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Pirkanmaalla. Pohjaa yrityksen perustamisen edellytyksille pyrittiin selvittamaan kil-
pailija- ja asiakasanalyysien avulla.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kaydaan lapi yrityksen asemointia markkinoilla, kil-
pailukeinoja muita samoilla markkinoilla kilpailevia yrityksia vastaan sekéd segmen-
tointia: mika sen tarkoitus on ja miten se tehdaan.

Kilpailijoita ja heidan vahvuuksiaan ja heikkouksiaan selvitettiin kilpailija-analyysin
avulla. Kilpailijoita etsittiin ja tunnistettin seké& Etela-Pohjanmaalta etta Pirkan-
maalta. Analyysiin valittiin yrityksia, jotka ovat yhta suuria kuin mahdollinen yritys
tulisi olemaan.

Vanhemmat kilpailija-analyysin yritykset toivat esiin laadulla tekemisen, nuoremmat
taas uusimpien teknologioiden hallinnan. Lisaksi kilpailija-analyysissa selvisi, etta
joillakin kilpailijoilla julkisten tunnustuksien hyédyntaminen ei tapahtunut kokonais-
valtaisesti. Myos verkostoitumisen tasossa havaittiin puutteita.

Asiakasanalyysin avulla selvitettiin mahdollisten asiakkaiden tarpeita sdhkoalan pal-
veluille l1ahiaikoina, sek& miten he ovat tdhan asti kayttéaneet ja kokeneet alan pal-
veluja. Silla selvitettiin myds, mista asiakkaat ovat lI6ytaneet palvelut ja mita asioita
he pitavat tarkeimpina sahkdalan palveluja valittaessa.

Tutkimuksissa selvisi, ettd sahkdalan palveluihin oltiin yleisesti tyytyvaisia. Epakoh-
tia 16ytyi muun muassa kommunikoinnissa, hinnoittelussa, laadussa ja lupausten
rikkomisissa. Selvisi myds, ettd alan yritysten markkinoinnissa on paljon parantami-
sen varaa. Tutkimuksissa ei selvinnyt, ettéd Eteld-Pohjanmaan ja Pirkanmaan yrityk-
set eroaisivat toisistaan. Samanlainen maakuntien valinen vertailu mydskaan tuonut
esiin merkittdvaa eroa asiakkaiden valilla.
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The aim of this thesis was to find out the chances of success of a new electrical
installation company and/or electrical engineering agency in South Ostrobothnia
and in Pirkanmaa. The groundwork for determining the preconditions for the estab-
lishment of a company was done with competitor analyses and customer analyses.

The theoretical part deals with a company’s positioning in the market, competitive
weapons on the same market against other competing companies, and segmenta-
tion, or what its purpose is and how it is done.

The competitors and their strengths and weaknesses were analyzed with a compet-
itor analysis. Competitors were searched for and identified both in South Ostroboth-
nia and in Pirkanmaa. Companies of the same size as the potential company were
chosen for the analysis.

The older companies in the competitor analysis highlighted quality, and the younger
ones the newest technologies, respectively. Furthermore, it became clear that some
of the competitors did not utilize public confessions comprehensively. In addition,
some companies had problems with networking with partners.

With the help of a customer analysis, potential customers' needs for services of
electrical engineering in the next two years were studied, and how they had used
and experienced electrical services. The analysis was also used to find out where
the customers had found those services and what matters they regarded as the
most important when choosing electrical engineering services.

In the analysis, it became clear that customers were generally satisfied with services
of electrical engineering. Disadvantages were found in communication, pricing, and
guality, and promises had sometimes been broken. Also, the results show that, in
the marketing of companies, there are a lot of things in need of improvement. The
analysis did not show any differences between the companies in South Ostrobothnia
and in Pirkanmaa. A similar comparison did not show a significant difference be-
tween the customers in these two regions, either.
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Kaytetyt termit ja lyhenteet

S1 patevyys

S2-patevyys

KVR

loT

Sahkodpatevyys 1 -todistus oikeuttaa toimimaan sahkotoi-
den johtajan ja kayton johtajan tehtavissa kaikkien s&hko-
laitteistojen sahkotdissa, lukuun ottamatta hissien asen-
nus-, huolto ja korjaustdita. Patevyyden haltian tulee osoit-
taa tayttavansa asetetut ehdot koulutuksessa ja tyokoke-
muksessa, seka suorittanut hyvaksyttavasti sahkoturvalli-

suustutkinnon. (Sahkopatevyys 1 [viitattu 1.3.2017].)

Sahkodpatevyys 2 oikeuttaa toimimaan sahkotdiden johta-
jan, seka kayton johtajan tehtavissa nimellisjannitteeltaan
enintaan 1 kV vaihtojannitteisten ja 1,5 kV tasajannitteisten
sahkolaitteistojen séhkotdissd, lukuun ottamatta hissien
asennus, huolto ja korjaustoita, joille on omat patevyys lu-
pansa ja vaatimuksensa. Patevyyden haltian tulee osoittaa
tayttavansa asetetut ehdot koulutuksessa ja tyokokemuk-
sessa, seka suorittanut hyvaksyttavasti sahkoéturvallisuus-
tutkinnon. (Séhkopatevyys 2 [viitattu 8.1.2017].)

KVR-urakkasopimusta RT 80278 kaytetdan rakennusura-
koissa, joissa urakkamuodoksi on valittu KVR, toisin sa-
noen kokonaisvastuurakentaminen. Urakoitsija huolehtii
urakkamuodossa rakennuskohteen toteuttamisesta, seka
my0Os siihen liittyvasta suunnittelusta ja kokonaiskoordi-
noinnista. (KVR-urakkasopimus [viitattu 28.2.2017].)

Internet of Things:ssa, toisin sanoen esineiden interne-
tiss&, on kyse alyn lisdamisesta fyysisiin tuotteisiin tai lait-
teisiin, ja niiden kykyyn tuottamaan tietoa ymparistostaan
ja valittamaan tiedon eteenpain tai toisaalta toimimaan tie-
don perusteella. Esineiden verkosto laitetaan tuottamaan
lisdarvoa, kun alykkaiden tuotteiden keraama tieto jaloste-
taan helpommin hyddynnettavddn muotoon, sek& myo6s
hyddynnetaan tuota tietoa. (I0T Finland [viitattu 1.3.2017].)
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1 JOHDANTO

"Rakennusala kasvaa nyt reippaasti”, kertoo Lammassaari ([viitattu 4.1.2017]).

Lammassaari viittaa joulukuussa 2016 Tilastokeskuksen julkaisemaan tilastoon.

|

K.oko rakentaminen

Talonrakentaminen
e oo T - «
Maa- ja vesirakentaminen

3,7

8,3
51 B 07/2016-09/2016
0 07/2015-09/2015

Erikoistunut rakennustoiminta

L=}
Fod

4 ] 8 10 12

Yuosimuutos, %

Kuvio 1. Rakentamisen liikevaihdon kolmen kuukauden vuosimuutos (Tilasto: Ra-
kentamisen liikevaihtokuvaaja 14.12.2016).

Rakentamisen liikevaihto kasvoi joka toimialalla rakentamiseen liittyen (kuvio 1).
Voimakkaimmin kasvoi talonrakentaminen, se kasvoi kolmannella neljanneksella
2016 11,5 % verrattuna samaan neljannekseen 2015. (Tilasto: Rakentamisen liike-
vaihtokuvaaja 14.12.2016.)

Saattaa olla, ettd rakentaminen hidastuu vuonna 2017 (Rakennusalan suhdanne-
ryhma 29.9.2016). Mutta rakentaminen pysyy kuitenkin alana, jolla on nékyvissa
myos lahitulevaisuudessa kasvua. Tama tarkoittaa myos sitg, etta alan ammattilai-
sista on pulaa. Rakennusalalla, erityisesti asutuskeskuksissa ja niiden lahettyvilla

l6ytyy toitd, kertoo Degerman (29.9.2016).

Jos ja kun rakentaminen on kasvussa, tarkoittaa se paaurakoitsijoille téita. Raken-
nusurakointiin liittyy olennaisena osana myads talotekniikka aliurakoinnit, néista mai-
nittuna Ivi ja sahko. Ja tietenkin ennen kuin on paasty itse talonrakentamiseen, talo
ja sen tekniikka ovat taytyneet suunnitella. Rakentaminen tyéllistaa laaja-alaisesti ja

tuo toimeentuloa isolle joukolle ihmisia.
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Rakennusala yhteensa tyoéllistaa yli 500 000 henkilotydvuotta (kuvio 2). Uudisra-
kentamisen ohella ei pida vaheksya korjausrakentamista, joka on myos lisdantynyt

itse talon, seka putki ja sahkbasennuksien saneerausten takia.

Infra-ala
45 000 htv Talonrakentaminen
- vaylarakentaminen 145 000 htv
- verkostorakentaminen - rakennuttaminen
-ylla- ja kupnossagito - korjausrakentaminen
- talojen infratyot - uudistuotanto
- kaivosavaukset
Rakennus-
T tuoteteollisuus
Kiinteistoala 80 000 htv A
160 000 htv - rakennejarjestelmat CLL
- kiinteistjen yllapito - betoni- ja kivituotteet liittyvat palvelut
- palvelut kayttgjille - metallit- ja muovituotteet
- puutuotteet 90 009 htv
- suunnittelu
- kauppa ja kuljetukset

- viranomaisohjaus

Kuvio 2. Rakennusalan tyéllistaminen (kuviopankki 2016, 2).

Myds Sahko- ja teleurakoitsijaliitto STUL:in mukaan syksysta 2014 alkanut positiivi-
nen vire on jatkunut rakentamisen vauhdittamana myds sahkoalalla. Tasta johtuen
on ollut myds henkiloston lisatarvetta sekd sahkdsuunnittelijoiden, etté sahkoura-
koitsijoiden parissa. Tulotason kasvunakymat suunnittelijoiden keskuudessa ovat
kuitenkin aavistuksen heikentyneet, sahkodurakoitsijoilla taas odotukset ovat pysy-

neet ennallaan. (Suhdannekatsaus, syyskuu 2016 [viitattu 12.3.2017].)

1.1 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet

Rakentaminen on siis ollut isossa kasvussa jo jonkin aikaa. Liséksi kerrotaan, etta
hyvistd ammattimiehistd on aina pulaa. Tarkoituksena selvittda onko todella nain.
Ja mika tarkeinta, onko tilaa viela yhdelle yritykselle. Opinnaytetydntekijalla on mah-
dollisuus perustaa sahkoalan yritys, joko sahkéasennusliike tai sahkdsuunnittelutoi-
misto. Tai sitten perustaa molemmat toiminnot kasittava yritys. Opinnaytetyonteki-

jalla on S2-patevyys.
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Tassa tyossa pyritaan siis selvittémaan rakentamiseen olennaisena osana liittyvien
sahkoasennusliikkeen ja sdhkdsuunnittelutoimiston menestymisen mahdollisuuksia
Etela-Pohjanmaalla ja Pirkanmaalla. Kartoitetaan kilpailijat, minkalaisia heita on ja

miten he menestyvat. Keskitytaan alle viiden hengen yrityksiin.

Yritykselle asiakkaat ovat tarkein olemassaolon edellytys. Kilpailijoiden liséksi tasséa
tydssa halutaan selvittaa, minkalainen on sdhkdasennusliikkeen ja sdhkdsuunnitte-

lutoimiston asiakas. Mita asiakas haluaa, vaatii ja mitd mielipiteita hanella on.

Kannattaisiko siis perustaa sdhkdalan pk-yritys, onko sille viela markkinoita, miten
yrityksen tulisi fokusoitua, miten erottua, minkalaisille asiakkaille uusi yritys tarjoaisi
palveluja ja mita lisdarvoa yritys voisi tarjota? Tama tyo yrittaa 10ytada vastauksia
noihin kysymyksiin.

Tutkimuksissa selvisi, ettd markkinoilla on viela tilaa uudelle sahkoalan yritykselle,
sijaitsisi se sitten Etela-Pohjanmaalla tai Pirkanmaalla, tai sitten molemmissa. Yri-
tyksessa tulisi olla sek& suunnittelua, ettd asennustoimintaa. Keskittyminen jom-
paankumpaan ei ole kannattavaa, toiminnat tukevat toinen toistaan. Erottautuminen
kilpailijoista tapahtuisi erilaisten palvelupakettien ja niihin liittyvan hinnoittelun
avulla. Uudessa teknologiassa kannattaisi pysya mukana, tehden ty6t laadulla ja
siististi sotkua taaksensa jattamatta. Myos markkinointi kannattaa laittaa kuntoon

heti yritysta perustettaessa.

Tama tyo noudattaa rakennetta, jossa ensi tehdaan kirjallisuuskatsaus, jossa tutus-
tutaan asemointiin, seka kilpailukeinoihin ja segmentointiin. Taman jalkeen kaksi
tutkimusta, kilpailija-analyysi ja asiakasanalyysi, toteutuksineen ja tuloksineen. Lo-

puksi tehd&an yhteenveto ja johtopaatokset. (Kuvio 3.)
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Kirjallisuuskatsaus:
* Asemointija kilpailukeinot (luku 2)
* Segmentointi (luku 3)

v

Tutkimukset

v v

Kilpailija-analyysi (luku 4) Asiakasanalyysi (luku 5)
v v
Toteutus Toteutus
v v
Tulokset Tulokset

v v

Yhteenveto ja johtopaatokset (luku 6)

Kuvio 3. Tyon rakenne.

1.2 Tutkimuksien taustat

Tybssa on kaksi tutkimusongelmaa: kilpailija-analyysi ja asiakasanalyysi. Naiden
kahden analyysin avulla selvitetdan liiketoimintamahdollisuudet. Naiden kahden tut-
kimuksen avulla yritetddn saada selvda markkinoiden laajuudesta, rakenteesta ja
mit& markkinat tarjoaisivat tulevalle yritykselle. Hintataso otetaan tutkimuksissa
esille ainoastaan kysymyksend, onko hintataso asiakkaita tyydyttavalla tasolla. (Kil-
pailuymparistd ja markkinaselvitys [viitattu 6.1.2017]). Varsinaiset tarkat hinnan

maaraykset ja asettelut eivat kuulu tdahan tyohon.

Kilpailija-analyysi on tarkoitus tehd&a perustuen mita mahdollisista kilpailijoista on
saatavilla sahkoisesti. Kvalitatiivinen tutkimus on valttdmatta tarkoita sita, etta ote-
taan henkilokohtaista kontaktia tutkittaviin, kertovat Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara
(2009, 194).

Asiakastutkimuksen kohderyhmat tulevat olemaan esim. Facebook-ryhmi&, jotka

liittyvat rakentamiseen. Sellaisiin ryhmiin, jotka ovat valveutuneita ja kiinnostuneita
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tavalla tai toisella rakentamisesta, korjausrakentamisesta, pientaloasumisesta ja

pienteollisuudesta.
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2 ASEMOINTI JA KILPAILUKEINOT

Drummond, Ensor ja Ashford (2008, 189-190) kirjoittavat, ettéa kun kohdemarkkinat
on valittu, taytyy paattaa perusteet sille, miten yritys tulee parjaamaan valituissa
segmenteissd, miten yritys parhaiten yhdistaa resurssinsa ja osaamisensa, etta se
erottuisi tarjonnallaan markkinoilla. Erottautuminen taytyy heiddan mukaansa tehda
siten, etta kuluttajilla on tietty kanta yhtion tuotteista tai palveluista suhteessa mui-
den yritysten vastaaviin. Kuluttajat sijoittavat tuotteen tai palvelun heidan mieles-
séaéan suhteessa muihin tuotteisiin perustuen heidan kasitykseen tuotteen tai palve-
lun tarkeimpiin ominaisuustietoihin, kuten esimerkiksi Volvo nahdaan kuluttajien
mielessa turvallisena ja kestavana valintana. Kuluttajat mieltavat puolestaan
BMW:n avainominaisuudeksi suorituskyvyn. Automarkkinoilla kuluttajat erottelevat
nama kaksi autotehdasta juuri ndiden ominaisuuksien pohjalta. Yritykset voivat yrit-
taa liittdd erilaisia ominaisuuksia tuotteisiinsa, muovaamaan kuluttajien kasityksia
heidéan asemastaan markkinoilla. Drummond ym. muistuttavat (mp.), etta yrityksen

taytyy paattaa, mitka kaikki ominaisuudet se valitsee, etté se erottuisi muista.

Seuraavat nelja tekijgd ovat Drummondin ym. mukaan (2008, 190) tarkeita ase-

moinnin onnistumiselle:

1. Uskottava. Tuotteen maaritellyn ominaisuuden tulee olla uskottava. Esimer-
kiksi ydinvoima generaattorin on hyvin vaikea asemoida ymparistoystavalli-

sena valintana.

2. Kilpailukyky. Tuotteen pitaisi tarjota kuluttajalle hy6tya, joita muut kilpailijat
eivat voi tarjota. Esimerkiksi Clairol toi markkinoille 1995 uuden shampoon,

jolla kerrottiin sisdltavan terveellisid ainesosia.

3. Johdonmukaisuus. Yhten&inen viesti kaikessa mitéa tehdaan, auttaa tuotteen
tai palvelun asemoinnissa. Yritys, joka vaihtaa viestidan kaiken aikaa aiheut-
taa sekavuutta asiakkaiden mielissa. He eivat ymmarra, mitka ovat avainomi-

naisuudet joilla yritys haluaa tuotteelta tai palvelulta tuoda esiin.

4. Selkeys. Yrityksen taytyy luoda selvasti eriytetty asema tuotteelle tai palve-

lulle kohdemarkkinoilla. Viestin tulee olla selkea.
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2.1 Tarjooma

Yrityksen tarkein kilpailukeino on tuote (Bergstrom & Leppanen 2015, 173-180).
Tuote voi olla esimerkiksi palvelutuote. Kun tuotteesta tehdaan kilpailukeino, sen
rakentaminen lahtee liikkeelle yrityksen liikeidean maarittelysta ja strategista. Naista
saadaan johtamalla brandilupaus, joka rakennetaan yhdessa asiakkaan kanssa.
Bergstrom ja Leppanen korostavat (mp.), etta yrityksen tulisi seisoa taman lupauk-
sen takana. Liikeideaan pohjautuva tuotepolitikka sisaltaa keinot ja yrityksen toi-
mintaperiaatteet, joita tuotteesta puhuttaessa sovelletaan (kuvio 4). Paatokset, jotka
tehdaan tuotepoliittisesti, voivat kohdistua yksittaiseen tuotteeseen tai tuotteiden ko-
konaisuuteen. Tuotekokonaisuudesta puhuttaessa tuotepaatokset liittyvat tuotelaji-
telmaan ja -valikoimaan. Lajitelmat ovat yhté kuin eri tuoteryhmia ja valikoimalla tar-
koitetaan eri tuotteita tuoteryhméan sisélla. Tuotepolitikka on siis pohjana tar-
joomalle. Tarjooma sisaltaa paatoksen tuotelajitelmasta ja tuotekokonaisuuksista
(mp.). Tarjooma sisaltda tuotekehityksen ja tuotteistamisen. Tarjoomalla paatoksi-
neen on tavoitteena saada aikaan jarkeva ja toimiva kokonaisuus. Sisaltéaen linjauk-
set hintaan, jakelutiehen ja viestintaan liittyen. Tuotteistamisella taas tarkoitetaan
tuotteen laatua, tuotenimed, tuotemerkkia, muotoilua ja pakkausta (mp.). Kun tuote
vieddan markkinoille, se asemoituu ostajien mieliin. Se saavuttaa brandin, jolla on
arvo. Seuraavassa kuviossa esitetaan tarjooman muodostuminen Bergstromin ja
Leppasen (2015, 180) mukaan:

Tarjooma, Yksittaiset
Tuotepolitiikka lajitelma ja tuotteet
valikoima A,B,CD..

Valitut

Kohderyhmat

1

Kuvio 4. Tarjooman muodostuminen (Bergstrom & Leppénen 2015, 180).

