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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni kasittelee enimméakseen businessitiness —markkinointia seké
tuotteistamista. Toimeksiannon sain Jyvaskylassdivalta myynti/markkinointi —yritykselta

DT Dealer’s Ky: It4, jossa olin tydharjoittelusskdkuusta 2006 vuoden 2007 helmikuun
loppuun. Yhteyshenkilonani toimi yrityksen toimifoktaja Janne Sirén. DT Dealer’s halusi
selvittdd Sosiaali- ja terveyspalvelujen lainsa&dfmrahoitus —kirjan ostaneiden asiakkaidensa

mielipiteen kirjan julkaisumuodosta ja saada keditgoita kirjan sisaltoon liittyen.

Aihe oli mielestani mielenkiintoinen ja yritykseléittain ajankohtainen, silla kirjan
julkaisumuotoon oli tekeill& suuria muutoksia jad& muutosten haluttiin olevan

asiakkaidenkin kannalta hyodyllisia.

Tutkimuksen avulla olen pyrkinyt saamaan uuttadjaaad tietoa DT Dealer’s Ky:n business-
to-business —markkinointiin. Tutkimuksen tuloksraysoimalla pyritdan saamaan
parannusehdotuksia Sosiaali- ja terveyspalvelgaséadanto ja rahoitus- kirjan paivityksen
toteuttamiseen asiakkaan nakokulmasta.

1.1 Tutkimusongelma

Sain opinnaytetyoni aihneen DT Dealer’s Ky:n toirgjahtaja Janne Sirénilta. DT Dealer’sin
ongelmana oli selvittaa asiakkaiden mielipide Salsiga terveyspalvelujen lainsdadanto ja

rahoitus -kirjan paivityksen uudesta julkaisumuddos

Miten DT Dealer’'s Ky:n asiakkaat, jotka ovat ailaramin ostaneet toimeksiantajan
julkaisemaa Sosiaali- ja terveyspalvelujen laingaéilja rahoitus- kirjaa, haluavat sita

julkaistavan jatkossa?

1.2 Tutkimuksen rajaus

Tutkimus on rajattu kasittAmaan vain ne DT Dealerssiakkaat, jotka ovat aiemmin ostaneet
kyseista kirjaa. Tutkimuksessa ei ole otettu hu@miousia mahdollisia asiakkaita, jotka

tulevat ostamaan kirjaa péaivityksen jalkeen.



Business-to-business markkinointi on DT Dealertsiminnassa isokokonaisuus, joten
tutkimukseni teoriaosuus kasittelee b2b-markkinmirperustietoja, avaintekijoita,

asiakaskuntaa sekéa b2b —segmentointia.

1.3 Aineiston keruu

Tutkimustydn aineisto on keratty suurimmaksi os@iikisista kirjastoista. Materiaalista osa
oli internet —l&hteita. Kirjallisuutta 16ytyi suoméaupunkien kirjastoista muunmuassa
paakaupunkiseudulta. Kirjallisuutta business-toiess —markkinoinnista oli rajallisesti, ja

tietoa asiasta on etsitty markkinoinnin perustesiksi

Toimeksiantajayrityksen perustiedot sain yrityk&etisivuilta. DT Dealer’sista sain liséksi

tietoa toimitusjohtajalle tehdyista haastattelugstka harjoittelun aikana kertyneista tiedoista.

1.4 Tutkimusote ja —menetelma

Kaytin tutkimuksessani kvantitatiivista eli maaistth tutkimusmenetelmaa. Kvantitatiivinen
tutkimus toteutettiin sdhkopostin avulla yli kaHdehdalle DT Dealer’sin
kohdeasiakasyritykselle. Kvantitatiivisen tutkimwsmetelman olen valinnut, koska se sopi
tutkimuksen luonteeseen ja tuntui oikealta valitmaltkimuksen tutkimustuloksen kannalta.
Kyselylomakkeen tein toimitusjohtaja Janne Siréninstuksella, jotta lahetetyt kysymykset

olisivat yrityksen kannalta hyddyllisia.

Kvantitatiivinen tutkimus on tehty sdhkopostikysglymahdollisimman suuren
vastausprosentin saamikseksi ja nopeuttaaksewonikeduuta. Suuren vastausprosentin

saamikseksi kyselylomake oli lyhyt ja nopeasti atiatissa.

1.5 Tutkimuksen rakenne

Tutkimuksen alussa kasittelen kvantitatiivista tmksmenetelmaa yleisesti, jonka jalkeen
keskityn keskeisempaan aiheeseen, eli businesssiodss —markkinointiin seka

tuotteistamiseen, joka on tarke& osa asiakkaidgyvg§isyyden kannalta.



