatkuvasti yhteytta. Tyytyvdinen jalleenmyyja on maahan-
tuojan paras kaveri.

Maahantuojan mies antaa kiitosta Lohjan Autokeskukselle.

- Parasta A-ryhmaa. Kokonaisuus todella vahva. Auto-
myynnin ja jalkimarkkinoinnin prosessit kunnossa. Tydilmapiiri,
joka tukee jatkuvaa kehittamista. Ja kirsikkana kakun paalla
erinomainen asiakastyytyvaisyys, Karvinen summaa.

Liikenne sahkoistyy vahitellen

Kun maailman suurin autonvalmistaja pohtii tulevaisuuden
strategioitaan, se pysyy uskollisena alkuperaiselle ajatuksel-
leen: oikea tuote, oikeaan aikaan, oikeaan paikkaan. Asioita
katsotaan laajasta perspektiivistd pidemmalle kuin ensi vuo-
teen tai edes ensi vuosikymmeneen.

- Niin Suomessa kuin koko Euroopassa keskustelu autoilun
tulevaisuudesta tuntuu kietoutuvan pelkastdaan kayttdvoiman
ymparille. Tayssahkdautojen puolesta liputtavat monet suuret
eurooppalaiset autonvalmistajat, jotka eivat nykymallistoillaan
tahdo yltda EU:n asettamiin paastonormeihin. Toyota p&dasee
naihin tavoitteisiin jo nykyiselld hybridimallistollaan, Karvinen
toteaa.

- Toyota puhuu liikenteen vahitellen tapahtuvasta sah-
koistymisestd. Asiakkaiden kayttotarve on jélleen ratkaise-
vassa roolissa. Siksi Toyotan mallisto tulevaisuudessa on
laaja - myos kayttovoiman puolesta: on ladattavia hybridej3,
itselataavia hybrideja, tayssahkoautoja seka vety- eli poltto-
kennoautoja.

Toyotan tavoitteena on, ettd vuodesta 2025 alkaen 90
prosenttia sen myymista uusista autoista hyddyntaa sahkois-
tettyja voimalinjoja. Hybriditeknologian kehittamisessa Toyota
on ollut edellakavija. Maailman ensimmaisen sarjavalmisteisen
hybridin, Priuksen, se esitteli jo 25 vuotta sitten.

- Sen jalkeen hybridiautojamme on myyty yli 18 miljoonaa
kappaletta, milléa on ollut todella suuri merkitys lilkkenteen
paastdjen vahentamisessa, Karvinen arvioi.

Viela lilkenneratkaisuja merkittavampaa on se, kuinka ener-
giantuotanto kokonaisuudessaan yhteiskunnissa jarjestetaan.
Tassa keskustelussa Toyota haluaa olla mukana.

- Vety-yhteiskunta on Japanissa ajankohtainen puheen-
aihe. Kaasun muodossa oleva vety on lahipaastoton energia-
muoto, mita esimerkiksi sahko ei suinkaan aina ole. Vetyau-
toteknologiassa ollaan pitkalla, sitéd on kehitetty Japanissa jo
vuodesta 1994 alkaen.
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® KUN VUOSITUHAT VAIHTUU, SUOMEN MAAN-
TEILLA LIIKKUU 2,1 MILJOONAA HENKILOAUTOA.
Kun mukaan lasketaan myds paketti-, kuorma- ja
linja-autot, liilkennekayttoon rekisterdityja autoja on
yhteensa yli 2,4 miljoonaa.

® AUTOKANNAN KASVAMISEN MYOTA AUTOILLA
YHTEENSA VUODEN AIKANA AJETUT KOKONAIS-
KILOMETRIMAARAT ELI NS. LIIKENNESUORITTEET
LISAANTYVAT MERKITTAVASTI. Vuonna 1975 autoilla
ajetaan Suomessa vuoden aikana yhteensa 24,4
miljardia kilometrid, mutta vuonna 2006 jo 52,2 mil-
jardia kilometria. Autoilun maara on siis yli kaksin-
kertaistunut. Henkildautoilla ajetaan vuonna 2006
keskim&arin 17 800 kilometrid vuodessa.

® AUTOKAUPPA KAANTYY SUOMESSA LASKUUN
KEVAALLA 2000. Henkildautojen kokonaismyynti
yltaa reiluun 134 000:een. Vuonna 2001 henkildau-
toja myydaan enaa reilut 109 000. Samana ajankoh-
tana Lohjan Autokeskuksen uusien autojen myynti
kuitenkin kasvaa yli 10 %. Syita valtakunnallisesti
huonosti kdyneeseen autokauppaan ovat polt-
toaineiden korkeat hinnat seka pelko autoveron
muutoksista.

® VUONNA 2002 LOHJAN AUTOKESKUKSELLA
ON VANKKA KILPAILUASEMA SEKA LOHJALLA ETTA
TAMMISAARESSA. Henkildautomyynnin markki-
naosuus Lohjan myyntipiirisséa on 17,4 % ja Tam-
misaaressa 25,7 %. Yhtion tulos on erinomaisella
tasolla. Samana vuonna Toyotan markkinaosuus
Suomessa ylittdaa 15 %. Se on vuodesta toiseen Suo-
men eniten myyty automerkki. Markkinoille tulevat
Toyota RAV4-maasturi seka Corolla Verso. Vuonna
2003 Toyota Yaris D-4-D voittaa Vuoden ekoauto
-tittelin. Toyota Avensis saavuttaa kaikkien aikojen
parhaan tuloksen EuroNCap-tormayskokeessa.
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Toyota Prius ja Corolla Verso saavat samassa testissa
myds taydet viisi tahtea.

® UUSI ALUEOSUUSKAUPPA SUUR-SEUDUN
OSUUSKAUPPA SSO ALOITTAA TOIMINTANSA VUO-
DEN 2004 ALUSSA. Se syntyy, kun Osuuskauppa
Seutu ja Salon Seudun Osuuskauppa fuusioituvat.
SSO:ssa autokauppaa harjoittaa useampi yhtio:
tytaryhtiona PP-Auto Oy seka osakkuusyhticina
Lohjan Autokeskus Oy ja Uudenmaan Auto Oy.
Molemmat viimeksi mainitut SSO omistaa yhdessa
Osuuskunta Varubodenin kanssa.