Bostonin nelidta voidaan kayttaa hyvaksi myds sahkoalan palvelujen ja tuotteiden
kategorisointiin, tAhdet ovat korkean tuoton ja menekin huippupalveluja, kuten eri-
koisasennukset ja yksildlliset sdhkdsuunnitelmat. Lypsylehmat taas palveluja mista
paivittdinen perustulo tulee, normaalit sdhkdasennukset ja -suunnittelut. Rakkikoi-

rista tulisi paasta eroon, kuten tuottamattomista pienasennuksista. Kysymysmerkit
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ovat taas lahitulevaisuuden asioita joista ei viela tiedd miten ne lahtevat liikkeelle, ja
tuleeko niistd suuremmin yritykselle liiketoimintaa (kuvio 5). Seuraavassa kuviossa
on mukailtu Porterin (1993,406) neliota sahkoalaan:

Suuri
Kysymysmerkit: Tahdet:
Lisdjarjestelmat  Erikoisasennukset
Yksilolliset
niiden asennukset suunnitelmat
Markkinoiden
kasvunopeus
"Rakkikoirat”: Lypsylehmat:
Tuottamattomat Perusasennukset
pienasennukset  Perussuunnitelmat
Pieni

Pieni suuri

Suhteellinen markkinaosuus

Kuvio 5. Mukailtu Bostonin nelié (Porter 1993, 406).

Palvelutuotteet ovat aineettomia ja ainutkertaisia (Bergstrom & Leppé&nen 2015,
177-182). Niita ei voi standardoida kokonaan ja niitd on vaikea kokeilla ennen os-
toa. Niiden tuottamiseen liittyy ihmisia, itse asiassa asiakas osallistuu niiden tuotta-
miseen. Palvelua ei voi myyda uudelleen, sita voi varastoida, eikd sen omistusoi-
keutta voi siirtda. Palvelu on prosessi. Bergstrom ja Leppanen toteavat (mp.), etta
palvelussa sujuva vuorovaikutus palvelun tuottajan ja asiakkaan valilla on ensiar-
voisen tarkead. Koulutus auttaa henkilostoa ymmartamaan vuorovaikutuksen téar-
keyden. Palvelu usein tehddan nékyvaksi liittamalla siihen konkreettisia asioita, ku-
ten todisteita laadusta, kaytetyt tyovalineet, henkilokunnan ammattitaito, hinnat,
seka esitteet. Talloin palvelu on helpompi markkinoida. Palveluyrityksessa kokonai-
suuden muodostaa ydinpalvelu eli palvelupaketti, johon liitetddn lisdpalveluita, ja
nama tulisi tyydyttaa asiakkaan tarpeet mahdollisimman oikealla tavalla. Tarjottavat
valikoimat riippuvat yrityksen tavoitteista, resursseita, rahoituksesta, kohderyhman

asiakaskayttaytymisesta ja kilpailutilanteesta.
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Suuri osa sdhkoalasta on palvelun tuotantoa. Siksi myos se tulisi saattaa nakyvaksi
asiakkaille, esimerkiksi laadun ja ammattitaidon avulla. Tai vaikkapa palvelulupauk-
silla, "sahkodasennusta sotkua jalkeensa jattamatta”. Palvelujen paketointi tuo myds
lisdd konkretiaa, kuten kategorisointi perus-, ekstra- ja maksikokonaisuuksiin ryh-
mittely. Sahkdurakoinnissa lisdasennuksilla on suuri merkitys yrityksen kannatta-

vuuteen, ne voidaan yleensa hinnoitella katetta tuottavammin.

Ostajan ja myyjan valinen vuorovaikutus on yhté kuin palveluprosessi, joka koetaan
eri tavalla tilanteen mukaan. Niille on kuitenkin yhteista kolme asiaa, palvelujen saa-
vutettavuus, vuorovaikutus palveluorganisaation kanssa ja asiakkaan osallistumi-

nen. Nama muodostavat palvelutarjpoman. (Grénroos 2015, 225-226.)

Palvelujen saatavuus on olennaisessa osassa sahkdalalla. Jos asiakkaalle ei esi-
merkiksi vastata hanen soittaessa sdhkdasennusyritykseen, on palvelujen saata-
vuus huono. Vuorovaikutus on yleensa asennekysymys. Asiakasta taytyy kuun-
nella, ja ottaa h&nen tarpeensa huomioon. Asiakas osallistuu esimerkiksi kertomalla
toiveensa séhkdsuunnittelijalle, ja suunnittelija ottaa nama asiat huomioon. Asiakas

osallistuu itse saamaansa arvon luomiseen, kertoo Grénroos (2015, 229).

2.2 Differointi

Yrityksella on kaytettavissa kolme eri perusstrategiaa erottautuakseen Kilpailijoista.
Ne ovat kustannusjohtajuus, tuotteiden ja palvelujen differointi ja keskittyminen.
(Porter 1993, 57-63.)

Kustannusjohtajuus edellyttda Porterin mukaan (1993, 57—63) toimia yrityksen kai-
kessa toiminnassa, sen tulee tiukasti seurata kustannuskehitysta. Alhainen kustan-
nustaso ovat puolustuskeino voimakkaita ostajia ja tavarantoimittajia vastaan. Kus-
tannusjohtajuus vaatii suhteellisesti suuren markkinaosuuden ja myo6s fokusoitu-
mista saman tyyppisten tuotteiden laajaan valikoimaan. Se saattaa vaatia suuria

padomasijoituksia mm. laitteistoihin.

Tuotteiden ja/tai palvelujen differointi tarkoittaa Porterin (1993, 57-63) mukaan sita,

ettd tarjotaan jotain mika on koko toimialalla vertaansa vailla. Differoinnin voi toteut-
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taa monella tavalla, tuotemerkki-imagolla, teknologialla, asiakaspalvelulla, jalleen-
myyntiverkostolla tai muulla ominaisuudella. Porter esittaa, ettd hyva yritys valitsee
useamman eri ominaisuuden erottautuakseen. Differointi on varsin kilpailukykyinen
strategia, koska silla voidaan eristaytya kilpailusta. Asiakkaat tulevat yrityksen luo,
koska he ovat uskollisia tuotemerkille ja heiltd puuttuu vertailukykyiset tuotteet tai
palvelut. Kuitenkin jonkinlaisia sopeutumistoimia kustannuksiin tarvitaan. Voi olla,

ettd kaikki asiakkaat eivat halua maksaa korkeaa hintaa.

Keskittymisella tarkoitetaan Porterin (1993, 57-63) mukaan keskittymista tiettyyn
asiakasrynmaan, segmenttiin tai jollekin tietylle maantieteelliselle alueelle. Valittua
kohdetta siis palvellaan todella hyvin ja tamé& nakyy kaikessa yrityksen toiminnassa.
Oletuksena talle on etta kilpailijalla on laajempi alue, ja yritys itse pystyy parempaan
tulokseen keskittymalla pienempaan alueeseen. Keskittyminen edelleen tarkoittaa
Porterin mukaan, etta yritys kayttad alhaista kustannustasoa mihin se keskittyy, tai
hyodyntaa differointia, tai siten se kayttaa molempia samaan aikaan. Keskittyminen
voi myos tarkoittaa Porterin mukaan fokusoitumista sellaiselle alueelle, missa kilpai-
lijat ovat heikoimmillaan, seka keskittyminen tarkoittaa taiteilua kannattavuuden ja
myyntivolyymin valilla. Porter mainitsee myos, ettd keskittyminen, niin kuin myo6s

fokusointi voi vaatia isoa kokonaiskustannustasoa.

Kun yritys alkaa seurata yleisia trendeja keihdankarjessa, se haluaa myos erottau-
tua markkinoilla (Hamalainen ym. 2016, 88). Myds Drummond, Ensor ja Ashford
(2008, 113) kertovat, etta yleisimmin trendeja seurataan katsomalla taaksepain,
mité tapahtui aikaisemmin. Kuin pitdisi myds seurata mita uutta tapahtuu edessé-
pain, ilman historian seuraamista. Sahkdalalla tAma voisi tarkoittaa vihnreampien va-

lintojen tuomista esille yhtena vaihtoehtona, kuten aurinkosahka.

Sahkosuunnittelussa erottautumista kilpailujoista voisi tapahtua paremmalla asia-
kaspalvelulla. Suunnitteluun voisi tuoda 3D-mallinnuksen mukaan. TAma tapahtuu
esimerkiksi valaistusta suunnitellessa, tuodaan valo suunniteltavaan huoneeseen
simuloimalla, ja kokeilemalla eri valaistusmahdollisuuksia. Muihinkin osa-alueisiin
voitaisiin tuoda mallinnusta ja havainnollistamista mukaan, esimerkiksi automaatti-
sista ohjausjarjestelmista. Sahkdsuunnittelijan tulee muutoinkin olla uusien sahko-
alan trendien kanssa sinut, tarjota niité asiakkaille rohkeasti, tietenkin tapauskohtai-

sesti.
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Sahkoasentajan erottautuminen kilpailijoista perustuu sekin parempaan asiakaspal-
veluun. Kommunikoidaan asiakkaan kanssa selkeésti, ollaan tavoitettavissa, kerro-
taan mahdollisista epakohdista asiakkaalle ja saavutaan asennuspaikalle silloin kun
on sovittu. Kun on asennuksen luovutuksen aika, annetaan asiakkaalle sahkdlait-
teiden opastusta. Tehd&&an luovutuksesta "virallisempi”, jossa kayttoonottopoytakir-
jat loppupiirustuksineen ojennetaan arvokkaammin asiakkaalle selittaen tehdyt asiat

viela kertaalleen, tama tuo paremman laadunleiman koko asennustydlle.

2.3 Laatu

Laatu on dynaamista, ei ole pysyvaa tasapainoa laadun ja kustannusten valilla, tai
vastaavasti laadun ja tehokkuuden valilla. "Tavoiteltava laatu ja tavoitteiden rajoit-
teet hakevat uutta ja tyydyttdvampaa tasapainoa, jonka saavuttaminen vaatii jatku-
vaa kehittymista”, kertoo Koivu (1994, 9).

Rakennustoiden laatu (2014, 7) kertoo, etta laadulla kasitteena on monta ulottu-
vuutta ja maaritelmaa. Yhdella tapaa laatu voidaan maaritella jakamalla se tuotteen,
palvelun ja toiminnan eli prosessin laatuun. Kirja kertoo, etta laatu on myds kilpailu-
tekija, asiakkaiden odotusten tayttaja ja huomion herattgja. Kun tuote on valmis se
voi sisdltdd mm. seuraavia elementteja: valmistuksen laatu, suunnittelun laatu, ym-
paristokeskeinen laatu, ja asiakkaan havaitsema suhteellinen laatu. Kirjassa maini-
taan, etta valmistuksen laatu tulee vastata suunnittelussa sille méaariteltyihin vaati-
muksiin. Suunnittelun laadun tulee tayttaa tuotteelle asiakkaan maaritteleméat odo-
tukset, kerrotaan kirjassa. Rakennustoiden laatu -kirja kertoo, etta ymparistokeskei-
sen laadun tulee taas tayttaa muiden sidosryhmien kuin asiakkaan yritykselle ja sen
tuotteille asettamat vaatimukset. Naita ovat mm. tuotteen turvallisuus sen rakenta-
misen tai sen kayton aikana. Asiakkaan havaitsema suhteellinen laatu on vastaan-
otetun tuotteen laatu suhteessa odotettuun. Toiminnan laatu on taas laajennettu
laatu koskemaan myds tuotteen organisaation sisaisia asiakkaita, kuten seuraavaa
tyOvaihetta ja sen tekijoitd. Toiminnan laatu tulee tarkeaksi osaksi parannettaessa
tuottavuutta, parantaessa yrityksen kilpailukykya ja kun halutaan alentaa kustan-

nuksia, tAsmennetdan kirjassa.
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Rakennustoiden laatu (2014, 7) kertoo vield, etta laadulla ymmarretdan nykyisin
pelkan virheettomyyden sijasta kokonaisvaltaista liikkeenjohtamista. Kirjan mukaan.
laatuajattelua sovelletaan nykyrakentamisessa rakennuksen kayttajiin, rakennuk-
sen rakentamisen eri tydvaiheisiin ja myos yritysverkostossa toimijoihin. Tdméa kos-

kee myds rakennuksen séhkdjarjestelmia.

Edellisessa on kerrottu, miten laatu koskettaa rakennustoita. Tama koskee myo6s
rakennuksen sahkojarjestelmia. Sahkojarjestelmat ovat osa rakentamista, ne raken-

netaan rakennuksen osaksi, ja ovat yhtena integroituna osana rakennusta.
Sahkoala on tarkasti sdadelty laein ja asetuksin:
e Sahkoéturvallisuuslaki (L 16.12.2016/1135),

e Kauppa- ja teollisuusministerion paatds sahkolaitteistojen turvallisuudesta
muutoksineen/lisdyksineen (Kauppa- ja teollisuusministerion paatés sahko-
laitteistojen turvallisuudesta 1193/1999).

e Kauppa- ja teollisuusministerion paatds sahkdlaitteiden turvallisuudesta
muutoksineen/lisdyksineen (Kauppa- ja teollisuusministerion paatds sahko-
laitteiden turvallisuudesta 1694/1933).

e Kauppa- ja teollisuusministerion paatés sahkolaitteiden ja -laitteistojen sah-
kdmagneettisesta yhteensopivuudesta muutoksineen/lisdyksineen (Kauppa-
ja teollisuusministerion paatds sahkolaitteiden ja -laitteistojen sdhkomag-
neettisesta yhteensopivuudesta 1696/1933),

o Kauppa- ja teollisuusministerion paatdos sahkodalan toista muutoksineen/li-
sayksineen (Kauppa- ja teollisuusministerion paatds sahkoalan toista
516/1996),

e Kauppa- ja teollisuusministerion paatds sahkolaitteistojen kayttéonotosta ja
kaytostd muutoksineen/lisdyksineen (Kauppa- ja teollisuusministerion paa-

tos sahkolaitteistojen kayttbonotosta ja kaytosta 517/1996).
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Liséksi sdhkdalalla vallitsevat omat laatustandardinsa, jotka maaraytyvat SFS 6000
sarjalla. SFS 6000 uudistui juuri tAman vuoden alussa. (Uusi SFS 6000 on valmis-
tunut [viitattu 19.2.2017].)

Hamalainen ym. (2016, 128) kertovat, etta laatu on siis tuotteen tai yrityksen kyky
tayttaa sille asetetut toiveet ja odotukset. Tunnettu ja arvostettu palveluntuottaja tai
tuotteen valmistaja ovat usein tae myds hyvéasta laadusta. Kun odotukset ja hinta
arvon mittarina kohtaavat, saadaan hintalaatusuhde. Haméaldinen ym. toteavat
(mp.), etta yritys ottaa ja sen taytyy ottaa kantaa laatuun jo liikeideaa suunnitelles-
saan. Profiloituminen voi tapahtua hyvalla laadulla, tai sitten kayttdlaadulla ja edul-
lisilla hinnoilla. Hamalainen ym. muistuttavat kuitenkin, etta jos asiakas pettyy odo-

tuksissaan pahoin, yrityskuva karsii ja saattaa olla, ettd asiakas menetetaan.

Hamalainen ym. (2016, 128) kertovat, etta palvelun laadulle on vaikea laatia laatu-
standardeja. Sahkdasennus alalla standardeja I6ytyy, niin kuin aikaisemmin todet-
tiin. Mutta varsinaiseen asiakaskohtaamiseen, asiakkaan kanssa tyoskentelyyn ja

kuinka lopputulos on toiminnaltaan laadukas, onkin vaikeampi lI6ytaa standardeja.

Palvelu on siis ainutkertainen, ja siind on kyse aina ihmisten vuorovaikutuksesta.
Palvelussa laatuun liittyvat odotukset, jotka ovat luotu markkinointiviestinnalla. Sii-
hen vaikuttavat myods henkilon aikaisemmat kokemukset vastaavasta ja muiden ih-
misten kokemukset, jotka ovat saatavilla sahkoisista valineista, tai kuullun “viidak-
korummun” perusteella. Myo6s palvelutilanteet, palvelun teknisessa ja toiminnalli-
sessa mielessd, vaikuttavat palvelun laatuun. Epaonnistuminen yhdessakin teki-
jassé saattaa vaikuttaa negatiivisesti laatukuvaan ja karkottaa asiakkaat. Yksi pal-
velun laadun mittareista on |&pimenoaika, joka tarkoittaa asiakkaan odotusaikaa.
Palvelun laatua voidaan myds mitata palveluprosessin tehokkuudella. (Hamaléinen
ym. 2016, 128-129.)

2.4 Saatavuus

Bergstrom ja Leppanen (2015, 261) kertovat, ettd saatavuus on yhté kuin edellytyk-

set asiakkaiden tarpeiden tyydyttamiseksi. Yrityksen tuotteen tai palvelun tulee olla



24

asiakkaan saatavilla ja asiakkaan haluamassa silloin kuin sita tarvitaan. Taman tu-
lee ndkya selkeasti viestinndssa. Bergstrom & Leppanen mukaan, kun saatavuus
on varmistettu, on tuote saatavilla asiakkaalle oikeaan aikaan, oikeassa paikassa,
helposti, asianmukaisina erina ja yli paataan toimivasti. Bergstrom & Leppanen tas-
mentavat, ettd saatavuudessa on olennaisena kolme eri nakdkulmaa: fyysinen ja-

kelu, markkinointikanava, seka sisainen ja ulkoinen saatavuus.

Bergstrom ja Leppanen (2015, 261) lisaavat, etta fyysinen jakelu sisaltaa kuljetuk-
sen, varastoinnin ja tilaamisprosessin. Yrityksesta riippuen myds ostotoiminta, seka
siséaiset kuljetukset kuuluvat tdhan. Se on yrityksen logistinen jarjestelma, toteavat
Bergstrom ja Leppéanen.

Ulkoinen saatavuus tarkoittaa miten helposti yrityksen toimipaikka lI6ydetéaan ja si-
sainen saatavuus taas tarkoittaa miten hyvin tuotteet ovat esilla ja tarjolla toimipai-
kan sisalla, kertovat Bergstrom ja Leppé&nen (2015, 262). Nykyisin internet aikakau-
della tama tarkoittaisi miten hyvin yrityksen verkkosivut I6ydetdan (hakukoneet), ja

miten hyvin ne ovat rakennettu, tasmentavat Hamalainen ym. (2016, 151).

Bergstromin ja Leppéasen (2015, 261-262) mukaan, ettd markkinointikanava (vanha
termi jakelutie) on erilaisten yritysten tai muiden valikdsien muodostama ketju, jonka
avulla tuote tuodaan markkinoille ja myydaan siella. Markkinointikanava ja logistinen
jarjestelma kulkevat yrityksessa rinnakkain, ja ovat vaikutuksissa toisiinsa. He edel-
leen kertovat, ettd markkinointikanava soveltuu seka tuotteille, etta palveluille. Mark-
kinointikanava voi siis olla pelkka tietokanava, jonka kautta asiakas saa tiedon tuot-
teesta tai palvelusta. Sen ei tarvitse sisaltaa fyysisen tuotteen siirtoa.

Bergstrom ja Leppanen (2015, 263) tasmentavat, ettd markkinointikanavan muo-
dostaa valmistajat, tuottajat ja lopulliset asiakkaat. Ja lisdksi muut kanavassa olevat,
jotka vaikuttavat tuotteen tai palvelun saatavuuteen. Sahkdasennusliikkeen tapauk-
sessa markkinointikanavan muodostaa asennustarvikkeiden valmistaja, mahdolli-
nen maahantuoja, tukkuliikkeet, logistiset jarjestelméat, vakuutusyhtiot, pankit, asen-

nusliike itse, seka heidan asiakkaansa.
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Verkostoituminen myds alan yritysten kanssa on merkittava asia. Se on merkittavaa
erityisesti silloin, kun on kysymys mikroyrityksista, niin kuin séhkdalan yritykset suu-
rimmaksi osaksi ovat. Esimerkiksi sairastapauksissa on erinomaista, jos yrittajalla

on verkosto, jonka kautta saadaan tilalle toinen yrittaja.