1.6 Tutkimuksen keskeiset kasitteet

Keskeiset kasitteet tydsséni on business-to-busiemrkkinointi, tuotteistaminen seka
asiakassegmentointi. Business-to-business —matikiirmm olennaisin osa
toimeksiantajayrityksen ja kohdeasiakkaiden valsameiden kannalta. Tuotteistaminen on
toinen tarkea kasite tutkimuksessani, silla tudsrakkaiden mielipidetta tuotteen
julkaisumuodosta. Toimeksiantajayrityksen kannaitadrkeadd, etta tuote vastaa asiakkaidensa
toiveita. Segmentointia on kasitelty yhtend osaaha silla b2b — palvelujen markkinoinnissa

segmentointi on elinehto.

2 MARKKINOINTITUTKIMUS

2.1 Kvantitatiivinen menetelma

Kvantitatiivinen tutkimustapa on méaaraan perustusiamus joka vastaa esimerkiksi
kysymyksiin: miten usein, miten paljon tai mitenkié jokin asia on. Kvantitatiivisessa
menetelmassa vastaukset kootaan haastatteleniallhgokilokohtaisesti, puhelimitse tai
postikyselylla. Muita vastausaineiston keréédmig@po paneelitutkimus, jossa pidetaan
jatkuvasti paivakirjaa esimerkiksi ostokayttaytyesti seka inventaari jonka avulla tutkitaan

vahittaiskaupan myyntia, ostoja, varastoja ja jaeuotteittain.

Taman opinnaytetyon tutkimusaineisto kerattiin kathslemalla sdhkopostitse. Kirjekyselyn
etuna on se, ettd kysymykset ovat kaikille vadtasgamassa muodossa. Myos haastattelijan
henkildllinen vaikutus on poistunut, joten uskalkm paremmin vastata totuudenmukaisesti.
Pieni vastausprosentti ja puutteelliset vastaubgat kirjekyselyn haittapuolia.

(Kivikangas & Vesanto 1994: 198-199)

2.2 Tutkimuskohteet

Markkinatutkimuksen tyypit voidaan jakaa kolmeenkekonaisuuteen. Kysyntaan
kohdistuvan tutkimuksen avulla selvitetaan tarpejaeotiivien, asenteiden, elamantyylin,
ostotapojen ja ostovoiman vaikutusta ostokayttaiggen. Jakeluteihin kohdistuva

tutkimustoiminta taas kertoo jakelun rakenteestatdnnuksista seka jakeluvaihtoehdoista



tuotteen markkinoinnissa. Tarjontaan kohdistuu osel@ kilpailijoiden tarjonnan ja

kaytettavien kilpailukeinojen tehokkuuden tutkimnea vertailu.

Business to business tutkimuksissa perusjoukonitt&éinen on usein vaikeaa, joka on
sindnsa jo selvitettava itse tutkimuksen avullah#&ryhman maarittaminen edellyttaa
yrityskohtaista tai toimialakohtaista sidosryhmdgysa. Kohderyhmié saattavat olla esim.
asiakkaat, potentiaaliset asiakkaat, jasenetgjathyyjat, alihankkijat, tavarantoimittajat tai
tiedotusvalineet. Yritystutkimuksia tehtaessa oskkgttava olennaiseen ja valtettava

tarpeetonta vaivaamista. (Kivikangas & Vesanto 1998-197)

2.3 Tutkimuksen toteutus

Tutkimusongelma tulisi maaritella yksiloidysti sekdisi selvittdd, mita tietoa ongelman
ratkaisemiseen tarvitaan, mitka tiedot vaikuttasaan ja mika tieto on olennaista. Ratkaiseva
tekija tutkimuksen onnistumisen ja ongelmien ragkaiisen kannalta on ett osataan kysya
oikeat ja tarpeelliset kysymykset. Ongelman méagwtt lisaksi tulee tdsmentaa tutkimustavoite.
Mihin yksiloityihin seikkoihin tutkimuksen tulisirdaa vastaus? Mik& on aikataulu tutkimuksen
toteuttamisessa? Tutkimuksen toteutus paattyy solyin ja johtopaatdsten tekoon. (Rope &
Vahvaselkd 1994: 64-65)

3 BUSINESS TO BUSINESS MARKKINOINTI

1980-luvulla puhuttiin paljon siitd, ettd b2b-mairkinti on aivan erilaista kuin kuluttajille
kohdistuva markkinointi. Liséksi todettiin, ettéaujen markkinointi on aivan erilaista kuin
tavaroiden markkinointi. Nain ei kuitenkaan ole.rklanoinnillisesti on periaatteessa sama,
toimiiko ostajana kuluttaja tai organisaation palksessa oleva henkil6 tai henkil6t. Sillakaan
ei ole merkitysta, onko ostettavana kohteena palzltavara, silla markkinoijan tulee kyetéa
yhtélaisesti kaikissa naissa tilanteissa tekemééatarjonta kilpailijoita paremmaksi,

kauniimmaksi ja haluttavammaksi, jotta hanen twotsa valitaan.