® AUTOKAUPPA KAANTYY UUDELLEEN KASVUUN,
ja vuonna 2005 maassa ensirekisteroidaan yli

148 000 henkildautoa. Vuosikymmenen loppuun
mennessa maara on jalleen pudonnut 111 000 myy-
tyyn henkildautoon. S-ryhman autoliikkeet edus-
tavat yhteensa 20 automerkkia, SSO:n autokaupat
puolestaan seitsemaa merkkia. Niita ovat Toyota,
Peugeot, Opel, Chevrolet, Saab, Nissan ja Ford.
Asiakasomistajat saavat autokaupoista Bonusta seka
uuden etta kaytetyn auton ostosta. Bonusta kertyy
my®&s huollosta ja tarvikkeista.

® VUONNA 2007 AUTOKAUPPAA MULLISTAA
AUTOVERON UUDISTUS. Se suosii pienikulutuksisia
ja matalien CO2-paastdjen autoja. Samansuun-
taisesti vaikuttaa asenneilmapiirin muutos, jonka
taustalla on huoli ympariston tilasta. Autokauppaa
hidastaa globaali laskusuhdanne, joka huipentuu
vuoden 2008 finanssikriisiin. Maailmanlaajuinen
toimintaymparistdon muutos vaikuttaa seka autojen
tuotantoon ettad tapaan tehda autokauppaa. Hybri-
diautojen markkinaosuus kasvaa. Autokauppa alkaa
hakea kasvua myds uudentyyppisista palveluista,
kuten yksityisleasingista ja rengashotelleista.



Myymalaa uudistettiin 2003.
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Automyyja tarvitsee psykologista silmaa

— KUN 1990-LUVUN lamasta selvittiin, oli vuosituhannen vaih-
de Lohjan Autokeskuksessa vilkasta autokaupan aikaa. Valta-
vasti uusia malleja tuli markkinoille, eika kiinnostus Toyotaa
kohtaan osoittanut pienintakaan laantumisen merkkia.

Nain muistelee legendaarinen myyntitykki Lars Vikman,
joka parhaimpina aikoina myi vuodessa 150 uutta autoa ja
saman verran vaihtoautoja paalle. Vuonna 2000 Lohjan Au-
tokeskuksen myymalodissa Vikmanin toimiessa myyntipaallik-
kona tehtiin kaupat yhteensa 700 uudesta ja 1 500 kaytetysta
autosta. Kauppa kavi edellisen vuoden ennatystahtiin, vaikka
autojen myynti Suomessa lasketteli 25 prosentin alaméaessa.

Lohjan Autokeskuksessa myyntia vauhditettiin monin
tavoin. Mainonta oli ravakkaa, ja autonostajat saivat kylkiaisina
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kannykoita tai polkupyoria, joskus televisioitakin. Nollakorot
olivat iso houkutin nekin. Tarkeinta oli kuitenkin kyky osata
myyda.

- Ja tietysti pitkaaikaiset, uskolliset asiakassuhteet, joiden
avulla selvisimme silloinkin, kun melkein joka toinen alueen
autoliike 90-luvun lamassa tipahti kyydista, Vikman toteaa.

Lars Vikman aloitti uransa autokaupan parissa juoksupoi-
kana Auto-Renlundilla ollessaan 17-vuotias. Pian han loysi
itsensa varaosamyynnista ja liukui siitéd kuin huomaamatta
automyynnin puolelle.

- Kaipa kykyni huomattiin. Asiakas tuli ostamaan varaosa-
myynnista Barracuda-liimaa. Se oli loppunut, mutta sen sijaan
myin hanelle auton, Vikman hymyilee.
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Legendaarinen myyntitykki Lars Vikman myi
parhaina vuosinaan yli 150 uutta autoa vuodessa
ja saman verran vaihtoautoja paalle.

Saman tien, kun Vikman sai ajokortin, hdnesta tuli myds
virallisesti automyyja. Tyo oli koko lailla erilaista kuin ténaan,
jopa ovelta ovelle kauppaa tehtiin.

- Meidat lahetettiin maakuntaan hakemaan asiakkaita.
60-luvun lopussa autoja oli vield harvalla ja kunnon autoja vie-
& harvemmalla. Soittelimme ovikelloja ja puhuimme kuin ruu-
nebergit. Kotikdyntipaivan jalkeen oli oltava mustaa valkoisella
siitd, kenen luona oli kdynyt, millainen auto talon isénnalla oli
ja oliko han ajatellut vaihtaa sita.

Lohjan Autokeskukseen Vikman siirtyi vuonna 1974. Toyota
oli ehtinyt olla markkinoilla kymmenen vuotta ja saavuttanut
vankan jalansijan autoilevan kansan keskuudessa. Corollat,
Coronat, Crownit ja Carinat myivat kuin hakaa.

Vikman muistaa, ettd tuohon aikaan uusi Corolla maksoi
10 000 markkaa. Jos sen myi vuoden paasta ja maksoi tuhat
markkaa lisaa, sai uuden Corollan. Hyva jalleenmyyntiarvo oli
silloin, ja on edelleen, Toyotan verraton myyntivaltti.

Kun Helmer Mattsson vuonna 1988 osti Helge Laaksol-
ta Tammisaaren ja Hangon Autokeskusten liikkeet, han veti
myyntiosaaja Vikmanin mukaansa Tammisaareen. Ympari
kaytiin ja yhteen tultiin kymmenen vuotta mydhemmin, kun
Tammisaaren Autokeskus sulautui osaksi Lohjan Autokeskusta.

Mista on hyva automyyja tehty?

Lars Vikman jos kuka on oikea henkild arviomaan, mista ainek-
sista hyva automyyja on tehty.