Mutta toiden antamisella toiselle yrittajalle voi olla myds varjopuolensa. Henkilokoh-
tainen myyntityo yleensa henkiloityy. Ja asiakkuudet saattavat siirtya toiselle yrityk-
selle kontaktin mukana, kertovat Ala-Mutka ja Talvela (2004, 78). Nain voi kayda
verkostoitumistapauksessa, toinen yrittdja onnistuu houkuttelemaan asiakkaan it-

selleen lopullisesti. Mutta tama riski kuitenkin kannattanee ottaa.

2.5 Hinnoittelu

2.5.1 Hinnoittelupolitiikka

Hinnan asettaminen tuotteelle tai palvelulle on vaikein paatés markkinoinnissa. Liian
iso hinta karkottaa asiakkaat, liian pieni taas alentaa voittoa, ja hinnoittelu taydelli-
sesti epaonnistuessaan voi kaataa koko yrityksen. (Hooley, Piercy & Nicoulaud
2007, 348.)

Hamalainen ym. (2016, 138) pohtivat, ettd myymisen halvalla ei tarvita erityista am-
mattitaitoa, mutta kannattavasti myymiseen sita tarvitaan. Hamalainen ym. tdsmen-
tavat, etta hinta on siis ainoa kilpailukeino, jolla tuodaan rahaa yrityksen myyntitu-

lona.

Hooley ym. (2007, 349) kirjoittavat, etta tuotantokustannuksissa yksinkertaisin ja
yleisimmin kaytetty hinnoittelumekanismi on asettaa hinta kustannusten ja voittoli-
san yhteenlasketuksi summaksi. Tamé asettelumekanismi takaa tietyn tason kan-
nattavuuden, eika tuotetta myyda alle kustannusten, Hooley ym. kertovat. Kustan-

nukset maarittavat siis hinnan alarajan, tasmentavat Hamalainen ym. (2016, 139).

Hooley ym. (2007, 349) kertovat, ettd tuotteen taloudellinen arvo sen elinian aikana,

maarittdd enimmaismaaran, jonka ylapuolella oleva hinta ei olisi endd hyvaksytta-



26

vissa asiakkaan nakokulmasta. Sinisen meren strategiassa annetaan asiakkaille ar-
volupaus, joka perustuu hintaan ja hyotyyn, joka asiakkaalle annetaan (Chan &
Mauborgne 2015, 16-17). Arvolupausta voidaan noudattaa, vaikka ei toimittaisi ko-

konaan Sinisen meren strategian mukaan.

Hooley ym. (2007, 349) toteavat, etta kilpailijoiden hintatason maarittelyssa on tar-
ke&atd myos tarkkailla, mille tasolle kilpailijat asettavat hintansa. Hooley ym. tasmen-
tavat, ettd jos hinta on korkeampi kuin kilpailijoilla, se antaa signaalin, ettd oman
yrityksen tuote tai palvelu on laadukkaampi. Jos se on samalla tasolla, taytyy tuot-
teen tai palvelun sisaltdd ominaisuuksia joita kilpailijoilla ei ole. Jos halvempi hinta,
kilpaillaan ensisijaisesti hinnalla, Hooley ym. edelleen tasmentavat.

Hooley ym. (2007, 349) pohtivat seuraavaa kilpailukykyisen hinnan asemoinnista,
jossa hinta voi olla tehokas signaali markkinoille. Isommalla hinnalla vaikutetaan
siihen, halutaanko tuotteen tai palvelun antavan vaikutteen laadusta ja luotettavuu-
desta. Voidaan vaikuttaa myds painvastoin, talldin alhainen hinta on yleensa merkki

alhaisesta laadusta ja luotettavuudesta, kuin hyvaa vastinetta rahalle.

Hooley ym. (2007, 350) kertovat seuraavaa yritystavoitteista. Yrityksen tavoite kas-
vaa markkinoilla nopeasti, mik& saattaa johtaa suhteellisen matalaan hintaan. Hoo-
ley ym. tasmentéavat, etta yrityksen tavoite maksimoida liiketulos, mika indikoi mar-

ginaalikustannus hinnoittelua.

Kysynnan hintajousto on muutos tuotteen kysynnassa suhteessa muutokseen tuot-
teen hinnassa, Hooley ym. (2007, 350) méaarittavat. He kertovat edelleen, etta joil-
lakin tuotteilla kuten luksustuotteilla on suuri kysynnan hintajousto, muutokset hin-
nassa vaikuttaa suuresti kysynnan maaraan. Eli kysynndn muutos on suhteessa
suurempi kuin hinnan muutos. Jotkut tuotteet ovat taas joustamattomia, kuten jotkut

elintarvikkeet, Hooley ym. tasmentavat.

Sipila (2003, 269) kertoo palvelumarkkinoille uuden tulijan hinnoittelustrategista
ettd, markkinoille kannattaa tulla uuden tyyppisella hinnoittelustrategialla, tai sitten
tyytyd tulemaan markkinahinnalla. Tall6in yritysta ei koeta kilpailijoiden taholta ag-
gressiivisena, eika se aiheuta voimakkaita vastatoimia. Sipilé jatkaa etta, yritys voi
luoda erikoistumisstrategialla markkinoille uuden ja omaleimaisen palvelun, talléin

se itse luo markkina- tai vertailuhinnan.
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Hamalainen ym. (2016, 138) kertovat, ettd myos julkinen valta paatoksillaan vaikut-
taa tuotteen hintaan. Tama voi tapahtua, esimerkiksi arvonlisdverkon vaikutuksesta.
Ja myos sahkoalla sdhkdasennuksien vaatimukset viranomaisten tasolta saattavat

nostaa hintatasoa.

Sahkdala seuraa aika tavalla suoraan sitd mita rakentamisessa tapahtuu. Rakenta-
misen kysynta nostaa myos sidoksissa olevien alojen, kuten sahkodalan palvelu- ja

tuotehintoja.

Sahkodurakkalaskennan pohjana on yleisesti massalaskenta, eli tehdaan maaralas-
kenta. Siind yksittaiset kojeet, johdot, kaapelitiet, standardikeskukset yms. laske-
taan. Vielakin tata tehdéaan ainakin jossain maarin kasin, tama olisi automatisoita-
vissa ainakin osittain sahkdsuunnittelusta saatavilla maaralistoilla. Suunnittelussa
nama listat muodostuvat ainakin osittain automaattisesti CAD-suunnitteluohjelmis-
tossa, sahkosuunnittelijan toimesta. Naiden maaralistojen toimittamisesta sahko-
urakoitsijoille urakkalaskentavaiheessa on olemassa suositus Suomen toimitila- ja
rakennuttajaliitto RAKLI ry:n, S&hko- ja teleurakoitsijaliitto STUL ry:n ja Neuvottele-
vat sahkodsuunnittelijat NSS ry:n toimesta. (Suositus sahkétéiden pistelaskennasta

ja asiakirjojen toimittamisesta séhkdisessa muodossa 2006.)

Hinnat tarvikkeille saadaan sahkotukkuliikkeiltd, esimerkiksi SLO Oy:ltd (SLO [vii-
tattu 26.3.2017]). Huomattavaa on, etta joillekin asennustavaroille taytyy tehda tar-
jouskysely esimerkiksi isommista ja erikoisemmista sahkokeskuksista keskusval-
mistajalle. On myds olemassa taloushallinta ja toiminnanohjausohjelmistoja, joissa
on my0s sahkoalan tarjouslaskentaa erikoistuneet osiot. Naistd mainittakoon Ecom,
jossa hinnoitellaan myos tyokustannukset yksittaisille asennuksille, sekd katteet
urakakalle (Ecom-taloushallintaohjelmisto [viitattu 26.3.2017]). Samankaltaisen oh-
jelmiston tarjoaa myos Admicom Oy (Adminet — Toiminnanohjausjarjestelma
[26.3.2017]). Ohjelmistot tarjoavat myds kokonaisvaltaisempaa sahkdasennusalan
yrityksen hallintaa, sisdltdéen mm. laskutuksen, asiakasrekisterit, projektien hallin-

nan, laskutuksen ja palkanlaskennan.
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2.5.2 Hinnoittelualue

Tuotteen hintaan siséltyy sen vaikutuksia tuotteen luonteesta ja imagosta. Kustan-
nukset maaraavat hinnan alarajan. Hinnoittelualueen maksimi riippuu tuotteesta tai
palvelusta (kuvio 6). Omaleimaisesta tuotteesta tai palvelusta asiakas on valmis
maksamaan enemman. Mink& verran asiakas on valmis maksamaan, maaraa yla-

rajan. (Hamalainen ym. 2016, 140.)

Seuraavassa kuviossa on kuvattuna Hamalaisen ym. (2016, 140) méaarittelema hin-

noittelualue:
Kustannukset
hinnan
alarajana
Vakio- Erilaistettu Omaleimainen
tuote tuote tuote

Kuvio 6. Hinnoittelualue (Hamalainen ym. 2016, 140).

2.6 Hintadifferointi

Hamalainen ym. (2016, 142-146) toteavat, etta hintadifferointi tarkoittaa hintapor-
rastusta, tarkoittaen sita, etté eri asiakkaat maksavat tuotteestaan eri hinnan. Hin-
nan alennukset ovat myds hintaporrastusta, Hamalainen ym. tdsmentavat. Alennuk-
silla nopeutetaan myyntia ja esimerkiksi palkitaan vakioasiakkaita. Hamalainen ym.
mainitsevat, etta alennukset laskevat katetta, joten syiden alennuksiin taytyy olla

perusteltuja. My6s laatumielikuva saattaa karsia. Taytyy muistaa, etta asiakkaita ei
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kannata hankkia keinolla milla hyvansa, asiakkaiden hankkimiseen on muitakin kei-

noja, Hamalainen ym. korostavat.

Hamalainen ym. (2016, 144) kertovat, ettéa hinnan paketointi tarkoittaa sita, etté eri
tuotteista ja/tai palveluista rakennetaan kokonaisuus, ja yksi hinta. Hintojen vertailu
asiakkaan nakokulmasta on talldin hankalaa. Sahkoalalla tallainen nipputarjous

voisi olla sahkdsuunnitelman ja -asennuksen yhteistarjousta.

Hamalainen ym. (2016, 144) kertovat myds, etta hinnan pilkkominen tarkoittaa sita,
ettd asiakas valitsee ne palvelun osat, jotka han haluaa ja maksaa niista. Sah-
koésuunnittelussa voitaisiin ajatella suunnitelman pilkkomista, pohjalle pelkka perus-
suunnittelu, lisdné eri jarjestelmien (palo- murto-, ohjausjarjestelmat ja alytalo)

suunnitteluosuudet.
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3 SEGMENTOINTI

Miksi segmentoidaan? Sen avulla tyydytetaan asiakkaan tarpeet viela tarkemmin,
se nostaa yrityksen tulosta, silla tavoitellaan segmentin markkinajohtajuutta, silla
sailytetddn nykyiset asiakkaat ja silla tarkennetaan markkinointiviestintaa. (Drum-
mond ym. 2008, 49-50.)

Bergstrom ja Leppénen (2015, 132-134) toteavat ettd segmentointi on yrityksessa
strateginen ja operatiivinen paatds. Asiakaslahtdisyys on segmentoinnin perusta,
Bergstrom ja Leppanen painottavat. Segmentointi perustuu asiakkaiden tarpeisiin
ja arvostuksiin, seka erilaisiin tapoihin toimia markkinoilla. Bergstromin & Leppasen
mukaan, segmentointi ei ole enaa kasite, kenelle markkinoidaan, vaan tuotteet ja
palvelut seka koko yrityksen toiminta suunnitellaan ja toteutetaan prosessina asia-
kaslahtoisesti. Bergstrom ja Leppéanen maarittavat segmentoinnin kaksi paaaskelta

ovat X:n mukaan seuraavat:

1. Yrityksen tulee loytaa asiakasryhmat, jotka erottuvat toisistaan ostamisen
nakdkulmasta, mita ja milla perustein ostetaan. Ostetaanko asunto-osake-
yhtiéstd asunto, rakennetaanko omakotitalo vai remontoidaanko? Valin-
taanko avaimet kateen periaatteella, vai osallistutaanko itse rakennuttami-

sen yksityokohtiin?

2. Yrityksen tulee valita suosiollisimmat kohderyhmaét. Véltetaan ajatusta, etta
tarjottaisiin kaikille kaikkea mahdollista. Ensimmainen valinta tulee jo lii-
keidean maarittelyn kautta. Liikeidea perustuu usein koviin kriteereihin,
joista maaritellaan tuotetarjooma. Tassa kohtaa puhutaan liikeideaseg-

mentoinnista ja perussegmentoinnista.

Bergstrom ja Leppanen (2015, 132-134) jatkavat, ettd seuraavat valinnat tehdaan
asiakassuhteiden tarkeyden mukaan, seka erilaisten skenaarioiden ja olosuhteiden
mukaan. Tall6in puhutaan asiakassuhdesegmentoinnista, he tdsmentavét. Berg-
strom ja Leppénen painottavat, etta kohderyhman valinta on erittain tarkeda, vain

luopumisella jostain asiakasryhmasté saadaan resurssit riittAmaan menestyksen ra-
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kentamiseen. Bergstrom ja Leppanen valaisevat viela, etta segmentointiprosessi si-
saltdd kysynnan ja asiakaskayttaytymisen tutkimisen, kohderyhmien valinnat, sekéa

kohdennetut markkinointitoimenpiteet.

Ala-Mutka ja Talvela (2004, 49) tdsmentavat, ettd segmentoinnissa taytyy ottaa huo-
mioon myds sisdinen nakokulma huomioon ulkoisen liséksi. Siséinen tarkoittaa yri-
tyksen toimintoja ja sen hyotyja, kuten esimerkiksi myyntivolyymia ja kannatta-
vuutta. Ulkoinen nakoékulma taas pitaa sisallaan asiakkaan tarpeita ja arvostuksia,

Ala-Mutka ja Talvela tasmentavat.

3.2 Tutkitaan kysynté ja asiakaskayttaytyminen

Bergstrom & Leppanen (2015, 135-138) kirjoittavat, kun ostokayttaytymista lahde-
taan selvittelemaan, otetaan selvaa asiakkaiden toiveista ja tarpeista, seka niiden
yhtenevaisyyksista. Bergstrom ja Leppanen pohtivat, jos kysyntd nayttaisi olevan
samankaltaista samalla aluealla tai alalla, on osuttu jo suoraan yhteen segmenttiin.
Bergstrom ja Leppanen selventavét, tassa tapauksessa pyritaan tyydyttamaan asi-
akkaiden tarpeet mahdollisimman hyvin, seké erottaudutaan kilpailijoista, esim.
tuotteen tai palvelun erilaistamisella. Jos taas asiakkaiden tarpeet poikkeavat toisis-
taan, aletaan etsia ryhmista yhtalaisyyksia, miten heista voisi muodostaa segment-
tejd. Tassa tapauksessa yrityksen tulisi tyydyttaa tietyn tai tiettyjen segmenttien
asiakastarpeet paremmin kuin kilpailija, silla kilpailijakin tavoittelee naitd samoja

segmentteja, Bergstrom ja Leppanen selvittavat.

Bergstrom ja Leppanen (2015, 137) tasmentavat, ettd segmenttid pystytdan harvoin
muodostamaan vain yhden muuttujan perusteella. Esimerkiksi pelkat demografiset
kriteerit ik& tai sukupuoli ei riita, tarvitaan persoonallisuuteen tai asiakkuuksiin liitty-
vid kovia ja pehmeita arvoja (kuviot 7 ja 8). Yritysten on osattava ja tiedettadva mita
eri asiakasryhmat haluavat ja tavoittelevat, Bergstrom ja Leppanen toteavat edel-
leen. Seuraavissa kuvioissa esitetdan Bergstromin ja Leppésen (2015, 137) mukai-

set segmentointikriteerit kulutus- ja yritysmarkkinoille:
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Demografiset kriteerit

« ika, sukupuoli
* koulutus ja ammatti
- asuinpaikka

* varallisuus Asiakaskayttaytymisen
* uskonto kriteerit .
+ perheen koko ja elinvaihe W Kuluttajan
= ostomaara ja tarpeet
ostopaikat
» ostotiheys i
PSVkOlOgiset kriteerit ° ostojen irvo/asiakas. ﬁ:ll(itrt:{aa;yoty
e motiivit kannattavuus
- asenteet » ostouskollisuus
» persoonallisuus « asiakastyytyvaisyys

« harrastukset
= kiinnostuksen kohteet

Kuvio 7. Kulutusmarkkinoiden segmentointikriteereja (Bergstrom & Leppéanen
2015, 137).

Toimintaan liittyvat

kriteerit

« toimiala

* toimipaikkojen méaara

el Asiakassuhdekriteerit
= henkiloston maara . :
v Iikavaihto + hankintapaikka, Yrityksen
ostoméaara tarpeet

» ostotiheys :

Arvokriteerit + ostojen arvo/asiakas- Yrityksen

kannattavuus hakema hydty
» ostouskollisuus
« asiakastyytyvéisyys

« yrityksen arvot

« yrityskulttuuri

« paatoksentekoprosessi

< paatoksentekoon
osallistuvien ihmisten
tarpeet, asenteet, arvot

Kuvio 8. Yritysmarkkinoiden segmentointikriteereja (Bergstrom & Leppanen 2015,
137).

Persoonallisuuteen liittyvista arvoista kertovat myds Drummond ym. (2008, 69-70).
Heiddn mukaansa néita kuvaavat osaltaan psykografiset muuttujat, kuten elaman-
tapa, asenne ja persoonallisuus. Jaottelu saadaan aikaan kysymalla kuluttajilta, ak-
tiviteeteista (kuten tyd, harrastus yms.), kiinnostuksen aiheista (kuten perhe, yh-
teis®, koti yms.) ja mielipiteista (kuten koulutus, kulttuuri yms.), seka demografisista

tekijoista.
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Drummond ym. (2008, 58—64) jakavat segmentoinnin muuttujat kolmeen kategori-
aan, demografisiin, sosioekonomisiin ja maantieteellisiin. He kertovat jaottelusta so-
siaalisen statuksen mukaan, ylempaéan keskiluokkaan, keskiluokkaan, alempaan
keskiluokkaan, ylempaan (taitavat) tyovaenluokkaan, tydvaenluokkaan ja toimeen-
tuleviin. He tasmentavat kuitenkin, etta taméan pohjainen jaottelu on vanhanaikaista,

nykyisin on perustellumpaa jaotella koulutuksen ja ammatin mukaan.

Maantieteellinen kategoria tarkoittaa, niin kuin nimikin sanoo, jaottelua maantieteel-
lisen sijainnin perusteella. Nykyisin t&h&n on liitetty myds muita kategorioita. Tu-
lokseksi on ollut rynmid kuten menestyksekkaat suorittajat esikaupunkialueella, uu-
sien talojen omistajat vanhemmissa yhteisdissa ja vanhemmat ihmiset vahemman

vaurailla alueilla. (Drummond ym. 2008, 64—65.)

Taman tyon maanteellisind kategorioina voisi olla Etela-Pohjanmaa ja Pirkanmaa.
Ehkapa maakunnat jaoteltaisiin viela pienempiin osiin sdhkourakointipuolella asen-

nuspaikan maantieteelliseen etaisyyteen toimipaikasta.

Perussegmentoinnin tarkoituksena on saada tarkasti kohderyhman kayttétarpeet ja
ostokayttaytymisen tyypilliset piirteet selville siten, ettda saadaan ne ohjaamaan yri-
tyksen toimintaa. Markkinointiratkaisujen onnistuminen on kiinni segmentin kuvauk-

sen tarkkuudesta. (Bergstrom & Leppanen 2015, 138.)

Perussegmentointi tarkoittaisi taman tyon puitteissa esimerkki jakamista yksityis- ja
yritysasiakkaisiin. Sek&a sahkosuunnittelua ja sahkourakointia, sekéa kumpaakin tar-

vitseviin asiakkaisiin.