Business to business- markkinoinnissa tarkeatdhdmkomata, etta koskaan yksik&an



organisaatio ei ole ostanut mitaan, eika tule kasl@stamaan, vaan aina ihminen ostaa. Se,
toimiiko ihminen organisaation edustajana vai Kiallaina markkinoilla, tuottaa vain tietyt
puitteet h&nen toiminnalleen. Yritysmarkkinoinnid® perusoivallus onkin se, etta
markkinoinnin kohderyhmana ei pideta organisaatidan ihmisia, jotka toimivat

organisaatiossa.

Kun markkinointia sovelletaan yritysmarkkinoilley erityisen tarkeata tarkastella
ostotoimintaa, koska keskeiset sovelluseroavuuaginbss to business - markkinoinnin ja
kulutushyddykemarkkinoinnin valilla pohjautuvattysmarkkinoinnin erilaiseen
ostokaytantoon. Keskeisimpana peilausperustandg@iderganisaationaalista
ostokayttaytymista. Sen erityispiirteiden sisistéan onkin yksi avaintekija, kun suunnitellaan

ja toteutetaan yritysmarkkinointia. (Rope 1998:9-1

3.1 B2B avaintekijat

Ropen (1998) mukaan nykyaikaisen business to bssimearkkinointia toteuttavan yrityksen

kannattaisi markkinointitydta tehdessaan muistaseswat asiat.

-Yksikdan organisaatio ei koskaan osta mitdan kadmen takana on ihmiset jotka toimivat
organisaatiossa.

-Vaikka tuotteet hankitaankin yrityksen toimintggeisiin myds ndméa hankinnat tehdaan
tunteiden perusteella.

-B2b-markkinoinnissa hinta ei ole laheskaan suuaimtaan vaikuttava tekija.

-Vaikka kauppaa tehtdessa myyjan paineet ovat syotta kauppa saataisiin kotiin, myyjan
tulisi muistaa alennuksen kumuloiva tuottoa pieéeaitvaikutus, mink& vuoksi alennuksia ei
tulisi antaa kuin tiukasti méaéaritellyn alennuspidan mukaisesti.

-Yritysten olisi syyta katsoa loytyyko vaihtoehtaisnarkkinointikanavia, jottei ajattelematta
kaytetd vain samoja kanavia kuin kilpailijat vaikiesjolla saattaisi olla itselle toimivampiakin
ratkaisuja.

-Yritysten kannattaisi pyrkid mahdollisimman sutirégtoutumaan sellaisten kollegayritysten
kanssa, jotka pystyvat omalla tarjonnallaan tay@i®atin yrityksen omaa tuotetarjontaa. Nama
liittolaiset muodostaisivat businesskumppanuusmétiutta yritykselle myds yhden

markkinointikanavan.
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-Tunnettuvuutta ja mielikuvaa rakentava pohjustestimta on keskeista pyrittdessa
rakentamaan perusta tulokselliselle kaupankayrstivieélle.

-Verkkoviestintéa on noussut merkityksessé niinyisen uskottavuuden kuin myos

markkinoilta 16ytymisen valineeksi. Verkkoviestiatdpanostus on jokaisen b2b-markkinoilla
toimivan yrityksen yksi keskeinen markkinointitebé&

-Yrityksell& on oltava kattava ja ajantasainen rken@intitietokanta, joka on nykyaikaisen
kohdistetun kaupankéayntiviestinnan ja asiakassukdgwnan tuloksellisen toteuttamisen
sydan.

-Yrityksessa tulee olla toiminnallinen jatkuva &sighoito-ohjelma. Sen mukaan jokainen
asiakas on segmenttiperusteisesti ja asiakasswdrmdaasa mukaisesti etukateen ohjelmoidun ja

tarkasti kellotetun asiakashoitosuunnitelman [séis

Kuten kaikessa markkinointitydssa, niin myds buss® business - markkinoinnissa kaikesta
huolimatta ihmiset myyvéat ja ihmiset ostavat. & gritysten sanotaan myyvan ja niiden
tarpeisiin sanotaan ostettavan, on vain hamayisi&tssiasiasta, jonka mukaan yksilo ei ole

koskaan jaanyt organisaation alle. (Rope2004: 24B)-2

3.2 B2b-asiakaskunta

B2b - markkinointia yhdistaa se, ettd ostajanaiigintys tai muu organisaatio. Organisaatio

markkinoinnin piiriin lukeutuva asiakaskunta void&e luokitella seuraavasti:

1. Kaupalliset organisaatiot
a) teollisuusyritykset
b) palveluyritykset
C) kauppayritykset (tukku- ja vahittaiskaupat)

2. Julkiset organisaatiot esim.
a) valtion ja kunnan virastot

b) yhteiskunnan palvelulaitokset (sairaalat, geklaitos, koululaitos jne.)