- Hénen tulee olla ennen kaikkea rauhallinen ja asiakasta
kuunteleva, ei missdan nimessa tyrkyttava, luonnehtii Vikman
perusominaisuuksia. Myds huumorintaju on térkeaa.

- Ja se kuuluisa psykologinen silma. Vaitan, etta osasin
95 prosentin varmuudella sanoa, kuka myymé&laan tulevista
ihmisista oli liikkeelld tositarkoituksella. Kaikkia asiakkaita
oli kohdeltava samanarvoisina, olivat he sitten herroja tai
narreja, miehid tai naisia, nuoria tai vanhoja. Jos kauppaan tuli
pariskunta, oli osattava huomata, kumpi perheessa heiluttaa
tahtipuikkoa ja puhuttava ensin hénelle. Suoraan ei kannat-
tanut menna asiaan, vaan pieni jutustelu, small talk, pohjusti
maaperaa.

Vikman kertoo, etta toisinaan oli osattava olla myds jamakka.

- Kerran jouduin toteamaan asiakkaalle, joka oli pappi,
ettd tétd autoa en myy sinulle. Han halusi ostaa Wartburgin,
mutta rattivaihteen kayttdminen osoittautui ylivoimaiseksi.

Koeajo hanen kanssaan oli sen verran raastava kokemus, etta
auto jai liilkkeeseen.

Aitoihin hevosvoimiin

Lars Vikman on mielelldan jakanut oppejaan ja osaamistaan
vield noviisivaiheessa oleville automyyjille. Ja kylla tata perati
yhdeksan kertaa palkittua miesta onkin kannattanut kuun-
nella. "Ammattitaidollaan ja tarmokkuudellaan Lars Vikman
on saavuttanut myyntitulokset, joiden perusteella hénet
ylennetadn Toyota-myyjien korkeimpaan luokkaan”, todetaan
maahantuojan mydntamissa kunniakirjoissa.

- On minulla ollut todella hyvia asiakkaitakin. Erds maa-
lausliikettd pyorittédnyt yrittdja osti minulta useita kymmenia
autoja. Jokaisen auton perdan han halusi jarjestysnumeron
kertomaan, kuinka mones auto se hanelle oli. Viimeisin nume-
ro oli muistaakseni 134, Vikman kertoo.

Omaa ammattitaitoaan han kehitti lukuisilla Toyotan am-
mattiopistossa jarjestelyilla kursseilla. Han on kuitenkin sita
mieltd, ettd tyd opettaa parhaiten.

- Ja sitten on toki sellaisia ihmisia, joista ei myyjaa kerta
kaikkiaan tule. Sekin taytyy hyvaksya.

Automyynnin luonne on vuosikymmenten kuluessa muut-
tunut.

- Aiemmin oltiin tyytyvaisia vahempaan. Nyt asiakkaiden
vaatimustaso, samoin kuin tiedon maara, on kasvanut valta-
vasti. Menneina vuosina autonluovutus oli merkittava tapah-
tuma. Sen kunniaksi juotiin aina kahvit, ja luovutushetkesta
otettiin valokuva, joka lahettiin asiakkaalle. Netti ja etamyynti
ovat tehneet kaupanteosta arkipaivaisempaa. Vaihtoautokin
saatetaan ostaa verkosta sita edes nakemattd, saati koeaja-
matta.

Kun Vikman vuonna 2013 jai elakkeelle, hanelle jai entis-
td enemman aikaa monikymmenvuotiselle harrastukselleen.
Moottorihevosvoimien sijasta han keskittyy nyt aitoihin hevos-
voimiin. Ravihevosia kasvattava Vikman tosin naurahtaa, etta
onpa Vermossakin viela tullut autokauppoja hierottua.
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@® MAAILMANLAAJUISEN FINANSSIKRIISIN SEU-
RAUKSENA UUSIEN AUTOJEN MYYNTI VAHENEE
USEIMMISSA LANSIMAISSA. Suomessa aallonpohja
saavutetaan vuonna 2009, jolloin rekisterdidaan
vain 90 000 uutta autoa. Koko 2010-luku on auto-
kaupassa vaikeaa aikaa. Yli 120 000 uuden auton
myynteihin péastdan vain vuosina 2011 ja 2018.

® AUTOMYYNNIN KEHITYS ON HEIKKOA MYOS
LOHJAN SEUDULLA, mutta Lohjan Autokeskus pysyy
koko 2010-luvun myynnin kehityksessa plussan puo-
lella, ja sen toiminta on selkeasti kannattavaa.

® VOLKSWAGEN HAASTAA PITKAAIKAISEN
MARKKINAJOHTAJA TOYOTAN. Kuuden vuoden ajan
sitéd myydaan niukasti enemman kuin Toyotaa, joka
palaa markkinajohtajan paikalle vuonna 2017 ja on
sitd myds vuosina 2018 ja 2019. Suomessa poikkeuk-
sellisen suosittu Skoda on kolmanneksi ostetuin
automerkki.

® TOYOTAN MALLEISTA SUOSITUIMPIA OVAT VUO-
DESTA TOISEEN AURIS, AVENSIS JA YARIS. Vuonna
2019 kuningas palaa valtaistuimelleen, kun Corol-
lasta tulee Suomen ostetuin auto. Uusia suosikkeja
ovat lisaksi C-HR ja RAV4.

Lohjan
Autokeskus &

® AUTOMYYNTIA JARRUTTAA POUKKOILEVA
AUTOVEROTUS, joka aiheuttaa epavarmuutta osto-
paatoksiin. Samaan suuntaan vaikuttaa jatkuvasti
vellova keskustelu siitd, mita kayttovoimaa autoissa
tulevaisuudessa suositaan.

® VUONNA 2012 SSO OSTAA LOHJAN AUTO-
KESKUKSEN KOKO OSAKEKANNAN. Vuonna 2016
SSO:n autotoimialan johtajaksi nimitetaan Tom
Morck ja samalla Lohjan Autokeskuksen toimitusjoh-
tajaksi nimitetaan Guy Sjoberg.