Bergstrom ja Leppénen (2015, 138) toteavat, etta asiakassuhdesegmentoinnissa
ryhmittelyna kaytetddn ostamisen merkitysta asiakkaalle ja asiakassuhde, seka sen
syvyys. Asiakkaat voidaan ryhmitella syvyyden mukaan, mita tuoteryhmié asiakas
ostaa ja asiakkaan uskollisuus. Huomattavaa on, etta vanhan asiakkaan kynnys os-
tamiseen on pienempi kuin uuden asiakkaan. Bergstrom ja Leppanen esittavat, etta
asiakassuhteen tuloksellisuus on usein perusluokittelua segmentoinnissa. Voidaan
siis luokitella: ei vield asiakkaisiin, satunnaisiin asiakkaisiin, seka kanta- ja avainasi-

akkaisiin.
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Sahkdalalla yksityiset asiakassuhteet voivat ja jaavat usein ainutkertaisiksi. Yritys-
asiakkaiden kanssa solmitut suhteet voivat taas olla pidempiaikaisia. Joten asiakas-

suhdesegmentointi tulee paremmin kysymykseen yritysasiakkaiden kanssa.

Hyo6tysegmentoinnissa jaottelun perusteena on hyéty tai arvo, mita asiakas tuot-
teesta tai palvelusta odottaa. Naita ovat esimerkiksi kuluttajan kannalta: taloudelli-
suus, tehokkuus, erottautuminen tai arvostus. Organisaatioiden kannalta taas voi-
daan odottaa toimitusvarmuutta, luotettavuutta tai nopeutta. (Bergstrom & Leppa-
nen 2015, 138.)

Hyotysegmentointi sahkdasennuksissa tarkoittaisi esimerkiksi jaottelua asennus-
laajuuden mukaan, perustason, ekstratason ja maksitason asiakkaisiin. Maksitaso
tarkoittaisi esimerkiksi dlytasoa, perustaso taas ihan peruskytkimia, valaisimia yms.
Sahkdsuunnittelupuolella taas minkalaisia piirustuksia haluttaisiin mahdutettavan
suunnitteluun, pohja-, asemapiirustukset, sekéa maadoitus- ja paakaaviot. Tai sitten

lisajarjestelmien vaatimien piirustusten sisallyttdminen mukaan.

Myds Hamalainen, ym. (2016, 113) antavat esimerkin segmentointitavoista vastaa-
valla tavalla, tyyppisementointi demografisten ja elamantapatekijéiden pohjalta,
hydtysegmentointi ja asiakassuhdesegmentointi (taulukko 1). Seuraavassa taulu-
kossa esitetddn Hamalaisen ym. (2016, 113) mukaiset segmentoititavat:

Taulukko 1. Segmentointitapoja (Hamalainen ym. 2016, 113).

Segmentointitavat

Tyyppi- Mitkéd ovat kuluttajan mielty- liman elamantyylitekijoita on vaikea
segmentointi mykset ja taustat demografisten madritelld oikea ratkaisu tuote-
ja elaméntapatekijoiden perus- tarjonnassa tai markkinointi-
teella? viestinnassa. Asiakas tyypitellaan

usein adjektiiveilla.

Hyoty- Mité hyotya kuluttaja hakee Erilaiset kuluttajat etsivat erilaisia
segmentointi tuotteesta tai yrityksesta? hyétyja esim. matkapuhelimesta.
Joillekin on tarkeaa peruskaytto.
Toiset taas haluavat dlypuhelimen,
jossa on laadukas kamera.

Asiakassuhde- Mité kilpailukeinoja kaytetaan: Tama segmentointitapa kay usein

segmentointi — potentiaalisille asiakkaille vain vakiintuneille yrityksille, joilla
— asiakkaille on ollut toimintaa jo kauan ja jotka
— kanta- ja avainasiakkaille? voivat maaritella asiakkaitaan

asiakassuhteen vaiheen perusteella.




35

Ala-Mutka ja Talvela (2004, 57—-60) lisdavat, kun ulkoiset segmentointiperusteet
ovat valittu, jatketaan siséisilla perusteilla. Sisdisissa perusteissa usein tuotekan-
nattavuuden maarittdAminen ei riitd, vaan tarvitaan lisdksi asiakaskohtaisten kannat-
tavuuksien arviointia. Esimerkiksi tuotteen tai palvelun volyymilla ja hinnalla on vai-
kutusta segmenttiperusteisiin. Niin ikdan asiakkuuden elinkaari voidaan ajatella pe-
rusteena. Ala-Mutka ja Talvela kertovat vield, etta elinkaarimalleja ovat muun mu-
assa, missa vaiheessa ollaan asiakkuuden kanssa, asiakkaan oma elaméantilanne,

onko kyse aloittelevasta asiakkaasta vai ammattilaisesta.

3.3 Valitaan kohderyhmat

Segmentit ovat siis muodostettu kysynnan ja asiakaskayttaytymisen perusteella.
Jatketaan kohti yritykselle sopivien segmenttien valintaan. Yksi tapa tutkia ja selvit-
taa asiakaskayttaytymista, ostokriteereitd, palvelun tai tuotteen asiakashyotyja,
seka asiakasta puhuttelevia argumentteja on tehda asiakastutkimus kertovat Berg-
strom ja Leppénen (2015, 139-140). Asiakastutkimus tehdaan myaos tassa opinnay-

tetydssa.

Kun lahdetdan valitsemaan kohderyhmia, paatetaan ensin segmentointistrategia.
Bergstrom ja Leppanen (2015, 140-141) toteavat, ettd valittavana on kaksi strate-

giaa:

o Keskitetty strategia, yritys lahtee tavoittelemaan yhta ja kapeaa asiakasseg-
menttid. Talle segmentille keskitetaan markkinointi. Tama on yleensa pienen

yrityksen strategia.

e Selektiivinen strategia, yritys kehittda erilaiset tuote- ja markkinointiratkaisut
usealle eri asiakasryhmalle, niiden ominaisuuksien mukaan. Tama tarkoittaa
taydellistd segmentointia. Tallainen strategia sopii isommalle yritykselle, jolla

on resursseja kustomoida erilaisille asiakasryhmille kannattavasti.

On myo6s mahdollista valita segmentoimaton strategia. Tasta voidaan antaa esi-

merkkind suurten massojen paivittaistavaraketjut. (Hamalainen ym. 2016, 114.)
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Kohderyhmé&a valittaessa on siis ratkaistava, mika segmentti takaa parhaan tuoton
yritykselle. Bergstrom ja Leppéanen (2015, 141) lisaavat, ettda huomioon otettavia
asioita valintaa tehdessa ovat esimerkiksi yrityksen resurssit, tavoitteet, vahvuudet,
kustannukset, tuotto-odotukset, kilpailutilanne ja yrityskuva. Karikkoja segmentoin-
nissa ovat mm., valitaan lilan pieni tai kannattamaton segmentti tai segmentti on
muodostettu liian heppoisin perustein. Bergstrom ja Leppanen tdsmentavat, etta

segmentista taytyy olla varma, muuten markkinointiratkaisutkin epaonnistuvat.

3.4 Suunnitellaan kohdennetut markkinointitoimenpiteet

Bergstrom ja Leppé&nen (2015, 141-142) toteavat, ettd markkinointitoimenpiteiden
suunnittelu alkaa asemoinnilla, yrityksen positio suhteutetaan kilpailijoihin ostajan
nakokulmasta. Yrityksen on siis ymmarrettava, mita asiakas odottaa ja mita palvelut
tai tuotteet tarjoavat segmentissa. Bergstrom ja Leppanen lisaavat, etta taméa on
erinomainen kohta erottautua Kilpailijoista. Perusasemointi suoritetaan hinnan ja

laadun suhteen, sekd mietitdan, mitka asiat tuottavat arvoa asiakkaalle.

Bergstrom ja Leppanen (2015, 142-143) kertovat lisaa, ettd asemoinnin jalkeen
suunnitellaan ja toteutetaan markkinointitoimenpiteet kullekin segmentille. Taméa
tarkoittaa tarjooman, hinnan, saatavuuden, viestinnan ja asiakassuhdemarkkinoin-
nin kehittamista. Toimenpiteilla pyritdadn saavuttamaan kilpailuetu, eli asiakkaiden
kokema ylivertaisuustekija. Tarkeata on, ettd kysynta kohtaa tarjonnan; tata varten

asetetaan seuranta, Bergstrom ja Leppanen korostavat.

3.5 B2B segmentointi

Drummondin ym. (2008, 73) mukaan asiakassegmentointi erottuu B2B-puolen vas-
taavasta, etta vastassa on yritysmaailmassa organisatorinen ostaja, joka kayttaytyy
eri tavalla kuin yksityinen. He kertovat myds, etta organisatorinen ostopaatds on
monimutkaisempi, koska ostopaatoksessad on mukana monia henkil6ita ja ryhmia.

Eri rynmill& on taas erilaiset tavoitteet ostamisessa.
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B2B-segmentoinnissa on kuitenkin samoja piirteitéd kuin asiakassegmentoinnissa-
kin, mutta B2B-asiakassegmentointi on merkittavasti huonommin kehittynyt, ehka
siité syysta, ettd B2B-markkinointi néahdaan one-to-one suhteena toimittajan ja asi-
akkaan valilla. B2B-segmentointi muuttujat voidaan jakaa seuraaviin luokkiin: koh-
deyrityksien ominaispiirteet, asenteelliset ja kayttaytymisominaispiirteet. (Hooley
ym. 2007, 226.)

Hooley ym. (2007, 226—230) kertovat, ettéa kohdeyrityksien ominaispiirteilla tarkoite-
taan demografisia muuttujia: asiakasyrityksen teollisuuden ala, asiakasyrityksen
koko, sijainti, teknologinen taso ja kyvyt, osto organisaatio ja sen kaytannot, seka
valtarakenteet. Hooley ym. esittavéat, ettd nama piirteet ovat yleensa hyva aloitus-
piste segmentoinnille ja ndma ovat yleensa eniten kaytdssa olevia muuttujia. Pienen
yrityksen on houkuttelevampi segmentoida demografisia muuttujiin perustuen,
koska pienet yritykset toimivat jo perustaltaan pienemmalla alueella, Hooley ym.

huomauttavat.

Hooley ym. (2007, 228) esittavat, etta asiakasyrityksen asenteelliset ominaispiirteet
tarkoittavat, mita lisdarvoa osto tuo asiakkaan ndkodkulmasta. Luokitellaan siis, mita
asiakas haluaa ja miksi se ostaa. Tata voidaan myohemmin kayttaa hyvaksi asia-
kasyrityksen ostoja ja tuotevalintoja kasiteltdessa, Hooley ym. jatkavat.

Hooley ym. (2007, 229-230) toteavat, etta kayttaytymisominaispiirteet taas tarkoit-
tavat ostajan henkilékohtaisia ominaisuuksia, ja tuotteen tai brandin statusta. Hen-
kilokohtaisia ominaisuuksia taas ovat, kuinka hyvin ostaja ja myyja ovat lahella toi-
siaan. Tosin sanoen kuinka lahell&a ostajan teknologiat, yrityskulttuuri ja jopa yrityk-
sien koko ovat toisiaan. Muita henkilokohtaisia ominaisuuksia ovat ostajan motivaa-
tio, eli kuinka lojaali han on, sek& itsevarmuus ja asema yrityksessa, Hooley ym.
jatkavat. Myds ostettavan tuotteen tunnettavuus tai brandin koko asiakkaan nako-
kulmasta ovat ominaispiirteitd, Hooley ym. tasmentévat. Hooley ym. pohtivat, etta
asiakas saattaa esimerkiksi valita toimittajan sen perusteella, miten toimittaja tun-

netaan yleisesti turvallisuusndkdkulmien huomioonottajana.

B2B-maailma on jokseenkin erilainen sahkoalalla. Se on enemmaéan asiakassuhtei-
siin perustuvaa. Valituksia sahkdsuunnittelijaksi tai urakoitsijaksi tulee usein valittua

se vanha tuttu. Eli asiakassuhdesegmentoinnilla on suuri merkitys sahkoalan B2B-
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segmentoinnissa. My6s asiakasyrityksen koko menee yleensa suorassa suhteessa
tarjottavaan projektiin ndhden.
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4 KIPAILIJA-ANALYYSIN TOTEUTUS JA TULOKSET

4.1 Kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimuksen eroja

Kvantitatiivinen tutkimuksen tavoite on enempi yleistettavyys, ennustettavuus ja se
pyrkii syy yhteyden perustelemiseen. Kvantitatiivisessa voidaan tunnistaa muuttujia,
mitata niitd, ja tarkastella muuttujien suhteita. Kvalitatiivisen tavoite on taas asiayh-
teydellisyys, tulkinta ja eri toimijoiden nakokulmien ymmartaminen (taulukko 2). Kva-
litatiivisessa muuttujat ovat monimutkaisia, niiden suhteet toisiinsa kietoutuneita ja

muuttujat ovat vaikeasti mitattavissa (Hirsijarvi & Hurme 2009, 22-25.)

Seuraavassa taulukossa listataan Heikkilan (2014, 15) mukaiset kvantitatiivisen ja

kvalitatiivisen tutkimuksen erot:

Taulukko 2. Kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimuksen erot (Heikkila 2014, 15).

Kvantitatiivinen (maarallinen) Kvalitatiivinen (laadullinen) o
* vastaa kysymyksiin Mika?, Miss&?, e vastaa kysymyksiin Miksi?, Miten?, d
Paljonko?, Kuinka usein? Millainen? 4

® numeerisesti suuri, edustava otos e suppea, harkinnanvaraisesti koottu nayte |
* ilmién kuvaus numeerisen tiedon pohjlata | ¢ ilmién ymmartaminen ns. pehmean tiedon
pohjalta “

G T e TR

Kvantitatiivisen tutkimuksen oletukset ovat puolueettomat, yleispatevat ja yhtene-
vat. Kvalitatiivisen oletukset ovat taas henkilokohtaiset, yksildlliset, ei-yleispatevat

ja moninaiset. (Hirsijarvi & Hurme 2009, 22.)

Suurin ero ja samalla helpoiten havaittavat on se, etta kvantitatiivinen on numeraa-
linen, se perustuu useimmiten numeroiden kayttéon kertovat Hirsjarvi ja Hurme
(2009, 24). Ja kvalitatiivinen taas kasittelee enemman merkityksia, mutta tutkimus-
menetelmat eivat ole kuitenkaan sinansa toistensa vastakohtia, kertovat Hirsjarvi ja
Hurme (s. 137).

Heikkilan (2014, 15) mukaan aineisto keratdan kvalitatiivisessa tutkimuksessa va-
hemman jasenneltyna. Kvantitatiivisessa taas aineisto on usein tekstuaalisessa

muodossa. Selvaa rajaa naiden kahden vélilla ei voi kuitenkaan tehda.
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4.2 Kilpailija-analyysin toteutus

Kilpailija-analyysissa selvitetaan ja kaydaan lapi keskeisimpia tietoja kilpailijoista.
Naita tietoja ovat mm. taloudelliset tunnusluvut, alueellinen kattavuus, tuotteet ja
palvelut, organisaatio, asiakkaat, tuotekehitys, toimintatavat, seka hinta- ja laatupo-
litiikka. (Lotti 2001, 60-61.)

Hooley ym. (2007, 115-116) kertovat, etta usein kilpailija-analyysissa kaytetaan
bechmarkkausta. Verrataan omaa yritysta kilpailijayritykseen. Tasséa tapauksessa
oma yritys viela puuttuu, joten keskitytdan yleisesti mahdollisen kilpailijan vahvuuk-

siin ja heikkouksiin.

Kilpailija-analyysissa kaytetaan kvalitatiivista tutkimusta, eli laadullista. Analyysi on
kokonaisvaltaista tiedon hankintaa, seka aineisto kootaan ja analysoidaan pohjau-

tuen erilaisiin dokumentteihin. (Hirsjarvi ym. 2009, 164.)

Tuomen ja Sarajarven (2011, 84) mukaan kirjallinen materiaali voidaan jakaa kah-
teen eri luokkaan, joukkotiedotuksen tuotteisiin ja yksityisiin dokumentteihin. Tasséa

tydssa on tarkoitus syventya joukkotiedotuksen informaatioon.
Aineistona kaytetaan informaatiota, mita on kaytettavissa sahkoisesti:

e Tukes- SETI-, STUL- ja toimiala online

o “Keltaiset sivu” -haut, Fonecta.fi

e Sahkoasennusliikkeiden kotisivut ja Facebook-seinat

e Sahkosuunnittelutoimistojen kotisivut ja facebook seinat

e Taloustietoa yrityksista -sivut

e Tilastotiedot.

Tuomi ja Sarajarvi (2011, 112) kertovat, etté aineistolahtbisessa sisallonanalyysissa
on tarkoitus yhdistella kasitteitd ja saada sen kautta vastaus tutkimustehtavaan. Si-

sallonanalyysissa edetddn kokemusperaisesta aineistosta tulkinnalla ja paattelylla
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kohti kasitteellisempaa nakemysta tutkittavasta kohteesta. Tuomi ja Sarajarvi (2011,
91-93) edelleen kertovat, ettd analysoinnissa on eroteltavissa seuraavat kohdat:

1. Se alkaa yleisen kuvauksen tuottamisella. Taytyy paattdd mika aineistossa

kiinnostaa ja siita on tehtava paatos.
2. Aineiston litterointi. Sisaltaa aineiston jasentelyd ja merkkaamista.
3. Aineiston luokittelua, teemoittelua ja tyypittelya.

Reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimustulosten toistettavuuden mahdollisuutta. Validi-
teetti taas tarkoittaa sita, ettd tutkimuksessa on tutkittu sitd mitd on luvattu tutkitta-
van. (Tuomi & Sarajarvi 2011, 136.)

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuteen vaikuttavia tekijoita:
e Tutkimuksen tarkoitus ja kohde, siis mitd ollaan tutkimassa
e Kuinka tarkea tutkimus on sen tekijalle
e Miten aineiston keruu on tehty (menetelma ja tekniikka)
e Milla perusteella tutkimuksen tiedonantajat valittiin. Kuinka monta heita oli.
e Tutkija-tiedonantaja suhde, miten hyvin se toimi
e Tutkimuksen kesto ja aikataulu
e Miten aineisto analysointiin.
(Tuomi & Sarajarvi 2011, 140-141.)

Koskinen ym. (2005, 258) kertovat, etta toistettavuus on hyvin tiukka yhteiskuntatie-
teellisesséa tutkimuksessa, kauppatieteissa hivenen eri asia. Esimerkiksi yrityksen
tunnusluvut saattavat vuoden paésta olla erilaiset, kuin tutkimusta tehdessé. He tas-
mentavat kuitenkin, ettd laadullisen tutkimuksen vaatimuksesta havaintojen toistet-

tavuudesta on syyta pitda kiinni varauksista huolimatta.
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Koskinen ym. (2005, 254) jakavat viela validiteetin kahteen osaan, sisaiseen ja ul-
koiseen. Siséinen tarkoittaa tulkinnan sisaista loogisuutta ja ristiriidattomuutta, ja ul-

koinen taas voidaanko tulkintaan yleistaa muihinkin kuin tutkittaviin tapauksiin.

Heikkila (2014, 178) jakaa vastaavasti reliabiliteetin kahteen osaan, myds sisaiseen
ja ulkoiseen. Sisadisessa relibialiteetissa tutkimusta toistettaessa paastaan aina sa-
maan tulokseen. Ulkoisessa mittaukset ovat toistettavissa my6s muissa tilanteissa
ja tutkimuksissa. Heikkila (s. 178) kertoo myos, ettd alhainen relibiliateetti alentaa

my0s validiteettia, mutta relibiliateetti taas on riippumaton validiudesta.