3. Aatteelliset organisaatiot esim.

a) jarjestot ja yhdistykset (urheiluseurat, kultijéirjestot jne.)
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b) tapahtumaorganisaatiot (Maailmankisat, ooppéiaf jne.)

Business to business - markkinointia rajaava periéydykéaan organisaatiomuodosta,
organisaation toimialasta tai organisaation toiaxajatuksesta, koska kaikki em. organisaatiot
kuuluvat b2b-markkinoinin piiriin. Oleellinen orgaaatioille kohdistettavaa markkinointia
yhdistava tekija on se, ettd ostettavaa tuotettasteita henkilokohtaiseen tarpeeseen, kuten
kulutushyddykkeita ostetaan, vaan organisaatiqgretsseen. Tama merkitsee kaytannossa sita,
etta tuotantohyddyke on aina luonteeltaan orgatsaalonnainen. Tama tarkoittaa sita, etta se
saa hankintapaatosperustansa ostavan organishati&ioston kokemuksista organisaation

toiminnasta seka sen tehtaviin liitettavista toitaperiaatteista.

Edeltava lista kuvastaa hyvin sita, kuinka erilisiganisaatiot voivat olla mm. ostamisen,
ammattimaisuuden, ostoresurssien laajuuden, ostoioan merkittavyyden yms. suhteen. Siksi
ei voidakaan sanoa, etta on olemassa vain yhdenl@arganisaation ostomalli, vaikka tietty

organisaationalisessa ostamisessa aina onkin. (Fag& 13-14)

3.3 Segmentointi

Segmentoinnin tavoitteena on |0ytaa ja valita &8gn resursseihin ja osaamiseen parhaat
liketaloudellisen tuloksen mahdollistavat kohdendt eli segmentit, joille tarjonta ja
markkinointi kohdistetaan. Markkinoiden segmentigo@rustuu ajatukseen, etta yrityksen
heterogeenisia kokonaismarkkinoita ei kannata édfésikokonaisuutena, vaan pyritaan
l6ytamaan pienempid, kiinteité ja suhteellisen hgesmisia ryhmia, jotka ovat mahdollisesti
tuottoisampia yrityksen markkinointitoiminnalle kuotkin toiset potentiaaliseen
asiakaskuntaan kuuluvat ryhmét. Kun kohdistetaarkkiraat tiettyyn ryhmaan, pyrkii yritys
silla saavuttamaan paremman tuloksen kuin pyrkégstitjoamaan palvelua koko

pontentiaaliselle asiakasjoukolle. (Rope 2004: 35-5
B2b- markkinoiden segmentoinnissa useimmiten kéyéekriteereita ovat organisaation

toimiala, kaytetty teknologia, ostajan etsimat hytpdsto-organisaation tyyppi ja tilauskoko ja

ostopolitiikka. Erityisesti b2b-palvelujen markkinaissa segmentointi on elinehto.
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Markkinoiden segmentointi:
Maantieteelliset kriteerit

- vapaakauppa-alue

- valtio, maakunta

- kaupunki, kunta
Organisaation ominaisuudet

- toimiala

- organisaation koko

- kaytetty teknologia
Ostokayttaytymiskriteerit

- tilauskoko

- osto-organisaation tyyppi

- korvausosaston tyyppi
Organisaation politiikka

- tuotetuntemus

- ostajan etsimat hyodyt

- ostopolitiikka
(Lahtinen & Isoviita 1998: 125)

4 TUOTTEISTAMINEN

4.1 Mika on Tuote?

Tuote on mitd tahansa, mitd voi tarjota markkimofllomion saamiseksi, hankittavaksi,
kaytettavaksi tai kulutettavaksi tavalla, joka tyitda asiakkaiden tarpeita ja tayttaa heidan
mielihalujaan. (Kotler 1999)

Tuote ei tarkoita yrityksen tuotannon tulosta sedlaaan, vaan siitd markkinoinnin avulla
luotua kokonaisuutta. Asiakas ei sindnsa osta ptlka tuotetta vaan han etsii hyotya ja
mielihyvad, jota han tuotteen avulla saa. Pesetdi tuotteella ymmarretaan tavaroita (poyta,

puhelin, kirja, maito) ja palveluja (hieronta, lomatkat, vakuutukset), mutta se voi tarkoittaa
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myds ihmisia (nayttelija, poliitikko, laulaja), gdakuntia ("yrittaja tervetuloa Mantyharjulle”,
organisaatioita (SPR, koulut) ja jopa ideoita @iiketurvallisuus, savuttomuus).
(Bergstrom & Leppanen 1999: 122)

Tuote voi koostua osista, joita yhdistelemalla tesn sisdltd muuttuu. Tuotteen osista tekee se,
ettd yhteensopivuus on testattu.