® SAMALLA KUN YHTEISKUNTA DIGITALISOITUU,
DIGITALISOITUVAT MYOS AUTOT. Ne sisaltdvat mo-
nenlaista tekniikkaa, kuten kaistavahteja, hands free
-toimintoja, navigointijarjestelmia seka vireystilan-
vahteja. Mukautuvat vakionopeudensaatimet, tutkat
ja peruutuskamerat alkavat olla vakiovarusteena yha
useammassa autossa.

® HUOLI ILMASTONMUUTOKSESTA PITAA JAT-
KUVASTI YLLA KESKUSTELUA KAYTTOVOIMASTA.
Hybridiautojen suosio kasvaa selvasti, ja vahitellen
varteenotettavaksi vaihtoehdoksi nousevat myos
tayssahkoautot. Vahapaastoisia autoja aletaan
tukea uusilla ajoneuvoveron kevennyksilla.



Kauppalauantai-tapahtumat vetivat runsaasti vékea 2010-luvulla

Lohjan Autokeskuksen henkilokuntaa 2010-luvun alussa.



Palvelulla erottaudutaan

AUTOSIHTEERI IRENE AIHIO on nahnyt aitiopaikalta, kuinka
autokauppa on viimeisten 20 vuoden aikana muuttunut. Yha
harvempi asiakas tulee paikan paélle myymaéalaan autoja ihas-
telemaan ja valintojaan miettimaan. Renkaiden potkijoita ei
liikkeissa tana paivana nay.

- Séhkoiset kanavat ovat tulleet vahvasti mukaan auto-
kauppaan 2010-luvulta ldhtien. Nyt moni tutkii jo ennakkoon
asioita netisté ja tietdd meille tullessaan tasan tarkkaan,
millaisen auton haluaa. Iso osa myyjien tyopaivasta kuluu
tiskin takana tietokoneen daressa. He seuraavat erilaisia liideja
ja yhteydenottoja muun muassa Toyotan sivuilta, Nettiauto-
verkkokauppapaikan sivuilta sekd meidén omilta verkkosivuil-
ta, Aihio kertoo.
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Aikaisemmin, kun nettia ei viela ollut, autonayttelyilla oli
iso rooli. Uudet automallit esiteltiin niissa ensimmaisen kerran.
Aihio muistaa, kuinka tungos viikonloppunayttelyissa oli mel-
koinen.

- Markkinointi kokonaisuudessaan oli menneind vuosina
enemman omissa kasissémme. Tana paivana padmies maa-
rittéa sita tarkasti myymalasisustuksen pieninta yksityiskohtaa
myoten. Kaiken kaikkiaan erilaiset normit ja standardit ovat
tiukentuneet. Toisaalta maahantuoja myds tukee jalleenmyy-
jien markkinointia.

Aihio muistelee, kuinka vield 2000-luvun alussa Lohjan Au-
tokeskus jarjesti kaytettyjen autojen huutokauppoja myymaloi-
den pihalla ja tarjosi kevaisin ja syksyisin kaikille Toyota-asiak-
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Autosihteeri Irene Aihio on itsekin autoileva nainen.
Han kertoo, ettéd autojen sahkdistyminen ja hybridi-
teknologia kiinnostavat yhd useampaa autonostajaa.

kailleen ilmaisen renkaanvaihdon. Jonot niihin olivat monesti
jarjettoman pitkat.

Vaikka erilaisilla markkinointitempauksilla on halki maail-
man sivu vauhditettu kaupankayntia, Lohjan Autokeskuksessa
on aina uskottu, ettd parasta myynninedistamista on hyva
asiakaspalvelu.

Kun autot tdna paivéana ovat tekniikaltaan ja malleiltaan
yha ldhempana toisiaan, asiakaspalvelun térkeys vain koros-
tuu. Téma ymmarretaan myds Toyotalla hyvin.

- Toyota palkitsee meita siitd, ettd olemme jatkuvasti karki-
padssa sen asiakastyytyvaisyystutkimuksissa samoin kuin siita,
ettd henkilokuntamme osallistuu aktiivisesti ja monipuolisesti
Toyotan jarjestamiin koulutuksiin, Aihio kertoo.

Reilu tyoyhteiso

Yksi Lohjan Autokeskuksen vahvuuksista ovat pitkat tydsuh-
teet, joiden aikana ammattitaito ehtii hioutua huippuunsa.
Sellainen on takanaan jo myds Irene Aihiolla. Han tuli nykyisen
tybnantajansa palvelukseen vuonna 1998 kesatdiden kautta,
ja vakituiseksi autosihteeriksi hanet nimitettiin seuraavana
vuonna.

Aihio hoitaa osto- ja myyntireskontraa, kassakirjauksia,
pankkiyhteyksia seka avustavan kirjanpidon. Tydnkuvaan kuu-
luu toisinaan myds autojen myyntiin liittyvien osamaksu-
sopimuksien ja vakuutuspapereiden tekoa. Han hallinnoi myos
autokaupan erilaisten ohjelmien kayttajatunnuksia.

- Jo ennen kuin hain téihin Lohjan Autokeskukseen, minul-
la oli vahva mielikuva siitd, ettd tdssé autokaupassa asiakasta
palvellaan hyvin. Tuttaviltani olin kuullut lisaksi, etta taalla
naisasiakkaita kohdellaan taysin tasa-arvoisesti miesten kans-
sa ja heidat otetaan yhta lailla tosissaan. Myds tydyhteisona
tadma on osoittautunut reiluksi ja tasa-arvoiseksi. Yhteishenki
on hyva ja Lohjan Autokeskusta tydnantajana arvostetaan.

Ilmapiiri on sellainen, etta olemme ylpeitd omasta tydstamme.
Mitdan ei tehda hutaisten. Emme halua, ettéd kukaan tulee sa-
nomaan, ettd olemme hoitaneet jonkin asian huolimattomasti.

Irene Aihio on myds itse autoileva nainen. Alla on kullan-
varinen Toyota Yaris hybridi. Yhtd hohdokkaanvarinen oli myds
ensimmainen oma auto, Datsun Cherry.