Tassa tyossa mahdollisista kilpailijoista keratd&n seuraavia asioita, alue missa yritys
toimii, kuinka suuri yritys on henkilostoltaan ja likevaihdoltaan, seka mita yritys ker-
too omasta toiminta-ajatuksestaan. Liikevaihdon lisaksi muita tunnuslukuja ovat lii-
kevoitto ja liiketoiminnan tulos. Tietoa kerataan liséksi siitd, minkalaisia palveluja
yritys pitda sisallaén ja miten tuodaan esille. Yhteistybkumppanit ovat myos tarke-
assa osassa, seka toiminnan virstanpylvaat ja saavutukset. Asiakkaisiin kiinnitetaan
huomiota mahdollisten referenssilistojen kautta. Analysointi suoritetaan kirjoitta-
malla auki tarkeimmat yrityksen tiedot, ja tekemalla niistd vahvuudet ja heikkoudet

analyysi.

4.3 Kilpailija-analyysin tulokset

4.3.1 Maakuntien vertailua

Etela-Pohjanmaan ja Pirkanmaa talousalueiden vertaus asuinrakennusalan kan-
nalta. Myonnettyjen rakennuslupien maara tammikuusta elokuuhun vuosina 2013 ja
2014, seuraavassa taulukossa listattuna Pirkanmaa ja Eteld-Pohjanmaa (taulukko
3):
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Taulukko 3. Myodnnetyt rakennusluvat maakunnittain tammi-elokuu 2013 ja 2014
(Tilasto: Rakennus- ja asuntotuotanto 2014).

Maakunta Tilavuus (1000 Asunnot (kpl) Vapaa-ajan asuinrakennukset
m3) (kpl)
1- 1- 1- 1- 1-8/2014* 1-8/2013*
8/2014" 8/2013* 8/2014* 8/2013°
Koko maa 22060 24338 19824 17882 2599 2752
IPlrkanmaa 1660 2187 1835 1800 204 198'
| Etela-Pohjanmaa 981 1280 758 599 78 64]

Olemassa olevien asuinrakennuksien 2007 lukum&éraa ja kuutiotilavuutta Pirkan-
maalla ja Etela-Pohjanmaalla vertailtaessa voidaan havaita, etta asuinrakennustuo-
tanto Eteld-Pohjanmaalla on n. puolet Pirkanmaahan verrattuna, ja osiltaan alle
puolet (taulukko 4). Lisaksi voidaan havaita, ettd Pirkanmaalla rakennetaan asuin-
kerrostaloja, ja niiden olemassa oleva maara on paljon suurempi kuin Etela-Pohjan-
maalla (taulukko 4). Tama tarkoittaisi myds isoa korjausrakentamisen tarvetta Pir-
kanmaalla vanhoihin kerrostaloihin. Seuraavassa taulukossa on listattuna olemassa
olevien asuinrakennusten 2007 maarat Pirkanmaalla ja Etela-Pohjanmaalla tilaston:
Rakennukset (lkm, m2) kayttotarkoituksen ja rakennusvuoden mukaan
(31.12.2007):

Taulukko 4. Olemassa olevat asuinrakennukset 2007 Pirkanmaalla ja Etela-Poh-
janmaalla (Tilasto: Rakennukset (Ikm, m2) kayttdtarkoituksen ja rakennusvuoden
mukaan 31.12.2007).

Rakennukset 31.12.2007 muuttujina Rakennusvuosi, Alue, Rakennuksen kayttitarkoitus ja Yksikko

Rakennukset (lkm) Rakennuksen Kerrosala (m2)
Yhteensa
Pirkanmaan maakunta - Birkalands landskap
Erilliset pientalot 89 526 11942 015
Rivi- ja ketjutalot 6570 2 B85 650
Asuinkerrostalot 5537 8 705 681
Etel&-Pohjanmaan maakunta - Sédra Osterbottens landskap
Erilliset pientalot 58 409 7 884 160
Rivi- ja ketjutalot 3541 1327 636
Asuinkerrostalot Q80 991 098

Kun taas katsoo kuviota viimeisiltd vuosilta 2015 ja 2016, jossa on otettuna huomi-

oon kaikkien rakennusten rakennusluvat, saadaan Eteld-Pohjanmaa vastaan Pir-
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kanmaa suhteeksi n. 70 % (kuvio 9). Eli nayttaisi silta, ettd asuntotuotanto on kas-
vanut aivan viime vuosina kiivaammin Etela-Pohjanmaalla. Seuraavassa kuviossa
on esitettynd palkkien avulla myonnettyjen rakennuslupien maaréat maakunnittain

2015 ja 2016, tilaston: Rakennus- ja asuntotuotanto, myonnetyt rakennusluvat maa-

kunnittain (2016) mukaan:
1000m3

usimaa
Yarsinais-3uomi
Pahjois-Pohjanmaa
KeskiF-Suomi
ﬁnhjanmaa
Satakunta
Pohjois-5avo
Eteld-Savo
Eteld-Karjala
Pohjois-kKarjala
Lappi
Paijjat-Hame
Kanta-Hame
Keski-Pohjanmaa
kKymenlaakso m2016 =205
Kainuu
Ahvenanmaa - Aland

0 2000 4000  G0OOO 8000 10000 12000 14000

Kuvio 9. Mybnnetyt rakennusluvat maakunnittain 2015 ja 2016 (Tilasto: Rakennus-
ja asuntotuotanto, myodnnetyt rakennusluvat maakunnittain. 2016).

4.3.2 Toimialat

Seuraavassa tehddén sahkodasennus ja -suunnittelu toimialojen vertausta, seka

Eteld-Pohjanmaan ja Pirkanmaan maakunnat mukaan ottaen.

Keskimaaraisesti sdhkoalan mikroyrityksilla menee heikon ja tyydyttavan rajoilla
(taulukot 5 ja 6). Suunnittelutoimistoilla ehk& hivenen paremmin. Se miksi sahko-
asennusyrityksilla netto- ja kokonaistulos ovat miinuksella, selittdnee se, ettéa kyse

on alle 5 henkilon yrityksista ja suurin osa niista ovat toiminimia.
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Jos tarkastellaan 5-10 henkil6a tyollistavia sahkdasennusyrityksid, on kokonais-
paaoma tuotto prosentti jo yli 5 %, joka on tyydyttava taso (Kokonaispadoman tuot-
toprosentti [viitattu 27.2.2017]). Seuraavissa taululukoissa luetellaan tunnuslukuja
alle viisi tyontekijaa tyollistavista sahkdasennus- ja sahkésuunnitteluyrityksista koko
Suomessa 2015, tilinp&atostilastojen 2012—-2015 [viitattu 27.2.2017] mukaan:
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Taulukko 5. Tunnuslukuja alle 5 tydntekijaa tyollistavassa séahkéasennusyrityk-
sessa koko Suomessa 2015 (tilinpaatostilastot 2012—-2015 [viitattu 27.2.2017]).

Keskiarvo Mediaani Alakvartiili Yldkwvartiili
2015*
4321 Sahkdasennus
Alle 5 henkiléa
ritysten lkm. jakaumassa 3230 16070 8030 8030
Likevaihto 1444 896 413 185,5
Henkilgstémaara 1,1 09 0.4 1,8
Liik evaihto/henkild 1266 14,0 243 150,1
Taseen loppusumma 538 48 108 871
Kayttokate-% 51 1,9 -12.9 14,2
Rahoitustulos-% 24 -02 -158 10,8
Liik etulos-% 23 -08 -16,3 1,0
Nettotulos-% -04 -32 -18.9 73
Kekeonaistulos-% -0 =31 -19.9 73
Tilikauden tules-% 10,9 81 0,0 25,0
Kekonaispagoman tuctto-% 39 03 -28,0 223
Suhteelinen velkaantuneis uus-% T 10,7 21 247

Taulukko 6. Tunnuslukuja alle 5 tydntekijaa tyollistavassa sahkdsuunnitteluyrityk-
sessa koko Suomessa 2015 (tilinpaatostilastot 2012—2015 [viitattu 27.2.2017]).

Keskiarvo Mediaani Alakvartiili Yidkvartiili
2015*
71125 Séhkdtekninen suunnittelu
Alle 5 henkiléa
Yritysten lkm. jakaumassa 8330 70 158,0 158,0
Liikevaihto 118,0 72 291 1358
Henkilstomaara 1,0 08 0,3 1,4
Liik evaihto/henkild m,2 086 66,5 1382
Taseen loppusumma 1485 430 "9 M7 5
Kayttokate-% [:%:] 472 <216 219
Rahoitustulos-% 4.4 1,6 <216 77
Liik etulos-% 37 1,4 -24.8 12,4
Mettotulos-% 1.2 -08 =257 141
Kokeonaistulos-% 20 1K1} -24.9 144
Tilikauden tulos-% 142 19 0,5 338
Kokonaispégoman tuoctto-% 4.4 1,8 -348 266
Suhteelinen velkaantuneisuus-% 58,8 138 42 2r9
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Kahta seuraavaa taulukkoa (taulukot 7 ja 8) verrattaessa keskendan nayttaisi silta,
ettd Pirkanmaalla séhkdalan yritysten koot henkilostomaara per toimipaikka tarkas-
teltuna ovat isompia kuin Etela-Pohjanmaalla. Nain nayttaisi olevan kummallakin
alalla, sahkbasennuksessa ja -suunnittelussa. Yritysten isompaan kokoon Pirkan-
maalla saattaa olla syyn& isommat rakennuskohteet. Pienten yritysten on vaikeampi
saada isoja kohteita. Etela-Pohjanmaalla taas pienemmat kohteet nayttaisivat tyol-
listivan enemman pienempia yrityksid. Seuraavissa taulukoissa luetellaan sahko-
asennus- ja sahkoésuunnitteluyritysten toimipaikkatiedot Pirkanmaan ja Etela-Poh-
janmaan maakunnista 2013, yritys- ja toimipaikkatilastojen 2013 [viitattu 27.2.2017]

mukaan:

Taulukko 7. Kaikki séhkdasennus toimipaikat maakunnittain 2013 (yritys- ja toimi-
paikkatilastot 2013 [viitattu 27.2.2017]).

Toimipaikat Henkilosto Liikevaihto (1000 Liikevaihto / Liikevaihto /
euroa) toimipaikka (1000 henkild (1000)
eurca) euroa
2013
4321 Sahkoasennus
Pirkanmaa 54 1269 155 549 439 123
Etela-Pohjanmaa 197 528 65604 333 124

Taulukko 8. Kaikki séhkdsuunnittelu toimipaikat maakunnittain 2013 (yritys- ja toi-
mipaikkatilastot 2013 [viitattu 27.2.2017]).

Toimipaikat Henkilosto Liikevaihto (1000 Liikevaihto / Liikevaihto /
eurea) toimipaikka (1000 henkild (1000)
eurca) euroa
2013
71125 S&hkdtekninen suunnittelu
Pirkanmaa 104 400 35 829 354 92
Etela-Pohjanmaa 21 ar 3444 184 93

Sahkosuunnittelun arvostus liikevaihdosta paatellen on kummassakin maakun-
nassa heikompaa kuin koko maassa keskimaarin. Liikevaihto per henkilé on n. 85
% koko maan keskimaaraisesta.



48

4.3.3 Pirkanmaa markkina-alueena

Fonecta.fi:std hakusanoilla "sahkotoitéa sahkdsuunnittelu Pirkanmaa” 16ytyi 79 tu-
losta (Henkil6t ja yritykset yhdesta hausta [Viitattu 24.2.2017]). Tarkemmin analy-
soitavaksi otettiin sellaiset yritykset jotka koon puolesta sopivat kilpailijoiksi. Seka
nakyvyys sahkaoisissa valineissa oli ehdoton vaatimus, ihan pienemmista ei [0ytynyt
muuta kuin puhelinnumero ja toimipaikan osoite. Ja jos esimerkiksi yrityksen liike-
vaihto oli hiipunut liikaa viime aikoina, se ei tullut mukaan. Myds yrityksen yritys-
muodolla oli merkitysta. Jos yritys on osakeyhtio, silté I10ytyy tunnuslukuja, jos taas
kommandiittiyhtio tai toiminimi, tunnuslukuja ei helposti 16ydy. My6s 16yda sahko-
mies -hakupalvelusta haettiin mahdollisia kilpailijoita (LOyda s&dhkoémies -halupalvelu
[viitattu 4.3.2017]).

Sahkobasennus Salminen Oy

Sahkdasennus Salminen Oy on perheyritys Tampereelta. Yritys toiminta on aloitettu
2002, kokemusta séhkdalasta yli 20 vuotta. Yritys asentaa ja suunnittelee, vaikkakin
paatoimiala on sahkdasennus (43210). Lisana yrityksella ovat aurinkosdhkdvoima-
loiden asennustyo6t, sekéa kiinteistbautomaatio. Henkilostéa yrityksella on samaan
perheeseen kuuluvan toimitusjohtajan, seka sahkésuunnittelusta ja tarjouslasken-
nasta vastaavan lisaksi seitseman séhkoasentajaa. (Sahkdasennus Salminen Oy
[viitattu 27.2.2016].)

He toimivat koko Pirkanmaan alueelle. Kohteinaan: liikekiinteistdt, asuntojen uudis-
tuotanto, asuinrakennusten saneeraukset, teollisuuskiinteistot, loma-asunnot, au-
rinkosahkojarjestelmat, aurinkovoimalat ja valokuituty6t. Suunnittelupuolella nor-
maalin suunnittelun liséksi: valaistussuunnittelu, elinkaarikustannuslaskelmat, kun-
toarviot ja hankesuunnittelu. He ovat tehneet referenssiluettelon mukaan kohtuulli-
sen isojakin kohteita, mm. Tampereen Sark&nniemen Koiramé&en noin 10 000 m?

teemapuiston sdhkourakoinnin. (Sdhkdasennus Salminen Oy |[viitattu 27.2.2016].)

Yritys kertoo myo6s suorittavansa KVR-urakointia (Sahkéasennus Salminen Oy [vii-
tattu 27.2.2016]). Mutta mainintaa siitd on yritys itse paatoteuttaja vai mukana teke-

massa KVR-urakkaa.
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Heilla on myds muista alan yrityksista erottuen oma Facebook-tili (S&hkdasennus
Salminen Oy, FB [viitattu 27.2.2016]). Tili nayttaa olevan "hengissa”, paivityksia tu-

lee aina silloin talloin.

Sahkdasennus Salminen Oy on henkildsté vahvuudeltaan suurempi kuin 5 henkil6a
(taulukko 9), mutta sen nakyvyys sahkoisissa valineissa toi lisaa pohjaa analyysiin.
Liséksi se on tehnyt asioita, joista voi ottaa oppia.

Taulukko 9. Sahkdasennus Salminen Oy:n tunnusluvut (Sdhkdéasennus Salminen
Oy:n taloustiedot [viitattu 27.2.2017]).

127201 12/2012 1212013 1212014 1212015
Litkevaihto (1000 €) 607 722 1088 833 1047
Liikevaihdon muutos % 294 % 18,9 % 50,7 % 23,4 % 257 %
Lilketoiminnan tulos (1000 €) 68 78 149 49 47
Liikevoitto % 1,1% 10,7 % 13,6 % 58% 45%
Henkilgstd 5 5 7

Vahvuudet ja heikkoudet -analyysi (taulukko 10). Kysymyksessa on uudistumisky-
kyinen perheyritys kahdessa polvessa. Tama kokemusta omaava yritys kasvaa,
koska Facebookissa haetaan yhté asentajaa lisda. He ovat kehittaneet perinteisen
séhkdasennuksen ja -suunnittelun lisaksi lisdtoimintoja, mm. aurinkosahko. Heik-
koutena heilld on, se etta tulos ja liikevoitto ovat pienentyneet (taulukko 10). Yritys
oli toteuttamassa Pirkanmaan ymparistopalkinto 2014 voittohanketta, tamperelai-
nen taloyhtio Hameenpuisto 21 toteutti aurinkoenergiakerain hankkeen (Sah-
kdasennus Salminen Oy, FB [viitattu 27.2.2016]). Yritys kertoi siita omilla sivuillaan
ja facebookissa. Mutta varsinaisessa uutisoinnissa (valtakunnallisessakin) ei naky-
nyt ketk& olivat hankeen onnistumiseen osallistuneet. He eivat hyédyntéaneet koko

julkisuuden tuomaa mainosarvoa.
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Taulukko 10. Sdhkdasennus Salminen Oy:n vahvuudet ja heikkoudet.

Vahvuudet Heikkoudet
Kokemus Tulos pienentynyt
Perheyritys Mainosarvon hyédyntaminen

Kyky uudistua
Lisatoimintoja
Kasvava

InnoSahko

InnoSahko on Pirkanmaan talousalueella toimiva tamperelainen yritys, jonka yritys-
muoto on yksityinen elinkeinoharjoittaja (InnoSahké [viitattu 27.2.2017]). Paatoi-
mialakseen ilmoittaa sahkoteknisen suunnittelun (71125) (InnoSahkon tiedot [vii-

tattu 27.2.2017]). Mutta yrityksen sivujen mukaan tekee myds sdhkdasennuksia.

Erikoisuutena yrityksella on valaistussuunnittelu. (InnoSahko [viitattu 27.2.2017]).
Yrityksen tunnuslukuja ei helposti saatavilla, koska on yksityinen elinkeinoharjoit-

taja.

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 11). InnoSahko tekee yksiléllista valais-
tussuunnittelua 3D-mallinnuksella. Yritys on pystynyt tekemaan palvelupaketteja
porrastamalla, sekd suunnittelun, etta asennuksen S, M ja L-tasoihin. Myds paket-
tien hinnat ovat uskallettu tuoda nakyville yrityksen sivuilla, yritys on tavallaan luonut
oman hinnoittelustrategian. Se mitéa suunnittelu ja urakka sisaltavat ovat listattu sel-
ke&sti. Yritys on verkostoitunut Arocco Oy:n kanssa. Arocco Oy on erikoistunut
asuntojen ja omakotitalojen rakentamiseen avaimet kéteen -periaatteella. Heikkou-

tena yritykselle on se, etté yrittaja nayttaisi toimivan yksin.

Taulukko 11. InnoSahkdn vahvuudet ja heikkoudet.

Vahvuudet Heikkoudet
Palvelujen yksil6llistaminen Yrittdja toimii yksin
Palvelupaketit

Nakyva hinnoittelu

Oma hinnoittelustrategia

Palvelun sisallot listattu selkeadsti

Verkostoituminen
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Sahko Tesla Oy

Akaassa sijaitseva Sahko Tesla Oy kertoo toimialueenaan olevan Tampereen, Pir-
kanmaan ja koko Etela-Suomen alueen paatoimialueenaan sahkdasennus (43210).
Sahko Tesla mydskin suunnittelee, muuten nayttaisi yrityksen toimialue sisaltavan

perinteisia sahkodasennusliikkeen toita. (S&hko Tesla Oy [viitattu 1.3.2017].)

Henkilostoa Sahko Tesla Oy:lla nayttaisi olevan kaksi (taulukko 12). JTaméa on pie-
nehké maara liikevaihtoon nahden. (Sahké Tesla Oy:n taloustiedot [viitattu
1.3.2017].)

Taulukko 12. Sahko Tesla Oy:n tunnusluvut (S&hko Tesla Oy:n taloustiedot [vii-
tattu 1.3.2017]).

Likevaihto (1000 €) 199 285 292 316 3n
Likevaihdon muutes % - 74% 25% 82 % -1,6 %
Liketeiminnan tulos (1000 €) 26 7 3

Likevoitto % 131% 25% 10,6 % 6,0 % 48%

Henkilasto

Sahko Tesla Oy kertoo yhteistydkumppaneitaan, joita ovat mm. rakennusliikkeita ja
yksi LVI-palveluliike. Huomattavin naista on myos akaalainen Helmitalo Oy, joka on
mukana kymmenen suurimman puutalo toimittajan listalla (Suurimmat puutalotoi-
mittajat 2016).

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 13). SahkoTesla Oy:lla on yhteistyo-
kumppaneita rakennusalalta. Heilla on kohtuullinen liikevaihto (taulukko 12). Heik-
koutena on se ettd, he eivat ole loytaneet erikoistumislisapalveluja, eli he pysyttele-

vat perinteisella linjalla.