Tuote voi edellyttaa asiakaskohtaisia asetuksisaatuksia. Osien tapaan asetukset seka
alustaan tai tekniseen ymparistoon liittyvat tekhismatimukset on ennakkoon maaritelty.
Palvelutuotteella tarkoitetaan palvelua, jolla amtdnja ennalta méératty sisaltd. Asiakas voi

tutustua palvelun rakenteeseen ennen tilaustaa@cOy 2007)

4.2 Tuotteistamisen tarkoitus

Tuotteistaminen tarkoittaa palvelun tai hyodykkeemnaisuuksien ja kayttotarkoituksen
maarittelyd. Tuotteistamisen tarkoituksena voi oligds olemassa olevan palvelun tai
hyddykkeen paketoimista siten, etta sen siséltdaha kayttbéehdot méaéaritellaén. Tavoitteena
voi olla katteiden nostaminen, tuotantokustannuségstaminen tai asiakastyytyvaisyyden
parantaminen.

Ominaisuuksien ja asiakastarpeen perusteella Wwoadaan versioida erilaisiin kayttotilanteisiin

sopivaksi ja maaritella sille hinta. (Octante OY2p

Tuotteistetulla ja tuotteistamattomalla palveldratietenkin jokin ero. Hyva tuotteistaminen
johtaa siihen, etta palvelu on

* helpompi ostaa,

* ominaisuuksiltaan kilpailijoihin nahden ylivoimaime

* tehokkaammin myytavissa ja markkinoitavissa seka

e helpommin monistettavissa.

Palvelun tuotteistaminen t&ht&a siis siihen, gitddnelja tavoitetta toteutuvat. Niista kaksi
ensimmaisté kasvattavat katetta, joka palvelustsaatavissa. Kaksi jalkimmaista puolestaan
pienentavat myynnin kuluja ja tehostavat palveltantoa. Kirjan ytimena olevat nelja lukua
kasittelevat tuotteistamista naista nakokulmista.

(Noste Oy& Talentum Media Oy 2007)
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5 CASE - DT DEALER'S KY

5.1 Yritys

DT Dealer’s on perustettu vuonna 1993. Yrityksémipaikka on Jyvaskylassa, jossa on kaksi
toimipistettd. DT Dealer’'s on markkinointi/myyntganisaatio, joka toimii yhteistyossa
johtavien kustantajien ja ohjelmistotalojen kand&détys on erikoistunut business to business —
markkinointiin ja ulkoistettuun asiakaspalveluun.

Yritys markkinoi ammatti- ja tietokirjallisuuttagminaareja, tietokoneohjelmistoja seka erilaisia
internetpalveluita. TAman lisaksi yritys toimii ngykonsulttina markkinointi ja myynti
projekteissa. (DT Dealer’'s Ky 2007)

Itse paéadyin yrityksen palvelukseen, kun DT Dealetti yhteytta Jobstepin kautta hakien

tyoharjoittelijaa. Vastasin sdhkopostiin ja minyggettiin haastatteluun lahes samantien. Olin
DT Dealer’sin tyoharjoittelijana viisi kuukauttapkakuusta 2006 helmikuuhun 2007. Tehtaviini
kuului asiakasrekisterin paivitys, puhelimeen vastamen, seminaaritarjousten lahettaminen ja

ilmoittautumisten rekisterdinti. Tein myds kirjatstelmia yritysjohdon pyynnosta.

Ty6harjoitteluni alkuvaiheessa kysyin yrityksendgolta olisiko heilla antaa opinnaytetyon
aihetta josta olisi hyotyd myos yritykselle. Alulssiinkin aiheen jossa olisi tullut haastatella
yrityksen johtajia seminaareihin liittyvissa asgas mutta se hylattiin monimutkaisuuden takia ja
totesimme, etta yritysjohtajilla olisi mita ilmeisenin liian vahan aikaa vastata ko.
haastatteluun. Paadyimme tekemaan kyselyn kirastiea koimme sen olevan sopiva seka

minun opinnaytetydtani varten ettd yrityksen joatejarpeita ajatellen.