- Olen mieltynyt vareihin, jotka erottuvat. Edellinen autoni
oli turkoosi, han naurahtaa.

Kilometreja naiselle kertyy vuodessa noin 15 000. Hybri-
dimoottori saastaa polttoainekuluissa mukavan summan
vuodessa.

- Autojen sahkdistyminen ja hybriditeknologia kiinnostavat
juuri nyt erittdin monia ihmisia. Niista meilla kysellaan jatku-
vasti.

Asiakasomistajan autokauppa

Vuonna 2009 autojen myynti Suomessa sakkasi. Ensirekiste-
réintien maara putosi ensimmaista kertaa alle 100 000 auton
sitten 90-luvun laman.

- Silloin elettiin tarkan euron paivia. Piti huolella miettia,
mihin oli varaa, Aihio muistelee.

Autojen myynti oli tahmeaa l&dhes koko 2010-luvun, mutta
Lohjan Autokeskus séilytti ndissékin olosuhteissa kannatta-
vuutensa. Vuodesta 2018 ldhtien tilanne on parantunut, kun
kauppa on kaynyt jélleen hyvin.

- Voimavaramme ovat pitkdaikaiset ja uskolliset asiakas-
suhteet seka taloudellisesti vahva omistaja, Suur-Seudun
Osuuskauppa SSO, joka on turva ahdingoissa. Asiakasomista-
jille olemme osa osuuskaupan palvelukokonaisuutta. Heidan
osuutensa kaikista asiakkaistamme on todella merkittava ja
kasvaa koko ajan, Aihio toteaa.
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Tayden palvelun autotalo

KUN NYKYISIN HUOLLON vastaanottajana tydskenteleva Erkki
Erolahti vuonna 1980 tuli Lohjan Autokeskuksen palvelukseen,
koko talon vaki osallistui Samurai-projektiin. Sen tarkoitukse-
na oli japanilaisen palvelufilosofian istuttaminen osaksi arjen
tyota. Erolahden pitké ura asentajana jatkui aina vuoteen 2003
asti, ja sen kuluessa han ehti osallistua lukuisiin Toyotan jar-
jestamiin ammatillisiin koulutuksiin. Nykyisin Erolahti huolehtii
tdiden vastaanoton liséksi autonvuokrauspalveluista.

Henry Veiksolan ura alkoi vuonna 1997 automyynnin assis-
tenttina, tsupparina, niin kuin han itse tuolloista tehtavaansa
kuvaa. Siitd nuorukainen siirtyi varaosapuolelle harjoittelijaksi,
ja jovuonna 1999 hénet nimitettiin varaosamyynnin paalli-
koksi. Han oli ottanut vaarin toimitusjohtaja Henrik Janssonin
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sanoista, ettd taalla saa kehittya ja ottaa vastuuta, jos siihen
on haluja.

Timo Maki tuli vuonna 2013 korjaamopaéllikkd Timo Jarvi-
sen rinnalle kasvaakseen tayttdmaan hanen isot saappaansa.
Tydhonottohaastattelun lopuksi kokenut kaima oli todennut,
ettd ei me jumalauta enaa uusia haastatteluja tarvita, tervetu-
loa huomenna toihin.

Kun Jarvinen jai elakkeelle, Maesta tuli korjaamopaallikko.
Toiden ohessa han on suorittanut tydnjohtajan erikoisammat-
titutkinnon. Veiksola puolestaan suoritti oppisopimuksena
johtamisen erikoisammattitutkinnon.

Kaikki miehet sanovat olevansa hatunnoston velkaa
Jarviselle, joka rakensi toimivan organisaation, puhalsi siihen



Henry Veiksola, Timo Maki ja Erkki Erolahti ovat sita mielta,
ettd automyyja myy ensimmaisen auton ja toimiva jalki-
markkinointi ne seuraavat.

vahvan tiimihengen ja kehitti ketterdn toimintamallin. Siind no-
peus tuo tehokkuutta, joka puolestaan nakyy hintakilpailuky-
kyna ja korkeana tuottavuutena. Kaiken keskidssa on kuitenkin
asiakas. Nopea ja tehokas toimintamalli séastaa asiakkaan
aikaa.

- Ja onhan meilla t&alla jaatavan taitava mekaanikkopo-
rukka, on ollut alusta lahtien. Heidan merkityksensa hyvan
maineen luomisessa on ollut aivan ratkaiseva, miehet sanovat.

Jata se ammattilaisille

Kaikki saman katon alta on ollut Lohjan Autokeskuksessa kan-
tava ajatus toiminnan alusta saakka. Tana paivana tama tay-
den palvelun autotalo tarjoaa uusien ja vaihtoautojen lisaksi
autonvuokrausta, huolto- ja korjauspalveluita, korikorjaamon
palveluita, lisdvarusteiden ja varaosien myyntia, tuulilasien
vaihtoa seka rengashotellipalveluita. Myds autonmaalaus
hoituu alihankintatyona. Ja jos asiakas sita toivoo, auto vielapa
katsastetaan hanen puolestaan.

Taakse ovat jaaneet ne ajat, jolloin autoja rassailtiin auto-
talleissa ja takapihoilla.

- Pahimmillaanhan siind kavi niin, etta, etta kun yritti
sdastda satasen tekemélld itse, aiheutti tonnin vahingon, Erkki
Erolahti muistelee.

- Pellin alle ei tdnéa paivana kannata ldhted omin péin
sorkkimaan, vaan jattaa korjaustyot alan ammattilaisille.
Esimerkiksi hybridiautoissa on korkeajannite, Henry Veiksola
varoittelee.

Timo Maki kertoo, ettd autojen sahkoistyminen seka eri-
laiset navigointi- ja multimediajarjestelmat ovat tuoneet lisaa
vaikeuskerrointa autonhuoltoon. Jo vianmaaritys on aikaisem-
paa paljon monimutkaisempaa, joten vaatimukset osaamiselle
ja koulutukselle kasvavat jatkuvasti. Myds monenlaisia erikois-
tyokaluja tarvitaan.