Taulukko 13. S&dhkoTesla Oy:n vahvuudet ja heikkoudet.
Vahvuudet Heikkoudet

Yhteisty6kumppanit Perinteinen linja
Liikevaihto kohtuullinen
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MK Séhkoé Oy

Ylojarvelainen MK Sahko Oy tekee asennustoita aina ATK-kaapeloinnista keskijan-
nite (20kV) verkkoihin asti. MK Sahko Oy tekee myo6s sahkdsuunnittelua, seka lo-
giikoiden ohjelmointia. MK Sahkd tydllistaa parhaimmillaan 4 henkil6d. (MK Sahko
Oy [viitattu 1.3.2017].)

Liikevoitto on heilla hyvalla tasolla (taulukko 14). Laaja palvelukonsepti on my6s
heidan heikkoutensa, koska henkilostén lukumaara on pieni palvelujen laajuuteen

suhteutettuna.

Taulukko 14. MK S&hkd Oy:n tunnusluvut (MK Sahko Oy:n taloustiedot [viitattu
1.3.2017]).

Likevaihto (1000 €) 399 415 301 426 309
Likevaihdon muutos % -27.5% 40 % -27.5% 41,5 % -27.5%
Liketoiminnan tules (1000 €) 80 129 40 104 26
Likevoitto % 19,5 % 30,5 % 13,0 % 240 % 80%

Henkilosto 3 4 4 2 3

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 15). MK Sahkd Oy:lla on S1-patevyys
tehda sahkourakointia. Ja he ovat ottaneet sen tarjoaman hyddyn tarjoamalla laa-
jalla skaalalla erilaisia asennustoita.

Taulukko 15. MK Sahkd Oy:n vahvuudet ja heikkoudet.

Vahvuudet Heikkoudet

S1 patevyys Laaja palvelukonsepti
Laaja palvelukonsepti

Pirkan Laatuséhko Oy

Sahkoasennuksen (43210) toimialakseen ilmoittava Pirkan Laatusahkd Oy Kangas-
alta. Pirkan Laatusahko Oy tekee yrityksille ja yksityisasiakkaille sdhkdsuunnittelua
ja -asennusta Pirkanmaan alueella. Lisaksi he suorittavat taloautomaatioasennuk-
sia ja ATK-verkkoasennuksia, seka teollisuussahkdistyksia ja automaatioasennuk-
sia. (Pirkan Laatus&hko Oy [viitattu 5.3.2017]).

Pirkan Laatusahko Oy tyollistad kaksi henkil6a (taulukko 16). He ovat hiljattain ha-

keneet uutta sdhkdasentajaa yritykseensa (Sahkoasentaja [viitattu 5.3.2017]).
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Taulukko 16. Pirkanmaan Laatusahko Oy:n tunnusluvut (Pirkan Laatus&dhko Oy:n
taloustiedot [viitattu 5.3.2017]).

Liikevaihto (1000 €) 191 436 263 296 282
Liikevaihdon muutos % - 1853 % -39.7 % 12,5% 47 %
Liiketoiminnan tulos (1000 €) -8 2 -3

Liikevoitto % -42 % 47 % -11% 74% 3,2%

Henkilasto

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 17). Pitkan kokemuksen omaava Pirkan
Laatus&hkd Oy on kasvu-uralla. He ovat rekrytoineet yhden asentajan lisd& vahvuu-
teen alkuvuonna 2017 (Sahkbasentaja [viitattu 5.3.2017]). He yrittavat erottua laa-
dulla kilpailijoistaan, senhan kertoo jo heidan yrityksena nimikin. Heikkoutena heilla
on kumppanuuksien puuttuminen, he eivat ainakaan kumppaneistaan sivuillaan

kerro.

Taulukko 17. Pirkanmaan Laatusahko Oy:n vahvuudet ja heikkoudet.

Vahvuudet Heikkoudet

Kasvu Verkostoituminen
Laatuvaikutelma
Pitka kokemus

4.3.4 Eteld-Pohjanmaa markkina-alueena

Fonecta.fi:std hakusanoilla "sahkotoita sahkdsuunnittelu Etela-Pohjanmaa” [0ytyi 43
tulosta (Henkil6t ja yritykset yhdesta hausta [Viitattu 24.2.2017]). Valinta yrityksista

tehtiin samaan tapaan kuin Pirkanmaan tapauksessa.

Sahkoasennus Kohtaméaki Oy

Sahkodasennus Kohtaméki Oy on seindjokelainen séhkoalan perheyritys. Toimiala
on sadhkdasennus (43210), ja toimii Etela-Pohjanmaa alueella. Kohtamé&ki tyollistéa
kymmenen henkil6d (Sahkdasennus Kohtaméki Oy [viitattu 2.3.2017]). Se on siis
isompi kuin 5 henkea (taulukko 18), mutta on mukana siksi etta vahan isommista

oppii ja niistd on useimmiten enemman tietoa saatavilla.
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Taulukko 18. Sdhkdasennus Kohtaméaki Oy:n tunnusluvut (Sdhkdéasennus Kohta-
maki Oy:n taloustiedot [viitattu 2.3.2017]).

127201 12172012 1212013 1272014 1272015
Likevaihto (1000 €) 1791 2022 1696 1345 1610
Likevaihdon muutos % 46,0 % 129 % -16,1 % -20,7 % 19,7 %
Liketoiminnan tulos (1000 €) 152 252 101 =37 121
Likevoitto % 84 % 12,4 % 59 % 27 % 75%
Henkilosto 1 13 10 - 10

Sahkdasennus Kohtamaki Oy kertoo osaamisalueikseen: sdhkdsuunnitelmat, séh-
kbasennukset, huoltotydt, murtohalytysjarjestelmaasennukset, energiakatselmuk-
set, maaraaikaistarkastukset, kuntokartoitukset, ATK-verkon asennukset ja anten-
niasennukset. Heilla on myds sdhkdasennustarvike myymala Seingjoella. He myy-
vat myos ilmalampopumppuja, ja tekevat niiden asennuksia. (S&hkdasennus Koh-
tamaki Oy [viitattu 2.3.2017].)

Seuraavassa kuvassa on Sahkdasennus Kohtamaki Oy:n toimipiste ja myymala

Seingjoella:

[ $3ﬁkfi'usgn_m&s,

Kuva 1. Sahkdasennus Kohtaméki Oy toimipiste ja myymala.

Sahkdasennus Kohtaméki Oy oli vuoden yrittdja 2010 Seindjoella (Sahkéasennus
Kohtamaki Oy, FB [viitattu 2.3.2017]). Tama nakyy selvasti vuoden 2011 liikevaih-
dossa, se kasvoi 46 % (Séahkdasennus Kohtaméaki Oy:n taloustiedot [viitattu
2.3.2017]). Julkisuus on siis hyvaksi yritykselle, oli sitten kysymyksessa sahkoala-
Kin.
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Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 19). Sahkdasennus Kohtaméaki Oy on
perheyritys. Yrityksesséa tehty oikeita valintoja, koska valittu vuoden yrittajaksi 2010.
Myymala tukee itse asennustoimintaa. Sisaan saattaa kavella myds asennusta tai
suunnittelua vailla oleva asiakas, joka on lahtenyt ostamaan esimerkiksi pistorasi-
oita. Vuoden yrittdjyyden jalkeinen kasvu kuitenkin taantui pari vuotta vuoden yritta-
jaksi nimityksen jalkeen (taulukko 18).

Taulukko 19. Sahkdasennus Kohtaméki Oy:n vahvuudet ja heikkoudet.

Vahvuudet Heikkoudet
Perheyritys Kasvu taantunut
Tehty oikeita valintoja

Myymala

Suupohjan Sahkoépalvelu Oy

Suupohjan Sahkopalvelu Oy toimii Suupohjan alueella, sek& Lansi-Suomen alu-
eella. He tekevat sahkdalan urakointia-, huoltoa- ja kunnossapitopalveluja yrityksille
ja yksityisille. Myds kiinteistdjen antennijarjestelmaasennukset, yleiskaapelointijar-
jestelmat, kulun- ja kiinteistovalvontajarjestelmat kuuluvat yrityksen toimintaan. Toi-
miala yritykselld on sahkdasennus (43210) ja paapaikkana Teuva. (Suupohjan Séh-
kopalvelu Oy [viitattu 2.3.2017].)

Tallakin yrityksella henkilosta méaara on yli 5 henkiléa (taulukko 20). Yritykseen on
ostettu tai liitetty kaksi muuta s&hkdalan yritysta, karijokisen Sahkd-Haaramo Oy ja
jurvalainen Sé&hkaliike E. Hyyppad Oy. (Suupohjan Sahkopalvelu Oy |viitattu
2.3.2017].)

Taulukko 20. Suupohjan Sahképalvelu Oy:n tunnusluvut (Suupohjan Sahkopalvelu
Oy:n taloustiedot [viitattu 2.3.2017]).

Liikevaihto (1000 €) 809 895 1233 1368 1090
Liikevaihdon muutos % -23.8 % 10,6 % 378% 10,9 % -20,3 %
Liketoiminnan tulos (1000 €) -12 -17 59 -84

Liikevoitto % -1,5% -19% 5,6 % -6,1% -02%
Henkilosto 8 7 7

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 21). Perheyrittdjyys on Suupohjan Sah-

kopalvelu Oy:n vahvuus. Yritys oli Teuvan vuoden yritys 2013. Yhteistydkumppa-
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nikseen yritys kertoo Jatloc Oy:n (séahkdautomaation logiikka- ja kayttoliittymaohjel-
mistot). Yhteistybkumppanin kanssa yritys tarjoaa muitakin kuin perinteisen sahko-
asennusliikkeen palvelut (mm. ohjelmointikohteet kuten alyreleet, taajuusmuuttajat,
kiinteistbautomaatiota, seka Visual Basic ohjelmoinnin). Vuoden yrittajyys toi lisda
likevaihtoa seuraavina vuosina ja liikevoitto meni positiiviseksi. Mutta myos tallakin
yrityksell& vuoden yrittajyys ei jaksanut tehda nostetta kuin vuoden kaksi. Yritys on

sittemmin tehnyt tappiota useina vuosina (taulukko 20).

Taulukko 21. Suupohjan Sahkdpalvelu Oy:n vahvuudet ja heikkoudet

Vahvuudet Heikkoudet
Perheyritys Kasvu taantunut
Vuoden yritys Tehnyt tappiota

Yhteistyokumppaneita

NH-Sahkdasennus Oy

NH-Sahkdasennus Oy sijaitsee Seindjoella. Ja on yhden henkilon tyollistava yritys
(taulukko 22.). Toimialueenaan sdhkodasennus (43210). (NH-Séahkdasennus Oy:n
taloustiedot [viitattu 4.3.2017].)

He palvelevat yksityisia, yrityksia, ja maatalouskohteita. Heidan palveluita ovat, séh-
kbasennukset, huoltokorjaukset, ilmalampdpumppujen asennukset, LVI-asennuk-
set ja tarvikemyynti. S&hkdsuunnittelua eivat ilmeisesti suorita. (NH-sahkdasennus
Oy [4.3.2017].)

Taulukko 22. NH-S&hkdasennus Oy:n tunnusluvut (NH-S&hkdasennus Oy:n ta-
loustiedot [viitattu 4.3.2017]).

Liikevaihto (1000 €) 103 91 35 194 240
Liikevaihdon muutos % -12,0 % -11.7 % -61,5 % 4543 % 237 %
Liiketoiminnan tulos (1000 €) 12 16 4

Liikevoitto % 1,7 % 176 % 1,4 % 16,0 % 217 %

Henkilosta

Liiketoiminnan tulos on ollut hyva ja viime aikoina nousujohteinen. Vaikka on kyse
yhden miehen yritysestd, heill& on kuitenkin Facebook sivut (NH-Sahkdéasennus Oy,
FB [viitattu 4.3.2017]). Paivityksia sivuille ei kuitenkaan kovin ahkerasti ole tehty.

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 23). NH-Sahkodasennus Oy:ltd on hyva
liketulos (taulukko 22). Yritys on paassyt luottokelpoisuusluokkaan AAA (Namé 300
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yritysta nousivat parhaaseen luokkaan, 2015). Heikkoutena on, etta yrityksessa vain
yksi henkil6. Yrityksen tulisi verkostoitua.

Taulukko 23. NH-Sahkdasennus Oy:n vahvuudet ja heikkoudet.
Vahvuudet Heikkoudet

Hyva liiketulos Yrittdja toimii yksin
Luottokelpoisuus

Sahkotyo Haapala Oy

Sahkotyé Haapala Oy:n kotipaikkana on Seindjoen Ylistaro. Henkilostomaarana
heilla on 5 (taulukko 24), toimiala sahkdasennus (43210). Toimenkuvanaan heilla
ovat, asuntojen ja rakennusten sahkotyot, sdhkdsuunnitelmat, uudisrakennus- ja
saneerauskohteet. Seka viljankuivaamot, huollot, viankorjaukset ja varaosat, teolli-
suuden ja maatalouden sahko- ja automaatioasennukset, huollot. Taman lisaksi
vaakahuolto. (S&hkoty6 Haapala Oy |[viitattu 4.3.2017].)

Taulukko 24. Sahkotyd Haapala Oy:n tunnusluvut (Sahkotyd Haapala Oy:n talous-
tiedot [viitattu 4.3.2017]).

Liikevaihto (1000 €) 549 990 778
Liikevaihdon muutos % - 80,3 % 214 %
Liiketoiminnan tulos (1000 €) 114 293

Likevoitto % 208 % 297 % 15,3 %

Henkilosto

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 25). Vahvan liikevoiton omaavan Sah-
kotyd Haapala Oy:n erikoisosaamisena maatalousrakennukset. Taméankin yrityksen

heikkous on kumppaneiden puuttuminen, ainakaan niita ei mainittu.

Taulukko 25. Sahkotyd Haapala Oy:n vahvuudet ja heikkoudet.
Vahvuudet Heikkoudet

Erikoisosaamista Kumppaneiden puuttuminen
Vahva liikevoitto

Virtaheebo — Insin66ri- ja mittauspalvelu Assét Oy
Virtaheebo palvelee seka yksityis- etta yritysasiakkaita Seinajoen, Kurikan, lima-

joen, Jalasjarven, Lapuan, Kauhajoen, Teuvan, Kuortaneen ja koko Etela-Pohjan-
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maallaan alueella. He suunnittelevat ja asentavat, sekd ovat alykkaiden taloauto-
maatioratkaisujen sertifioitu KNX-asennusliike. Virtaheebon takana on Insinddri- ja
mittauspalvelu Assat Oy Ahtarista. (Virtaheebo — Insindori- ja mittauspalvelu Assat
Oy [4.3.2017].)

Virtaheebo tyollistaa kolme henkiléa (taulukko 26). Toimiala muu rakennustekninen
palvelu (71126). (Virtaheebo — Insinddri- ja mittauspalvelu Assat Oy:n taloustiedot
[4.3.2017].)

Epaselvyytta tuo erilaiset yritysnimet ja eri paikkakunnilla olevat toimipisteet, vaikka
yritys kuitenkin tydllistaé vain kolme henkilda (Loyda sdhkémies -halupalvelu [vii-
tattu 4.3.2017]). Virtaheebo on myds Facebookissa, vaikkakin paivityksia aivan
viime aikoina ei ole tullut (Virtaheebo — Insin6ori- ja mittauspalvelu Assat Oy, FB
[4.3.2017]).

Taulukko 26. Virtaheebon tunnusluvut (Virtaheebo — Insin6ori- ja mittauspalvelu
Asséat Oy:n taloustiedot [4.3.2017]).

Liikevaihto (1000 €) 65 103 2056 279 282
Liikevaihdon muutos % - 453 % 99,0 % 36,1 %

Liiketoiminnan tulos (1000 €) 1 3 1 20

Liikevoitto % 15% 29% 0,5 % 71% 0,7 %

Henkilostd - - - 3 3

Vahvuudet ja heikkoudet analyysi (taulukko 27). Nuorekkuus on Virtaheebon vah-
vuus, se nakyy jo heidan verkkosivuillaan. Yritys on ottanut alykkaat taloautomaa-
tioratkaisut mukaan yhdeksi vaihtoehdoksi. Silla saadaan erottautumista muista yri-
tyksista aikaan. Yrityksen yrityskuva jaa jotenkin epaselvaksi, kuka toimii minkakin

yrityksen alla, ja milla paikkakunnalla yritys sijaitsee.

Taulukko 27. Virtaheebon vahvuudet ja heikkoudet.

Vahvuudet Heikkoudet

Nuorekkuus Yrityskuva
Erikoistuminen
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4.3.5 Maakuntavertailua tuloksien perusteella

Hakujen perusteella nayttaisi silta, ettd Etela-Pohjanmaalla aktiivisten séahkdalan
yrityksien lukuméaéara on hiukan pienempi kuin Pirkanmaalla viime vuosien uudisra-
kentamiseen (kuvio 9) suhteutettuna. Varsinaista eroa maakuntien valilla ei yritys-
rypasta toisiinsa verratessa loytynyt. Molemmista |0ytyi erikoistuneita yrityksia, kuin
hyvin taloudellisestikin parjaavid. Ja kummastakin 16ytyi huonommin verkostoitu-

neita yrityksia.
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5 ASIAKASANALYYSIN TOTEUTUS JA TULOKSET

Asiakasanalyysi on luonteeltaan kvantitatiivinen, eli perustuu maarallisyyteen. Tut-
kimuksessa kasitellaan numeraalisia mitattavia arvoja, seka niiden liittymista toi-
siinsa. Asiakastutkimuksen tarkoitus on olla kartoittava, tutkitaan minkéalaisia asiak-
kaita, mita he haluavat ja vaativat. Kartoittava tutkimus on tavallisimmin kvalitatiivi-
nen, kertovat Hirsjarvi ym. (2009, 138). Tutkimuksen on tarkoitus olla myds osiltaan
selittava, yritetaan selvittdd miksi asiakas valitsee ja mihin syihin perustuen. Selit-

tava tutkimus voi olla kvantitatiivinen tai kvalitatiivinen Hirsjarvi ym. (s. 138) lisaavat.

5.1 Asiakasanalyysin toteutus

Asiakastutkimus tehtiin kyselylomakkein. Kysely siksi, ettéa se tehokas menetelma,
valaisevat Hirsjarvi ym. (2009, 195). Sita voidaan jakaa monille eri vastaajille ja hy-
vin muotoiltujen kysymysten kautta vastatut kyselyt ovat helppo keréata, seké tallen-
taa. Etenkin kun se tehdaan sahkdisesti. Lomakekyselyssa on kuitenkin heikkouk-
sia, kuten ovatko vastaajat perilla kysyttavista asioista seka ovatko he huolellisia ja
rehellisia (Hirsjarvi ym. s. 195). Heikkoudet otetaan huomioon kysymyksia laatiessa

ja valittaessa kohderyhmia keille kyselyt lahetetaan.

Kyselylla haluttiin saada vastauksia vastaajien rakentamis- ja remontointihalukkuu-
teen, minkalaista sdhkdalanpalvelua he haluisivat, ja mita he pitavat palvelussa téar-
keimpina asioina. Toisaalta haluttiin saada tietdd, minkalaisia kokemuksia heilla ol
aikaisemmista sahkodalanpalvelujen kaytoista. Miten ne onnistuivat ja vastasivatko
ne odotuksia.

Kohderyhmat valittiin harkinnanvaraisesti. Kohderyhmat ovat siis valveutuneita ja
kiinnostuneita tavalla tai toisella rakentamisesta, korjausrakentamisesta, pientalo-

asumisesta, pienteollisuudesta ja pienehkdista julkisista rakennuksista.
Kyselylomakkeita jaettiin seuraavasti:

e Seuraaville Facebook-ryhmille:
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o Raksakimppa — Keskustelua Omakotitalon rakentamisesta. Ryh-
massa n. 200 jasenta.

o Omakotitalossa. Ryhmassa n. 300 jasenta.
o Remontti ja Rakentaminen. Ryhmésséa n. 2700 jasenta.