5.2 Henkilosto

Yrityksessa tyoskentelee talla hetkelld 6-8 herdkilbyontekijat ovat koulutuksiltaan
markkinointi alan merkonomeja ja tradenomeja. ‘ritpkee henkiloston ammattitaidon
hyvana, koulutettuna ja hyvin ammattitaitoisenankiékuntaa koulutetaan noin kerran
vuodessa 1-2 paivaa. Yrityksen mielesta on tarkeh#taa tydomotivaatiota ja pitaa se korkealla
tyontekijoiden keskuudessa. Yritys palkitsee tyknbeaan erilaisilla bonuksilla. Tarkoituksena
olisi myGs palkita palkkauksella, mutta siind oflaael& miettimistasolla.
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Markkinointiin liittyvissa asioissa toimitusjohtajakee itse suuntaukset, kuten mitd myydaéan,
kuka myy ja kenelle myydaan. Muuten koulutettu rkar&intinenkiléstd hoitaa tyonsa hyvin
itsendisesti. Yrityksen sisaistd markkinointia pédm ylla myyntipalavereilla joita jarjestetaan

kaksi kertaa viikossa. (Siréen 2007)

5.3 Yritysstrategia

DT Dealer’s: n toiminnan tarkoituksena on tehostsiakkaidensa uusasiakashankintaa sek&
parantaa yrityksen tunnettavuutta markkinoilla.ty&itoimii elinkeinona yrittajalle ja
tyopaikkana tyontekijoille.

DT Dealer’s on palveluyritys, joka tarjoaa yhte@tymppaneille laadukkaita palveluja
kustannustehokkaasti. Yrityksen toiminnan lahtokadm pitkdaikainen yhteisty6. Yritys
panostaa jatkuvasti jarjestelmiinsa ja henkiloknsgaammattitaitoon pysyékseen kehityksen
karjessa. Yrityksen tehtavana on hoitaa vaativigkknaointi ja myyntitoimenpiteita

paamiehille. Yritys haluaa tarjota asiakkaideneddn janoon mahdollisimman hyvéat tuotteet ja
palvelut.

Yritys valitsee potentiaaliset asiakkaat aina eetmukaan ja pyrkii kaikin kaytettavissa
olevin keinoin siihen, etta oikeille asiakkaille yoiaan oikeita tuotteita. Yrityksessa
huomioidaan asiakkaiden tarpeet sdanndllisillékasiayselyilla, kuten esimerkiksi tdssa
opinnaytetydssa tehty kysely.

Yrityksen markkinointiin vaikuttavat myytavan tuedén tai palvelun hinta/sisalté seka
kaytettavissa olevat resurssit. Vuosi vuodeltaygtén paattavien asiakkaiden tavoitettavuus on
huonontunut, joten yrityksessa on siirrytty sahtgisvalineiden kaytt6on monilta osin.
Yrityksessa on panostettu merkittavasti asiakasret@iden yllapitoon ja ajantasaisuuteen.
Talla hetkella yrityksen markkinat ovat voimakka&stsvavat vaikka kilpailutilanne on kovaa,
mutta toimitusjohtaja Janne Sirén nékee erikoistemiavainasiana. Kaikkea ei kannata tehda.
Yritys tavoittelee myds paikallisia markkinoita,dt@ talla hetkella n. 90% asiakkaista on
Etel&a-Suomen alueella. Yrityksen heikkoutena nahghéevan ja ammattitaitoisen henkiléston
|6ytdminen ja heid&an pitaminen talossa, vahvuusega kokemus ja hyva ndkemys
markkinoista. (Sirén 2007)
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6 KYSELY

6.1 Kyselyn toteutus

Kysymykset laadin yhdessa DT Dealer’s Ky:n toimjiblitajan kanssa, jotta kysymykset olisivat
tutkimuksen kannalta oikeita ja vastaisivat mahsgioiman tarkasta yrityksen toiveita.
Kysymysten muokkauksessa otettiin huomioon yksiak&uus ja helppous, jotta kukaan ei
jattaisi vastaamatta ainakaan sen takia, ettakygdisi aikaa vieva ja monimutkainen.
Kysymykset lahetettiin sahkopostitse 238:lle ihriésgoiden yrityksiin oli jo tilattu kyseista
Sosiaali- ja terveyspalvelujen lainsdadanto jaitabokirjaa. Kysely l&hetettiin ensimmaisen
kerran 22.1.2007. Vastausaikaa annettiin 15.2.26867Lahetin kyselyn uudelleen 30.1.2007,
koska siihen mennessa vastauksia oli tullut vaM@stutusviestin jalkeen vastauksia tuli
maéardaikaan mennessa viela 18 lisaa eli vastaaksiateensa 27. Vaikka laitoin kyselyn
sahkdpostitse, sain vastauksia myds puhelimitpegétse. Kyselyn vastausprosentti oli vain
11,3%, mutta toimeksiantajayritys oli siihen eritéyytyvainen ja positiivisesti yllattynyt.
Kyselyyn vastanneiden kesken arvoimme kymmenendiefip kirjapalkintoja, joka toimi

osittain houkuttimena vastaajille.