Yhteistyolla se sujuu

Muutokset eivat ndy vain huoltohallissa, vaan my®os tiskin taka-
na, jossa tyo on tanéa paivana todella kiireista.

- S&hkoiset varausjarjestelmat toki helpottavat tydntekoa,
mutta ovat samalla haaste asioiden hallinnoinnille, kun yhtey-
denottoja tulee monesta suunnasta, Erolahti tietaa.

- Viela jokin aika sitten kaytdssa olivat huolto- ja tilauskir-
jat. Nykyisin kaikki toimii séhkoisissa jarjestelmissa, Veiksola
jatkaa.

Onnistuneen jalkimarkkinoinnin perusasiat eivat kuiten-
kaan ole muuttuneet miksikdan. Avainasemassa ovat edelleen
hyva asiakaspalvelu seka huollon ja korjausten laatu. Niissa
Lohjan Autokeskus parjaa asiakkailta saadun palautteen mu-
kaan erinomaisesti.

- Toiminnan korkeasta laadusta kertoo sekin, ettéd useat
asiakkaat ostaessaan vaihtoautona jonkin muun merkkisen
auton kuin Toyotan, tekevat sen silla ehdolla, ettd voivat tuoda
auton huoltoon meille. Silloin kauppapapereihin kirjoitetaan
“luvattu huoltaa taalla”, Veiksola kertoo.

Vaikka muitakin merkkeja huolletaan, on Toyota jalkimark-
kinoinnin nakdkulmasta se paras auto.

- Se on selkea auto, josta vianetsinta on helppoa.
Diagnosointiin on olemassa tarkat ohjeet ja manuaalit, kuten
my®&s korjaus- ja huoltotoimenpiteisiin. Jalkimarkkinoinnin
kehittamisessa Toyota on ollut monella tavalla edellakavija ja
aina askeleen edella muita, Maki arvioi.

Lohjan Autokeskuksessa ei ole "kahden kerroksen vaked”.
Yhteistyd automyynnin ja jalkimarkkinoinnin valilld on sauma-
tonta.

- Tama on sopivan kokoinen tydporukka. Tiivis yhteistyo eri
osastojen valilla nakyy paivittaisessa tekemisessa. Kun tyonte-
kijat tulevat hyvin juttuun keskenaan, syntyy iloinen ilmapiiri.
Sen asiakkaat kylla huomaavat, miehet toteavat.



Useasti palkittu
Lohjan Autokeskus

Lohjan Autokeskus on historian saatossa saanut
paljon tunnustusta ja lukuisia palkintoja toiminnas-
taan ja saavutuksistaan seka kansainvalisesti etta
kotimaassa. Niitd on satanut niin koko yritykselle
kuin yksittaisille henkildille.

Merkittavin tunnustuksista on Toyota Auto
Europen jakama Ichiban-palkinto. Se mydnnetdan
parhaiten menestyneille jalleenmyyjille. Toyota-jal-
leenmyyjid on Euroopassa yli 2 500, joista tavoitellun
tunnustuksen saa vuosittain vain 44 jalleenmyyjaa.

Ichiban-sana tulee japaninkielisesta ilmaisusta
Okyakusama Ichiban, mika tarkoittaa suomeksi
asiakas on ykkdnen. Toyotan mukaan palkinto ker-
too omaa kieltdan jalleenmyyjan tinkimattomasta
tyosta taydellisen asiakastyytyvaisyyden saavuttami-
seksi. Lohjan Autokeskukselle Ichiban-tunnustus on
myonnetty vuosina 2015 ja 2021.

Toyotan myynnin Euroopan mestaruuden Lohjan
Autokeskus voitti vuonna 1982. Golden Award -pal-
kinto kertoo parhaasta myyntituloksesta kaikkien s
Euroopan jélleenmyyijien joukossa. Komean pokaa-
lin pokkasi toimitusjohtaja Helge Laakso Monacossa
jarjestetyssa tilaisuudessa.

Vuogden CCSyjalleenmuuis

Samurai-kypé&raa pidetdan Japanissa erittain
arvostettuna lahjana. Lohjan Autokeskus sai kunnian
tulla Samurai-kypéaran omistajaksi, kun se menes-
tyi erinomaisesti Shogun-kilpailussa vuonna 1985.
Kilpailu oli maailmanlaajuinen ja koski niin henkilo-
kuin tavara-autojen myyntia.

Vuoden Piirimyyjaksi Suomessa Lohjan Auto-
keskus valittiin vuonna 1977. Huolto- ja varaosatoi-
minnot saivat korkean luokan tunnustuksen, kun ne
saavuttivat Toyota Service Management -ohjelmassa
kultaisen eli parhaan mahdollisen tason vuosina
2016-2017.
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2020-LUKU

® VUONNA 2020 LOHJAN AUTOKESKUKSEN TOI-
MITUSJOHTAJAKSI NIMITETAAN NIKO KAHKONEN.

® VUONNA 2021 LOHJAN AUTOKESKUS
SAA JO TOISEN KERRAN ARVOSTETUN
ISCHIBAN-PALKINNON.

® SAHKOAUTOJEN MYYNTI YLEISTYY
EUROOPASSA. Sitd vauhdittavat EU:n autonvalmis-
tajille maaraamat paastorajoitukset, joiden seurauk-
sena useat suuret autonvalmistajat ilmoittavat, etta
pelkdstdan polttomoottorilla toimivia automalleja ei
enda tulevaisuudessa valmisteta. Tama lisda myos
hybridiautojen suosiota.

® VUONNA 2020 SUOMESSA ON TIELIKENTEESSA
2,6 MILJOONAA POLTTOMOOTTORIAUTOA,

121 000 HYBRIDIAUTOA JA 9 700 TAYSSAHKO-
AUTOA. Tayssahkoautojen osuus on vieléa marginaa-
linen, mutta selvassa kasvussa. Edelliseen vuoteen
verrattuna niiden maara yli tuplaantuu.