¢ Opinnaytetyontekijan tyopaikan tyontekijoille. Kohdistettuna heille, jotka ovat
rakentaneet ja remontoineet, tai tulevat sen tekeméaan. Seka niille, jotka ovat

asiasta kiinnostuneet.

o Kyselylomake myds julkaistiin Rakentaja.fi:n keskustelupalstalla tekniikka-

foorumissa.

Kyselylomakkeet toteutettiin Webropolilla. Linkki Webropoliin julkaistiin Facebook
ryhmissa, tai lahetettiin suoraan séhkopostilla selityksineen. Kysely oli auki vahan
yli kuukauden, helmikuun 14. paivasta maaliskuun 19. paivaan. Kyselylomakkeen

kysymykset ovat liitteessa 1.

5.2 Asiakasanalyysin tulokset

Vaikka kyselya jaettiin moniin eri paikkoihin, vastauksia tuli yhteensa vain 31 kap-
paletta. Joten otos jai pieneksi, ja tasta johtuen ei paasty kovinkaan luotettavalle

tasolle, mutta lopputulos on kuitenkin suuntaa antava.

Seuraavassa tarkastellaan asiakasanalyysin tuloksia, jotka vaikuttavat segmentoin-
tiin ja palvelutarjontaan. Useat arvostaisi sitd, etta sahkodsuunnittelija ja -asentaja

|6ytyvat samasta yrityksesta.

Suurin osa vastaajista olivat pirkanmaalaisia. 4 heista oli etelapohjalaisia (kuvio 10).
Muuta Suomea edusti suurimmaksi osaksi Etela-Suomen paikkakunnat. Se miksi
pirkanmaalaisia oli eniten, johtuu vastaajien suhteellisesti isommasta maarasta
opinnaytetyontekijan tyopaikalta. Seuraavassa kuviossa on esitettyna kyselyyn vas-
tanneiden henkildiden maarat Pirkanmaalta, Etela-Pohjanmaalta ja muualta Suo-

mesta:
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Vastaajien asuinpaikka

m Pirkanmaa = Eteld-Pohjanmaa = Muu Suomi

Kuvio 10. Vastaajien asuinpaikka jakauma (n=31).

21 vastaajista ovat pirkanmaalaisia, yksi heistad tulee rakentamaan, eli 5 %. 12
heista tulevat remontoimaan, eli 57 %. Etelapohjalaisia taas oli 5; heista alle puolet

tulevat remontoimaan ja 20 % rakentamaan. (Kuvio 11.)

Seuraavassa kuviossa on esitettyna rakentajien ja remontoijien osuudet prosent-
teina Pirkanmaalla, Etela-Pohjanmaalla ja muualla Suomessa seuraavan kahden

vuoden aikana:

Rakentajien tai remontoijien osuus seuraavan kahden
vuoden aikana

80%

24%

20% 20% 20% 20%
14%
5%
Tulen rakentamaan Tulen En kumpaakaan Ei vield tietoa

remontoimaan

B Pirkanmaa MW Eteld-Pohjanmaa ® Muu Suomi

Kuvio 11. Seuraavan kahden vuoden aikana rakentajien ja remontoijien osuudet
(n=31).
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Jos kysely olisi tehty satunnaisotannalla koko Suomen kansasta, olisi tulos ollut to-
dennakoisesti toisenlainen "en kumpaakaan” osuudelta. Tuo sektori olisi talldin ollut
suurempi. Koska kyselyt olivat kohdennettu tietyille ryhmille, rakentajia tai remontoi-

jia oli suhteellisesti enemman.

Selkeasti suurin rakentamisen tai remontoimisen kohde oli omakotitalo. Sitten n. 14
%:lla kerrostalohuoneisto. Teollisuushalli ei ollut kenenk&d&n vastaajan kohteena.
Jokin muu rakentamisen tai remontoimisen kohde oli pihasauna ja varasto. (Kuvio
12.)

Seuraavassa kuviossa on jaoteltuna prosentein tulevien rakentamisen tai remontoi-

misen kohteet:

Rakentamisen tai remontoimisen kohde

70,0
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50,0
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Kuvio 12. Jaoteltuna rakentamisen tai remontoimisen kohteet (n=28).

Edelleen jos vastauksien l&hettaminen ei olisi ollut kohdennettu, olisi myds joitain
teollisuushallikohteitakin mahdollisesti |0ytynyt. Vastuksien kohdentamisessa otet-

tiin siis jo kantaa segmentointiin liittyen.
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Yhdeksan vastaajista, jotka rakentavat tai remontoivat seuraavan kahden vuoden
aikana, tulevat tarvitsemaan sdhkdsuunnittelijan ja -asentajan. Vastaajista 10 tarvit-
see pelkan sdhkdasentajan. Yhdeksan ei viela tieda tarvitseeko kumpaakaan. Sah-
kbasentajan tarve on siis suurin, on sitten kysymyksessa Pirkanmaa, Etela-Pohjan-
maa tai muu Suomi. S&hkosuunnittelijan tarve on suhteessa suurin Etel&-Pohjan-

maalla. (kuvio 13.)
Seuraavassa kuviossa on lukumaarittdin tulevien sahkoalan palvelujen tarpeiden

jakautuminen Pirkanmaalla, Etela-Pohjanmaalla ja muualla Suomessa:

Rakentajien ja remontoijien sahkoalan
palvelujen tarve

Pirkanmaa Etela-Pohjanmaa Muu Suomi

B Sdhkosuunnittelijaa B Sdhkoasentajaa Ei vield tietoa

Kuvio 13. Tulevien sdhkoalan palvelujen tarpeiden jakautuminen (n=29).

Tassa kysymyksessa vastaaja pystyi valitsemaan sekd sahkodsuunnittelijan, etta

asentajan, jos kummallekin nahtiin olevan tarve.

Perustasoon séhkoasennuksissa tyytyisi melkein puolet. Kolmasosa haluasi hie-
man ekstraa, joka tarkoittaa esimerkiksi automaattisesti ohjautuvaa ulkovalaistusta.

19 % haluaisi dlytalotasoa. (Kuvio 14.)

Seuraavassa kuviossa on esitettynd vastaajien haluamaa sahkdasennuksien tasoa

jaoteltuna prosentein perustasoon, hieman parempaan ja alytalotasoon:
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Tavoiteltu sahkoasennuksien taso

M Perustaso (perusvalaistus ja
pistorasiat)

B Hieman parempi (mm.
automaattisesti ohjautuvat
ulkovalaistus)

m Alytalotaso

Kuvio 14. Sdhkdasennuksien tason jakaantuminen, jonka vastaaja haluaisi asun-
nossa olevan (n=31).

Alytalotaso siis ei ole kovinkaan yleisesti haluttu. Ehka ajatellaan, etta siihen liittyen

toimintojen konfigurointi ja hallittavuus ovat turhan hankalia.

Kun tarkastellaan eri lisdjarjestelmien halukkuuksien valintaa, kameravalvonta sai
eniten valintoja. 61,5 % vastaajista haluaisi kameravalvonnan. Etékaytto kiinnosti
my0s yli puolta vastaajista. Palohalytysjarjestelman haluaisi alle puolet vastaajista.

Vahiten kiinnosti rikoshalytysjarjestelma. (Kuvio 15.)

Seuraavassa kuviossa on esitettyna vastaajien halukkuutta lisgjarjestelmiin prosen-

tein esitettyna:

Halukkuus lisdjarjestelmiin

Etakayttd, mm. joillekkin pistorasioille _ 538
e . 46,2
Palohalytysjarjestelma
Rikoshalytysjarjestelma

Kuvio 15. Halukkuus lisajarjestelmiin (n=26).
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Yksi vastaaja sai siis valita niin monta jarjestelm&a kuin itse halusi. Tulos yllatti hie-
man, koska kameravalvonta ja rikoshalytysjarjestelma toimivat parhaiten yhdessa.

5.2.1 Sahkosuunnittelija tarkasteltuna

Seuraavassa tarkastellaan, kuinka aikaisemmissa sahkdsuunnittelupalveluissa on
onnistuttu vastaajien mielesta. Tarkoituksena oli selvittaa, miten erottautua kilpaili-
joista asiakasanalyysin perusteella. Noin puolet vastaajista oli joskus kayttanyt séh-

koésuunnittelijan palveluja.

Kaikki vastaajat vastasivat "sahkodsuunnittelijan valinnassa tarkeintd” -kysymyk-
seen, olivatpa he sitten remontoineet tai rakentaneet, tai eivat viela sita tieda. Hinta
koettiin olevan tarkein saéhkoésuunnittelijan valintaperuste. Myds aikataulussa pysy-

minen koettiin tarkeéksi. (Kuvio 16).

Seuraavassa kuviossa on esiteltynd prosenttiosuuksineen vastaajien nakemys siita,

mika on sahkosuunnittelijan valinnassa tarkeinta:

Sahkosuunnittelijan valinnassa tarkeinta

Hinta (T 16,5
Aikataulussa pysyminen A 16,0
Vastataan aina tiedusteluihin _ 13,8
Ystavillinen palvelu _ 13,3
Yksiléllinen suunnitelma A 13,0
Sahkésuunnittelijan helppo I6ytaminen _ 11,4
Yritykselld internetsivut — 8,9
Yritys mukana sosiaalisessa mediassa — 7,2

Kuvio 16. Mita vastaaja painotti sahkdsuunnittelijan valinnan tarkeydesta (n=30).

Tulos ei yllata. Usein ajatellaan, ettd kunhan saadaan jonkinlaiset suunnitelmat, ja
tehdaan sitten muutoksia asennusvaiheessa. Talloin kuitenkin lopullisten urakka-

hinnan verrattavuus karsii.
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Sahkdsuunnittelija 10ydettiin ja tavoitettiin tuttavan tai ystadvan suositusten kautta
useimmiten. Muita lahteita joista s&hkdsuunnittelija tavoitettiin ja valittiin olivat, toi-
nen osapuoli tilasi, sekéd viidakkorummun perusteella. Yleisesti sahkdsuunnittelijan
l6ytamisessa ei havaittu ongelmia. Jonkin verran rakennusalan ammattilainen ol

my0s suosittelijana. (Kuvio 17.)

Seuraavassa kuvioissa on esitettyna prosenttiosuuksineen lahteet, mista sah-

koésuunnittelija tavoitettiin:

Sahkdsuunnittelija tavoitettiin

Tuttava/ystédva suositteli _ 71,4
Jostain muusta - 14,3
Paasuunnittelija/rakennustarkastaja/valvoja suositteli - 14,3
Sosiaalisesta mediasta 0,0
Lehtimainoksesta 0,0
Internetista yrityksen sivuilta ' 0,0

Internetista yleisilt3 listoilta, "keltaisilta sivuilta" I 0,0

Kuvio 17. Osuudet paikoista, joista s&hkdsuunnittelija tavoitettiin (n=14).

Tassa on selkeasti parantamisen varaa mainonnan osa-alueella. Tulos tarkoittaa
sitd, ettd sdhkdsuunnittelijat eivat mainosta suoraan itseddn millaén tavalla, tai ai-

nakaan mainonta ei tavoita asiakkaita.

Sahkosuunnitteluun oltiin yleisesti tyytyvaisia, suunnitelmien valmiiseen tulokseen
oltiin tyytyvaisia ja suunnitelmat valmistuivat ajoissa. Myds tyon tulos verrattuna hin-

taa tuotti tyytyvaisen tuloksen.

Epékohtia kuitenkin [6ydettiin muun muassa seuraavista kohdista, osaamisesta eri-
koistapauksissa, suunniteltujen pistorasioiden lukumaara ei tyydyttanyt, keskuk-
seen oli suunniteltu lilan vahan sulakelahtdja. Lisaksi sahkdsuunnittelijan palvelusta

|6ydettiin moitteita, vastausajan venymisestd, vastausten laadusta, seka palvelun
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laadusta yleenséa. Malliesimerkkien esittelyyn toivottiin parannusta uusilla teknii-
koilla lisattynd. Vakavampia puutteita olivat se, ettd vastaajan mielesta asiakkaan

tarpeita ei kuunneltu tarpeeksi, ja myds kommunikoinnissa nahtiin parannettavaa.

5.2.2 Sahkoasentaja tarkasteltuna

Seuraavassa tarkastellaan, kuinka aikaisemmissa sdhkbasentajapalveluissa on on-
nistuttu vastaajien mielesta. Myds sahkoasentajan palveluita oli noin puolet vastaa-

jista joskus kayttanyt.

Sahkdasentajan valinnassa tarkeinta vastaajien mielesté oli asennuksien laatutaso
ja tullaan paikalle silloin kun luvataan. Tama poikkesi selkedasti verrattuna siihen,
mitk& kohdat vastaajat nakivat suunnittelijan valinnassa olevan tarkeinta. Seuraa-
vana tulivat suunnittelijan valinnan tarkeimmat kohdat, hinta ja aikataulussa pysy-

minen. Kaikki vastaajat vastasivat tahan kysymykseen. (Kuvio 18.)

Seuraavassa kuviossa on esiteltynd prosenttiosuuksineen vastaajien nakemys siita,

mika on séahkdasentajan valinnassa tarkeinta:

Sahkdasentajan valinnassa tarkeinta

Asennuksien laatutaso _ 15,1
Tullaan paikalle silloin kun luvataan A 14,3
Hinta (T 12,4
Aikataulussa pysyminen _ 12,0
Mahdollisuus muutoksiin (edullisesti) A o3
Vastataan aina tiedusteluihin Y 3,3
Ystavillinen palvelu A =,
Sahkoasennusliikkeen nopea saatavuus — 7,2
Yrityksellad internetsivut A s,
Yritys mukana sosiaalisessa mediassa A s

Kuvio 18. Mité vastaaja painotti sdhkdasentajan valinnan tarkeydesta (n=31).
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Vastauksien tulos yllatti positiivisesti, koska hinta vasta kolmantena. Se etta asen-
nuksien laatutaso nousi ykkoseksi, voisi tarkoittaa, ettd aikaisemmat kokemukset
asennuksien laadusta ovat olleet ainakin jollain tasolla pettymyksia. Asiakaspalve-
lun olennaisin osa tulee esille siind, ettd tehdddn mita luvataan, ja tama tarkoittaa

myds saapumista paikalle kun on luvattu.

Myds sdhkbasentajan tapauksessa eniten kaytetty valinta oli se, etté tuttava tai ys-
tava suositteli. Jostain muusta lahteesta sisalsi seuraavia, tuttavan kautta, paikalli-
sen LV-liikkeen kautta, naapurin vihjeen ja viidakkorummun perusteella. Myds asen-
tajankin tapauksessa, joissakin tapauksissa suosittelijana oli rakennusalan ammat-

tilainen. (Kuvio 19.)

Seuraavassa kuvioissa on esitettyna prosenttiosuuksineen lahteet, mistd sahko-

asentaja tavoitettiin:

Sahkbdasentaja tavoitettiin

Tuttava/ystéva suositteli _ 46,2
Jostain muusta (MMM :0,3
Passuunnittelija/rakennustarkastaja/valvoja... - 19,2

Internetista yrityksen sivuilta - 3,8
Sosiaalisesta mediasta f 0,0
Lehtimainoksesta ' 0,0

Internetistd yleisilta listoilta, "keltaisilta sivuilta" l 0,0

Kuvio 19. Osuudet paikoista, joista sdhkdasentaja tavoitettiin (n=26).

Ainoastaan yhdell& vastaajista oli vaikeuksia |6ytaa séhkdasentajaa. Tilanne on va-
han parempi kuin sdhkdsuunnittelijoilla, mutta mainonta on laiminly6ty asentajankin
kohdalla.

Jossain méaarin tapauksista sahkbdasentaja ei tullut sovittuun aikaan paikalle. 12
%:ssa tapauksista ymmarrys asentajan kanssa ei ollut molemminpuolinen. Epakoh-

tia vastaajien mielesta olivat, alkuperainen suunnitelma oli varsin simppeli ja sita
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l&ahdettiin muuttamaan asennuksien yhteydessa, seka erikoistapaukset olisivat vaa-
tineet enemman keskustelua ja viimeisend, asentaja teki asennukset oman paansa
mukaan. Myo6s kahdessa tapauksessa asentaja teki omin pain muutoksen, joista

asentaja ei ilmoittanut ollenkaan tyontilaajalle.

54 %:ssa tapauksista asennuksista luovutettiin tarkastusraportti ja/tai kayttdonotto-
tarkistuspoytakirja. Huomattavaa on, etta viiden vuoden aikana rakentaneista, 22 %
vastaajista eivat saaneet lainkaan asennuksista kayttoonottotarkistuspoytékirjaa.
(Kuvio 20.)

Seuraavassa kuvioissa esitetdan tarkastusraportin ja/tai kayttoonottotarkistuspoy-

takirjan luovutuksen yleisyys prosenttiosuuksin:

Asennuksista luovutettiin
tarkastusraportti ja/tai
kayttoonottotarkistuspoytakirja

| Kylla

W Ei

Kuvio 20. Tarkastusraportin ja/tai kayttoonottotarkistuspoytékirjan luovutuksen
yleisyys (n=26).

Huomattavaa on, etta tarkastus on pakollinen kaikkiin asennuksiin. Tulos antaa ku-

vaa, ettd se on laiminly6ty ainakin jossain tapauksissa.

Sahkoasennuksista luovutettavien loppupiirustusten kohdalta tilanne oli viel&a huo-
nompi, 62 % vastaajista eivat saaneet loppupiirustuksia (kuvio 26). Voi olla, etta osa
asennuksista olivat niin pienid, etta niista ei tarvinnut piirustuksia luovuttaa. Mutta
viiden vuoden aikana rakentaneista, 33 % vastaajista eivat saaneet loppupiirustuk-
sia, rakennuskohteesta taytyisi ainakin tehda ja luovuttaa loppupiirustukset (kuvio

26). Loppupiirustukset ovat osa asennuksien asiakkaalle luovutustoimenpiteita.
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Seuraavassa kuvioissa esitetdan prosenttiosuuksin luovutettiinko tehdyista asen-
nuksista loppupiirustukset:

Asennuksista luovutettiin
loppupiirustukset

M Kylla

W Ei

Kuvio 21. Loppupiirustusten luovutuksen yleisyys (n=26).

Sahkdasennuksiin vastaajat olivat yleisesti ottaen tyytyvaisia. Jotkut vastaajista jai-
vat kaipaamaan hinnoittelun perusteita, aikataulutusta virheiden korjauksista joita
havaittiin. Jossain tapauksissa laatutaso ei vastannut odotettua, ja myds asenta-
matta jai jotain. Jossain taas kommunikaatio ei toiminut asentajan ja tilaajan valilla.
Myos mainonta ei ollut tarpeeksi mittavaa. Ja viimeisena yhden vastaajan kom-

mentti oli, etté "sahkarit jattaa AINA jalkeensa kamalan sotkun”.

Asennuksien hintalaatutasoon oltiin tyytyvaisia. Tama koski myos lisatéiden laatua,

mutta ilmeisesti lisatdiden hinta ei ollut joitain vastaajia tyydyttanyt.
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6 JOHTOPAATOKSET

Kaydaan viela lyhyesti lapi taman opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet, seka tutkitut
asiat. Seka kaydaan lapi tarkeimmat tutkimuksissa havaitut asiat. Seka otetaan kan-
taa tarkeimpaan kysymykseen kannattaisiko perustaa sahkoalan Pk-yritys.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa, onko uudelle séahkodalan Pk-yritykselle
viela tilaa markkinoilla. Mihin uuden yrityksen tulisi fokusoitua, miten se voisi erottua,
minkalaisille asiakkaille uusi yritys tarjoaisi palveluja ja mita lisdarvoa yritys voisi
tarjota. Pohjaa selvitykselle lahdettiin tekem&én teoriataustoilla, johon kuului ase-
mointi ja kilpailukeinot sekd segmentointi. Miten yritys voisi profiloitua suhteessa
kilpailijoihin ja miten erottautua. Sekéa miten segmentoida asiakkaat ja asiakassuh-
teet. Tahan paalle tehtiin kaksi tutkimusta, kilpailija-analyysi ja asiakasanalyysi. Kil-
pailija-analyysilla selvitettin mahdollisia kilpailijoita kahdella maakunnalla, Etel&-
Pohjanmaalla ja Pirkanmaalla. Asiakasanalyysilla otettiin selvaa tulevista asiak-
kaista, heidan tarpeistaan ja miten enemmin on sahkoalalla onnistuttu tyydyttamaan

asiakkaiden tarpeet.