6.2 Kirjan julkaisumuoto

Ensimmaisessa kysymyksessa tiedusteltiin millassessodossa asiakkaat toivoisivat kirjan
iimestyvén jatkossa. Vastaajista lahes puolet (488doi kirjapainoksen olevan paras
vaihtoehto. Toiseksi eniten kannatusta sai kandio@2%6 ja epasuosituin oli verkkojulkaisu
15%:lla. Saman verran (15%) jatti myos vastaantatitdn kysymykseen. Yhteensa

kysymykseen vastasi 23 henkil6a, joten vastausptosdi 85%.

Nidottua julkaisumuotoa pidettiin kaikista toimivrana ratkaisuna ja toivottiin, etta jatkossakin
Kirja tultaisiin julkaisemaan samoin.
Kansiomappi ja internet-muodossa julkaistava lerjanostanut juurikaan vastaajia.
Mielenkiinnolla vertailin, etta onko vastaajan splolella merkitysta kirjan haluttuun
julkaisumuotoon. Mitd&n suuria eroavaisuuksia Butumika johtunee siitd, etta valtaosa
vastaajista oli naisia. Mutta mielenkiintoisinta@hka se, etta miehista puolet oli yhta
kiinnostunut internetjulkaisusta kuin nidotustekaisumuodosta.
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KIRJAN JULKAISUMUOTO

15 %

Okirja
mEkansiomappi

15%

Ointernet

Oei vastausta

(Kuvio 1. Kirjan julkaisumuoto N= 27)

kysymys 1
12
10
8 |
miehet
6 a )
M naiset
4
. b
0
kirja kansio internet ei vastausta

(Kuvio 2. Sukupuolijakauma N= 27)

Edella olevassa kaaviossa on vertailtu milla tavalles ja nais vastaajien vastaukset
poikkesivat toisistaan. Kaikista vastaajista vadtaoli naispuolisia. Mutta taman kaavion avulla
voimme kuitenkin todeta sen, etta naiset pitivgaki julkaisumuotona ehdottomasti suurimpana

suosikkina kirjapainosta kun taas miehista pualtet/prkkojulkaisua yhtd mielenkiintoisena.
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6.3 Kirjan péaivitysvali

Toisessa kysymyksessa kysyin mika olisi sopivaipévali kirjalle. Vaihtoehtoina olivat

kerran vuodessa, kaksi kertaa vuodessa seka setestna

KIRJAN PAIVITYSVALI

14

12
12

10 9

.
kerran wodessa kahdesti vuodessa satunnaisesti ei vastausta

(Kuvio 3. Kirjan paivitysvali N=27)

Lahes puolet vastanneista oli sita mieltd, ett@itulisi paivittda kerran vuodessa. Kaksi kertaa
vuodessa tapahtuvaa paivitysta pidettiin tarpeett@nKolmannes vastaajista oli sitd mielta,
etta paivitysvali voisi olla harvemmin ja paivitigpahtuisi vain, kun tulisi jotain uutta ja tarkeda

tietoa.

6.4 Kirjan kayttajien lukumaara

Kysymyksessa kolme tiedusteltiin moniko organisessa kayttaa kyseista kirjaa. Suurimmassa
osassa organisaatioista kyseista kirjaa kaytta&&akiloa. Toiseksi eniten yrityksen sisalla
kayttajia oli 1-2 henkilda. Ainoastaan yhdestaysesta vastattiin, ettd kukaan yrityksen sisalla
ei kayta ko. kirjaa. Yhteensa viidessa yrityksdgsdtajia oli yli kuusi henkil6a, kahdessa jopa

yli kaksikymmenta kayttajaa.
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YRITYSTEN LUKUMAARA

ei kayttjia 1.2 3-5 6.-10 11.-20 yli 20
KAYTTAJIA YRITYKSESSA

(Kuvio 4. Kirjan kayttajamaara N= 27)

6.5 Kirjan paivitystapa

Neljannen kysymyksen aiheena oli kuinka asiakkahtdvat tietoa kirjan paivatyksista.

Vaihtoehtoina oli puhelimitse, kirjeitse, sahkopisst tai jokin muu tapa. Naista neljasta

vaihtoehdosta sahkodposti nousi ehdottomaksi slkssildaikista vastaajista 21 valitsi taman

vaihtoehdon.