® NORJASSA VALTIO TUKEE VOIMAKKAASTI SAH-
KOAUTOILUA. Vuonna 2020 yli puolet ensirekiste-
roidyista autoista on tayssahkodautoja.

® TOYOTA ILMOITTAA, ETTA SE ESITTELEE
VUOTEEN 2025 MENNESSA GLOBAALISTI 15
TAYSSAHKOISTA MALLIA. Uuden Toyota bZ -tdys-
sahkoperheen ensimmainen tulokas on bZ4X-malli,

joka ensiesitellaan 2022.

Lohjan
Autokeskus &

® MYOS VETYA KAYTTOVOIMANA HYODYNTAVA
TEKNOLOGIA OTTAA ENSIASKELEITAAN. Toyota on
aloittanut polttokenno- eli vetyauton kehittamisen
jo vuonna 1994. Toyotan lisaksi kehitystyossa ovat
pitkalléa Honda, Hyundai, BMW ja Audi. Maailmalla
Toyota myy Mirai-nimista vetyautoa, jonka tuontia
suunnitellaan myos Suomeen vuonna 2022. Mirai on
japania ja tarkoittaa tulevaisuutta.

® LOHJAN AUTOKESKUS HANKKII SALON MERINII-
TYSTA TILAT UUDELLE VAIHTOAUTOIHIN ERIKOIS-
TUNEELLE TOIMIPISTEELLE. Iso, 1 488 neliometrin
kokoinen LA-auto avattiin tammikuussa 2022.
Tavoitteena on parantaa Salon alueen asiakasomis-
tajien ja muiden asiakkaiden autokaupan palveluja.

® 2020-LUVUN ALUSSA SUOMEN AUTOKAUPPA
KAY VERKKAISASTI. Vuonna 2020 uusia henkils-
autoja rekisterodidaan 96 415. Suurin yksittdinen syy
huonosti kdyvaan kauppaa on koronapandemia,
joka pysayttaa uusien autojen tilaukset lahes koko-
naan. Autoalan Keskusliitto arvioi, ettd vuonna 2021
myynti nousee 106 000 kappaleeseen.

® VALTIONEUVOSTO TEKEE TOUKOKUUSSA 2021
PERIAATEPAATOKSEN TIELIIKENTEEN PAASTOJEN
PUOLITTAMISESTA VUOTEEN 2030 MENNESSA.
Tayssahkoautojen kauppaa vauhditetaan
poistamalla niiltd autovero.
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Isciban on tavoiteltu palkinto Euroopan yli 2 500 Toyota-jalleenmyyjan keskuudessa. Kuvassa
vas. SSO:n toimitusjohtaja Tapio Finér, Lohjan Autokeskuksen toimitusjohtaja Niko K&dhkoénen
sekd myyntijohtaja Jussi Makela ja asiakkuuspaallikké Tomi Aulavuo Toyota Auto Finlandista.

Lohjan Autokeskuksen uusi toimipiste LA-auto Salossa on erikoistunut vaihtoautoihin.



Autokauppa ottaa uuden suunnan

LOHJAN AUTOKESKUKSEN toimitusjohtaja Niko Kahkénen
tunnustautuu japanilaisen kulttuurin ja tekniikan ihailijaksi.
Ranteessa tikittaa Seiko-merkkinen kello ja téihin han on ajel-
lut luonnollisesti Toyotalla. Miehen ensimmaisen oma “kunnon
auto” oli sekin Toyota, mallia Camry.

- Aina kun istun autoni rattiin, iloitsen siitd, kuinka hyvin
tuote on tehty, Kéhkénen sanoo.

Autoja, joita itse arvostaa, on ilo myyda. Vuonna 2021
kauppa Lohjan Autokeskuksessa on kdynyt erinomaisesti ja
se on ollut tuloksellisesti ennéatyksellistd. Monia uusia toimin-
tatapoja on otettu onnistuneesti kdyttoon. Yksi tallainen on
netissa tapahtuva autojen etamyynti.

- Hiljattain meilta lahti Toyota ostajalle Ivaloon. Toimitam-
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me jo yli puolet myymistdmme vaihtoautoista oman toimi-
alueemme ulkopuolelle ympari Suomen.

Autokauppa on suuren murroksen kynnykselld. Niko Kéh-
kdénen on osaava mies luotsaamaan Lohjan Autokeskusta sen
seitsemannelle vuosikymmenelle uusien haasteiden aallokos-
sa.

Tahdet ovat olleet sopivassa asennossa, kun mies on
edennyt askel kerrallaan automyyjasta toimitusjohtajaksi.
Ensimmainen vakituinen tyopaikka oli Metro-Autossa vuositu-
hannen alussa. Yrityksen kruununjalokivi oli Opel, joka vuonna
1999 oli Suomen myydyin automerkki. Kahkosen tehtavana oli
kuitenkin myyda ennen muuta Seatia.

- Sita pitikin oikeasti myyda, silla Seatia ei tultu varsinai-



Toimitusjohtaja Niko K&hkdnen luotsaa Lohjan
Autokeskusta uuteen aikaan. Kaynnissa on monella
tapaa iso murros. “Jatkossa myymme autojen
lisaksi yna enemman monipuolisia liikkumiseen
liittyvia palveluja.”

sesti hakemaan. Tama oli minulle todellinen myynnin korkea-
koulu.

Kéhkonen suoritti “koulunsa” hyvin ja oli pian Suomen
paras Seat-myyja. Sama toistui, kun han seuraavaksi myi
Citroenia Vehon palveluksessa. Taman jalkeen huippumyyijalle
aukesivat esimiestehtavat Metro-Auton myyntipaallikkona.

Vuonna 2008 Kahkdnen muutti maalle Pusulaan. Tyopaikka
oli nyt SSO:n omistama Lohjalla ja Salossa toimiva PP-Auto ja
vakanssina myyntipaallikkd. Lohjan Autokeskukseen Lohjan
Autotalon vetdjaksi Kdhkonen siirtyi vuonna 2017 ja koko yri-
tyksen toimitusjohtajana han aloitti 2020.