Kilpailija-analyysin tulokset. Analyysissa kerattin mahdollisten kilpailijoiden ta-
loudelliset tunnusluvut, alueellinen kattavuus, tuotteet ja palvelut, organisaatio, asi-
akkaat, tuotekehitys, toimintatavat, seka hinta- ja laatupolitikka. Materiaali joka si-
salsi nama tiedot, keréttiin lahinna internetista. Sen jalkeen materiaali kaytiin lapi ja

analysoitiin.

Pelkkaa pientd sahkésuunnittelutoimistoa on vaikeahkoa l6ytda. Sen sijaan sahko-
asennusliikkeella on lahes poikkeuksetta myds séahkodsuunnittelutoimintaa. Verkos-
toituminen nakyy joidenkin yrityksien kohdalla, mutta joiltain kumppanuudet puuttu-
vat. Julkisia tunnustuksista ja saavutuksista, kuten vuoden yrittajyyksia, yritykset ei-
vat ole onnistuneet hyddyntamaan kuin vain kaksi vuotta tapahtuneesta. Vanhem-
mista yrityksista nakyi selkeasti, etta yritettiin tuoda esiin kokemusta ja sita kautta
laatua. Nuoremmat yrittajat/yritykset taas toivat esiin uusia tekniikoita, mm. &alytalo
ratkaisuja. Pirkanmaan ja Eteld-Pohjanmaan séhkdalan yrityksia verrattaessa maa-

kunnallisesti toisiinsa, ei oleellisia eroja 16ytynyt.
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Uusi yritys voi ottaa mallia kilpailijoistaan, joten kilpailija-analyysi oli myds mallien
ldytamisen tilaisuus. Esimerkiksi, InnoS&ahko erottui palvelujen paketoimisella, yritys
oli pystynyt paketoimaan sekd suunnittelun, ettd asennuksen S, M ja L-tasoihin.
Myds hinnoittelu oli pystytty tekem&én vaativuustasoihin nojautuen. Seka asia-
kasalennukset olivat selkeasti tuotu esiin, jos esimerkiksi sdhkourakan lisaksi ottaa
my0s sdhkdsuunnitelman kyseisesta yrityksesta, saa 10 %:n alennuksen. Sahko-
asennus Salminen Oy tarjoaa sahkosuunnittelun lisaksi muitakin palveluja, kuten
elinkaarikustannuslaskelmat, kuntoarviot ja hankesuunnittelun. Lisaksi heiltd saa
uusiutuvien energiamuotojen, kuten aurinkokennojen asennuspalvelua. S&hko-
asennus Kohtamé&ki Oy:lla on asennus ja suunnittelutoiminnan lisaksi kivijalkamyy-
mala, joka tukee olennaisesti muuta liiketoimintaa. Sahkéasennustarvikkeiden verk-
kokauppaa yrityksien joukosta ei l6ytynyt, sita ei ehka ole pienen yrityksen resurs-

seihin ndhden mahdollista yllapitaa.

Asiakasanalyysin tulokset. Analyysi tehtiin lahettamalla kysymykset Webropol-lin-
killa harkituille asiakaskohderyhmille, jotka ovat rakentamisesta ja remontoimisesta
valveutuneita. Vastauksia tuli odotuksiin nédhden niukasti, joten pitavia johtopaatok-
sia tuloksista ei voinut tehd&, esimerkiksi asiakasprofilointia maakuntien valill&.
Vaikka asiakaskyselyn tulos ei olisikaan luotettava, antoi se hyvid malleja ja vinkkeja

yrityksen mahdollista perustamista varten.

Sahkdsuunnittelijan valinnassa téarkeintd asiakasanalyysin perusteella on hinta.
Suunnittelu nayttaisi olevan jonkun verran aliarvostettua toimialojen tunnusluvuista
paatellen, ja ndin nayttaisi siis olevan myos asiakasanalyysin perusteella, koska
hinta nostettiin ensimmaiseksi valintakriteeriksi. Pienet ja pelkédstaan suunnittelevat
yritykset karsivat nakyvyyden puutteesta, kun edelleen puhutaan pienista kohteista.
Nayttaisi silta, ettd pienten kohteiden sahkdsuunnittelu on sdhkdasennusliikkeissa
tapahtuvaa toimintaa. Suunnittelun taytyy siis olla todella vahvaa, jos halutaan py-

sya kokonaan vain siind, ottamatta asennusta mukaan.

Sen sijaan sdhkdasentajaa valittaessa kaksi kriteeria ennen hintaa olivat, sahko-
asennuksien laatutaso ja aikataulussa pysyminen. Tama antaa selkedsti tilaa muille
kilpailukeinoille kuin vain hinnoittelulle. Myds sanalliset palautteet antoivat pohjaa

sille, miten erottautua. Epamaaraisen hinnoittelun lisaksi kommunikaatiossa nahtiin
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olevan ongelmia, kuin myds siing, ettd sahkdasentajat jattavat jalkeensa aina ka-

malan sotkun. Sotkun jattamatta jattAmisesta voisi tulla markkinointivaltti.

Erityistd huolenaihetta antaa luovutettujen asennusten tarkastuksien tekematta jat-
taminen. Kyselyssa 46 % tapauksista tarkastusraporttia ja/tai kayttéonottotarkistus-
poytakirjaa ei luovutettu tilaajalle. Viela surkeampi tilanne oli loppupiirustusten
osalta, yli puolet tilaajista eivat saaneet loppupiirustuksia tehdyistd asennuksista.
Tama on selkea laadullinen epékohta, jonka voisi ottaa myds huomioon differointia

mietittdessa.

Markkinointi, sek& sdhkdsuunnittelijan, ettd sédhkdasentajan tapauksissa nayttaisi
olevan lastenkengissa, koska valinnat palvelun tuottajaksi tehtiin suosituksien pe-
rusteella. Yhdessakaan tapauksessa varsinainen markkinointi ei saanut aikaan

asiakassuhdetta. Vika on itse markkinoinnissa, tai siina ettei markkinoida ollenkaan.

Kannattaisiko perustaa sdhkdalan Pk-yritys? Niin kuin tuli jo johdannossa todet-
tua, rakentaminen on ollut kasvussa, vaikkakin viimevuotinen kasvu on jonkin ver-
ran hiipumassa. Kilpailija-analyysin yrityksien tunnusluvuista ei aivan suoraa pysty
tulkitsemaan, onko séhkdalan alle viisi henkilda tyollistavien yritysten liilketoiminnan
kehitys menossa ylos vai alas. Se nayttaisi riippuvan yrittdjasta, yrityksesta ja sen
tilanteesta yleensa. Pirkanmaa ja Etela-Pohjanmaa nayttaisivat olevan saman tyyp-
pisia alueellisia markkinointisegmentteja. Muita eroavaisuuksia kuin vain markkinoi-
den koko, ei sahkoalalla nayttaisi suuremmin olevan. Tosin Etela-Pohjanmaan suu-

rempi maatalouden lasnéolo nakyy joissakin pienisséa sahkoalan yrityksissa.

Opinnaytetydn analyysien tulokset antoivat paljon sisalt6a siihen, miten mahdollinen
yritys voisi erottautua kilpailijoistaan. Nayttaisi silta, ettd markkinoilla on viela tilaa
uudelle séhkoalan yritykselle, sijaitsisi se sitten Eteld-Pohjanmaalla tai Pirkan-
maalla, tai sitten molemmissa. Markkinoilla on erityisesti tilaa laatua tarjoavalle yri-
tykselle, joka tulee silloin paikalle kun on luvannut. Yrityksen tulisi tarjota sek& suun-
nittelua, ettd asennuspalvelua. Ja ottaa mukaan muitakin erilaisia palvelupaketteja,
kuten elinkaarikustannuslaskelmia ja kuntoarviota. Raataldida palvelupaketteja ja

hinnoitella ne sopiviksi. Pysyd mukana uudessa teknologiassa, esineiden internet
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(IoT) tuo varmasti uusia mahdollisuuksia alytalotekniikkaan, pelkka perusasennus-
palvelu ei riitd. Verkostoituminen kannattaa aina, sen kautta voi 16ytdad syvempia

kumppaneita. Ja erityisesti markkinointia kannattaa miettia ja kehittaa.
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7 POHDINTA

Kilpailija-analyysin vaikeutena oli syvallisemman tiedon I6ytaminen kilpailijoista, esi-
merkiksi heidan asiakkaidensa nakokulmasta nahtyn&, kuinka kilpailijat ovat onnis-
tuneet. Internetista asiakasnakokulmia ei 16ytynyt, niin kuin olisi [6ytynyt vaikkapa
erilaisien verkkokauppojen asiakkaista. Analyysia vaikeutti myos se, ettéd sahko-
asennusliikkeeseen ei voida vain kavella sisdan ja tehda havaintoja, niin kuin olisi
voinut tehdéa kivijalkamyymalaan. Kilpailija-analyysissa taytyi vain keskittya tietoihin,

mitka loytyivat internetista. Taman takia analyysi jai vahan vajaaksi.

Asiakasanalyysin vaikeutena oli saada ihmiset vastaamaan kyselyyn. Kyselyn alus-
tus yritettiin tehda vetoavaksi ja osiltaan hauskaksikin. Mutta useista muistutuksista
huolimatta vastauksien lukumaara jai vahaiseksi. Kauppakeskuksen oveltakysely
olisi ehka tuottanut isomman maaran vastauksia, mutta talldin vastauksia kaikkiin
kysymyksiin ei olisi saatu. Kysely vaati kuitenkin vastaajaltakin jonkunlaista asian-
tuntemusta remontoimisesta ja rakentamisesta. Ehkapa jonkinlainen arvottava pal-
kinto olisi saanut ihmiset aktivoitumaan vastaamaan. Tosin kun on kysymyksessa
oma toimeksianto, palkinnot olisi pitanyt kustantaa itse ja opiskelijabudjetilla tama
ei ollut oikein mahdollista.

Teorian tutkiminen avasi oleellisesti mahdollisen yrityksen perustamiseen liittyvia
asioita, tuotteiden ja palvelujen segmentointi ovat tarkeita asioita myo6s pienyrityk-
selle. Asemointi kilpailijoihin, kuinka erottautua, ovat myos erittdin tarkeité asioita
yrityksen ottaa huomioon. Tama pitaa paikkansa myos tilanteessa, kun yritysta pe-

rustetaan.

Vaikka kummassakin analyysissa oli puutteita, opinnaytety6 antoi tekijélleen tietoa,
siitd minkalaisia kilpailijoita sahkdalalla on alan markkinoilla, keitd he ovat, mita
heilla olisi annettavaa, mita heilta voisi oppia ja miten heita vastaan voisi kilpailla.
Asiakasanalyysi antoi edelleen lisd& vastauksia, siihen mitd asiakkaat arvostavat.
Miten heidan aikaisemmista kokemuksista olevat puutteet voisi ottaa huomioon, joi-

den kautta erottautuisi kilpailijoista. Tyd oli varsin onnistunut puutteineenkin.
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LITE 1. Kyselylomake asiakasanalyysia varten

Asiakastutkimus

Taman tutkimuksen tarkoituksena on selvittaa rakentajan tai remontoijan nakokul-
masta, minkalaisia sdhkdsuunnittelu- ja/tai séhkdasennuspalveluja on kaytetty tai
tullaan kayttdmaan. Jos palveluja on jo tAh&n mennessa kaytetty, tarkoitus on sel-
vittdd miten hyvin niissa on selvitty. Vastaamalla kysymyksiin annat mahdollisuuden
aloittelevalle yritykselle kehittdd sahkoalan palveluja.

Tama tutkimus toteutetaan osana 17.2—-10.3.2017 opinnaytetydprosessiani Seina-

joen ammattikorkeakoulussa.

Huomio! Jos olet rakentanut tai remontoinut, seka kayttanyt sahkodalan palveluja

monta kertaa viimeisen viiden vuoden aikana, vastaa isoimman mukaan.

1. Sukupuolesi?
a. Mies
b. Nainen
2. 1ka?

a.

3. Taman hetkinen asuinkuntasi?

a.

4. Miten asut talla hetkella?

a. Kerrostalossa

b. Rivitalossa

c. Pari- tai omakotitalossa

d. Muussa
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5. Oletko rakentanut tai remontoinut lahimman viiden vuoden aikana?
a. Olen rakentanut
b. Olen remontoinut
c. En ole kumpaakaan
d. Eiviela tietoa
6. Rakennatko tai remontoitko parhaillaan?
a. Rakennan
b. Remontoin
c. En kumpaakaan
d. Eiviela tietoa
7. Tuletko rakentamaan tai remontoimaan seuraavan kahden vuoden aikana?
a. Tulen rakentamaan
b. Tulen remontoimaan
c. En kumpaakaan
d. Eiviela tietoa
8. Jos tulet rakentamaan tai remontoimaan, niin mille paikkakunnalle?

a.

9. Rakentamisen tai remontoinnin kohde?

a. Omakotitalo

b. Rivitalo

c. Kerrostalo
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d. Vapaa-ajan asunto
e. Maatila
f. Teollisuushalli

g. Julkinen/kaupallinen/toimisto rakennus

0

. Jokin muu, mik& ?

10.Jos rakennat tai remontoit, tuletko tarvitsemaan?
a. Sahkosuunnittelijaa
b. Sahkdasentajaa
c. Eiviela tietoa
11.Mika lammitysjarjestelma on tulossa tai on télla hetkella?
a. Oljy
b. Puu/pelletti/turve
c. Sahko
d. limalampépumppu
e. Maalampdpumppu
f. llmavesilampopumppu
g. Aurinkoenergia
h. Jokin muu, mika?
12. Sahkdasennuksien taso, jonka haluaisit rakennuksessasi olevan?
a. Perustaso (perusvalaistus ja pistorasiat)?

b. Hieman parempi (mm. automaattisesti ohjautuva ulkovalaistus)?



C.
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Alytalotaso?

13. Haluaisiko jonkun tai kaikki seuraavista lisgjarjestelmista?

a.

Palohalytysjarjestelma
Rikoshalytysjarjestelméa
Kameravalvonta

Etakayttd, mm. joillekin pistorasioille

14.Oletko harkinnut aurinkokerdinten lisdamista?

a.

b.

C.

Kylla, sahkoisten
Kylla, vesikiertoisten

En

15. Sahkdsuunnittelijan valinnassa tarkeinta on, valitse tarkeysjarjestyksessa?

a.

Yksil6llinen suunnitelma

Ystavallinen palvelu

Hinta

Sahkdsuunnittelijan helppo I6ytaminen
Aikataulussa pysyminen

Vastataan tiedusteluihin (puhelinsoittoihin)

Yrityksella internetsivut

. Yritys mukana sosiaalisessa mediassa

16. Sahkdasennusliikkeen valinnassa tarkeintd on, valitse tarkeysjarjestyk-

sessa?

a.

Asennuksien laatutaso
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b. Ystavallinen palvelu

c. Hinta

d. Sahkoasennusliikkeen nopea saatavuus
e. Mahdollisuus muutoksiin (edullisesti)

f. Aikataulussa pysyminen

g. Tullaan paikalle silloin kun luvataan

h. Vastataan tiedusteluihin (puhelinsoittoihin)
i. Yrityksella internetsivut

- Yritys mukana sosiaalisessa mediassa

17.Miten paljon arvostaisit sitd, ettd sdhkdsuunnittelija ja -asennus loytyvat sa-

masta yrityksesta?
a. 1-5

18. Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkdsuunnittelijaa, kuinka tyytyvainen olet

ollut palveluun yleisesti?
a. 1-5

19.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkdsuunnittelijaa, valmistuivatko suunnitel-

mat ajoissa?
a. 1-3

20.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sédhkosuunnittelijaa, kuinka tyytyvainen olit

suunnitelman tuottamaan valmiiseen tulokseen?
a. 1-5

b. Jos vastasit 1-3, mitd jait kaipaamaan?
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21.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sdhkdsuunnittelijaa, vastasiko tyon tulos hin-
taa?
a. 1-5

22.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkosuunnittelijaa, kuunneltiinko Sinun tar-

peitasi/ehdotuksiasi mielestasi tarpeeksi?
a. 1-5

23.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkbasentajaa, kuinka tyytyvainen olet ollut

palveluun yleisesti?
a. 1-5

24.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkbdasentajaa, tuliko asentaja sovittuun ai-

kaa paikalle?
a. 1-3, 3=aina, 2=useimmiten, 1=melkein aina jatti tulematta

25. Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkdasentajaa, annettiinko asennetuille lait-

teille kayttdopastusta?
a. Kylla
b. Ei

26.Jos olet aikaisemmin tarvinnut séhkdasentajaa, Saitko tehdyisté tarkastusra-
portin/kayttoonottotarkistuspoytakirjan?

a. Kylla
b. Ei

27.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkbasentajaa, Saitko tehdyista asennuk-

sista loppupiirustukset?
a. Kylla

b. Ei
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28.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sdhkdasentajaa, kuinka tyytyvainen olit val-
miiseen tulokseen, esim. vastasiko tulos suunnitelmia?

a. 15

b. Jos vastasit 1-3, mita jait kaipaamaan?

29.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkdasentajaa, oliko kysymyksessa?
a. Tuntilaskutus?
b. Urakka?

30.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkdasentajaa, jos tuli muutoksia asennuk-

siin asentajan puolelta, kerrottiinko niista?
a. Kylla tuli muutoksia ja niista kerrottiin
b. Kylla tuli muutoksia ja niisté ei kerrottu
c. Ei tullut muutoksia

31.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sédhkdasentajaa, oliko ymmarrys asennuk-

seen liittyvista asioista molemmin puoleinen?
a. Kylla
b. Ei

c. Jos ei, niin miksi ?

32.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sahkdasentajaa, vastasiko tyon tulos hintaa?
a. 1-5

33.Jos olet aikaisemmin tarvinnut sdhkdasentajaa, teetettiinkd varsinaisen ura-

kan lisaksi lisatoita?
a. Kylla

b. Ei
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34.0liko Sinulla vaikea/helppo l6ytaa ja tavoittaa sahkdsuunnittelija?
a. 1-5
35.Oliko Sinulla vaikea/helppo l6ytaa ja tavoittaa sahkdasentaja?
a. 1-5
36. Mista lahteesta tavoitit sahkdsuunnittelijan?
a. Internetista yleisilta listoilta, "keltaisilta sivuilta”
b. Internetista yrityksen sivuilta

Lehtimainoksesta

0o

o

. Sosiaalisesta mediasta, Facebookista yms.
e. Paasuunnittelija/rakennustarkastaja/valvoja yms. suositteli
f. Tuttavalystava suositteli

g. Jostain muusta ?

37. Mistéa lahteesta tavoitit sdhkbasentajan?
a. Internetista yleisilta listoilta, "keltaisilta sivuilta”
b. Internetista yrityksen sivuilta
c. Lehtimainoksesta
d. Sosiaalisesta mediasta, Facebookista yms.

e. Paasuunnittelija/sahkdsuunnittelija/rakennustarkastaja/valvoja yms.

suositteli

—h

Tuttava/ystava suositteli

g. Jostain muusta ?
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38.Jos et ole ollut tyytyvainen sahkdsuunnittelijan palveluun yleisesti, mita halu-

aisit muutettavan/lisattavan?

39.Jos et ole ollut tyytyvainen séahkdasentajan palveluun yleisesti, mita haluaisit

muutettavan/lisattavan?