Markkina-alueena koko Suomi

Kun vaihtoautokauppa kasvaa 50 prosenttia vuodessa, kuten
Lohjan Autokeskuksessa vuonna 2021, tarvitaan lisaa tilaa.
Kéhkonen iloitsee vuoden 2022 alussa Saloon avattavasta
vaihtoautojen outlet-myymalasta.

- Kasvun tielld ollaan. Nakymat myos uusien autojen
myyntiin ovat hyvat, silléd Toyotan mallistoon on tullut ja on
tulossa paljon uutta ja uudenlaista - mielettdéman makeita
autoja. Mielikuvat tylsésta Toyotasta voi viimeistdan nyt heittéa
romukoppaan.

Mutta vaikka brandi-imagoa on laajennettu nuorek-
kaampaan suuntaan, laatu, luotettavuus ja turvallisuus seka
erinomainen jalkimarkkinointi ja hyva jalleenmyyntiarvo ovat
edelleen primaéaritekijoita.

Kahkdsen mukaan autokaupassa ei jatkossa myyda vain
autoja, vaan yha enemman liikkkumiseen liittyvia palveluja.
Tahan myos Toyotalla ja Lohjan Autokeskuksessa valmistaudu-
taan.

- Kaynnissa on iso murros. Lanseeraamamme Toyota
kuukaudeksi kayttoon -palvelu on esimerkki tasta. Uudet tavat
omistaa auto ovat tulleet jaadakseen: yksityisleasing, kimp-
pa-auto ja jopa tuntikayttd. Naité vahvistamme jatkossa.

Verkko on tana paivana kauppapaikoista tarkein. Siella on
pystyttava erottautumaan ja olemaan nopea eli vasteaikojen
my®ds iltaisin ja viikonloppuisin on oltava lyhyita. Luonnollisesti
tarjolla on oltava paljon kiinnostavia tuotteita. Tasta syysta

Lohjan Autokeskukseen palkattiin hiljattain ostopaallikkd
hankkimaan lisaa vaihtoautoja.

- Enaa eiriita, ettd meillda on hyva markkinaosuus omalla
toimialueellamme. Lohjan Autokeskuksen markkina-alueena
on nyt koko Suomi. Entista tarkeampi kohderyhma ovat liséksi
SSO:n autoilevat asiakasomistajat. Siind on meille iso poten-
tiaali, silla laheskaan kaikki asiakasomistajat eivat viela hanki
autoaan osuuskaupan omasta autokaupasta.

Asiakas on kuin vieras kotonani

Lohjan Autokeskukselle mydnnettiin vuonna 2021 toisen kerran
Ischiban-palkinto, korkein kunnianosoitus, minka Toyotan
jalleenmyyja voi saada. Se kertoo erinomaisesta asiakastyyty-
vaisyydesta.

- Toyotan periaatteiden mukaan meidén on kohdeltava
asiakasta kuin vierasta, joka tulee kotiimme. Olen darettéman
ylped sitoutuneesta henkildkunnastamme. Meillé on paljon
pitkia tydsuhteita ja paljon pitkia asiakassuhteita. Totta kai
asiakastyytyvaisyyteen vaikuttaa lisdksi kilpailukykyinen hin-
noittelu sekd autokaupan vélirahassa ettd huolto- ja korjaa-
mopalveluissa, Kéhkdnen toteaa.

Vaatimukset automyyjille ovat muuttuneet niista paivista,
kun Kéhkénen aloitti oman uransa. Myyntitaidot ovat edelleen
a&o, mutta lisdksi myyjan taytyy olla aikamoinen digiosaaja,
tekninen asiantuntija, pankkineuvottelija, vakuutusasiantun-
tija, ymparistdasiantuntija, joskus jopa psykologi. Melkoinen
multitalentti siis.

Tyo autojen parissa on Kéhkdselle lapsuuden unelmien
tayttymys.

- Olen aina ollut autoihminen, pidan nimittain seka au-
toista etta ihmisista.

Rakkaus menopeleihin syttyi jo paloruiskun kokoisena.

- Aluksi leikin pikkuautoilla ja heti lukemaan opittuani
ahmin Tuulilasia ja Tekniikan Maailmaa. Tein ruutuvihkoon ver-
tailuja saman kokoluokan autojen teknisista ominaisuuksista ja
jaoin pisteita niin, ettd meidan auto aina voitti.
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Lohjan Autokeskuksen Lohjan yksikén henkildkunta ryhmakuvassa

Alarivissd vasemmalta oikealle Niclas Karlsson, Irene Aihio, Sami Sarjula ja Jyrki Saario. Keskelld Niko M&kel&, Sakari Mannerkoski,
Sulevi Sundman, Risto Uusitalo, Niko Kéhkénen, Hans Lindroos, Henry Veiksola ja Timo Mé&ki. Takarivissé Daniel Hakala, Harri Elo,
Erkki Erolahti, Tomi Nielikdinen, Esa Pirinen, Jukka Seger, Miki Peltola ja Pekka Kiviranta. Poissa kuvasta ovat Pirjo H6ltta, Jani Vanha-
nen, Tommy Juuma ja Jari Rbnnberg.
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Tammisaaren Autokeskuksen henkilokunta ryhmakuvassa
Alarivissd vasemmalta oikealle Rasmus Ndsman, Sabina Carlsson, Petteri Backroos ja Kalle lhalainen. Takarivissa Ina Oittinen,

Johnny Ohman, Tommy Kevin, Kjell Gustafsson, Kjell Sundstrém, Agneta Lehtinen, Asko Lehtiniemi, Sampsa Saarinen ja Jan-Erik

Barsas. Poissa kuvasta on Kaj Sjéman.
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Tekstit ja toimitus: Viestintdsalot Oy

Visuaalinen ilme ja taitto: Mika Nareharju, SSO
Kuvat: Studio Petteri Kitti, Toyota Motor Finland, Lohjan Autokeskus
Painopaikka: Hokki-Paino 2022