O kirje
W sahkdposti
O ei vastausta

(Kuvio 5. Paivitystapa N= 27)
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6.6 Kirjan asiakokonaisuudet

Viidennessa kysymyksessa annettiin vastaajilleiBtgahdon lista kirjan asiakokonaisuuksista.
Naista vastaaja sai valita ne aiheet joita toivkiigan kasittelevan enemman tai

perusteellisemmin. Vastaaja pystyi halutessaatsealtiaan useamman vaihtoehdon.

10 9

9 3 (i
8 m2
7 6 6 a3
6 5 5 04
5 m5
4 3 b6
3 - 5 m7
2 - 1 08
1 mo
0

(Kuvio 6. asiakokonaisuudet. 1= Perusoikeudetfaisbikeudet seka kansainvélinen oikeus, 2=
sosiaali- ja terveydenhuollon viranomaisjarjestelBw Palvelujen rahoitus ja hankintaa
koskevat sééannokset, 4= sosiaalipalvelut ja toiméetuki, 5= terveyspalvelut, 6= asiakkaan ja
potilaan oikeusasema, 7= asiakastietojen kasjadigtosuoja, 8= hallinto-oikeudelliset

saadokset, 9= valvontaa ja vastuuta koskevat saatok=27)

Vastaajien mielesta kaksi suurinta asiakokonaiauuatita kirjassa tulisi kayda
perusteellisemmin lapi, olivat asiakastietojen #ébi ja tietosuoja, seka valvontaa ja vastuuta
koskevat saadokset.

Nelja asiakokonaisuutta, jotka vastaajien mielestéat keskenaan lahes yhta tarkeita, ovat
palvelujen rahoitus ja hankintaa koskevat saannpkesiaalipalvelut ja toimeentulotuki,

asiakkaan ja potilaan oikeusasema seka hallintedoi&lliset saadokset.

Vahiten kiinnostavina kokonaisuuksina pidettiinysaikeudet ja inmisoikeudet seka
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kansainvalinen oikeus, sosiaali- ja terveydenhmolfloanomaisjarjestelma seka

terveyspalvelujen asioita.

6.7 Kirjan ostokriteerit

Viimeisessa kysymyksessa toivottiin asiakkaiderntaasn mita seuraavista kriteereista he
pitivat tirkeampiné tuotteen ostamisesta paatstia®&aihtoehtoina olivat aihe, hinta,

kirjoittajat, kustantajat sek& jokin oma vaihtoehto

Aihe

erittain tarkea tarkea eos ei kovin térked  ei lainkaan
tarkea

(Kuvio 7. Aihe N=27)
Lahes kaikki vastaajista piti odotetusti kirjanetiia ehdottomasti tarkeimpana kriteerina kirjaa

ostettaessa. Muutama asiakas on vastannut, gta kihe ei ole lainkaan tarkea. Tama voi

johtua kysymyksen vaarin tulkitsemisesta.
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Hinta

18 17
16
14 4
12 A
10

8

6 5

4
4
24 1
1 0
0 T T T T
erittain tarkeé tarkea eos ei kovin tarked  ei lainkaan tarkeé

(Kuvio 8. Hinta N=27)

Odotetusti hinta nousi aiheen kanssa tarkeimpigeekien joukkoon. Asiakkaista yli puolet piti
kirjan hintaa tarkeana kriteerind ostamiselle.ldkih asiakkaille taas kirjan hintakaan ei ratkaise

ostopéaatosta ja nain ollen hintaa ei pideta lainkagkeana.

Kirjoittajat
9
8 8
8
7
7
6
5
4
4
3
2
1
0
0 T T
erittain tarkea tarkea eos ei kovin tarkea  ei lainkaan tarked

(Kuvio 9. Kirjoittajat N= 27)

Kirjoittajien merkitys kirjan ostamiseen naytti haptuvan melko tasaisesti jokaiselle
vaihtoehdolle. Kuitenkin kolmannes asiakkaista itén mieltd, etté kirjoittaja on tarkea
ostamisen kriteeri, kun taas toinen kolmannes &aiata ei pida asiaa kovinkaan tarkeana.
Yllatykseksi myds viimeinen vajaa kolmannes asigtkakokee kirjoittajat erittain tarkeaksi.

Taman kyselyn perusteella kustantaja on merkitytiseh osa-alue kirjaa ostattaessa. Lahes
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kaikki olivat sitéa mielta, ettd kustantaja ei cdnkaan tai kovinkaan tarkea asia.

Kustantaja

14
12
10

8

6

4

2

ol 1 [

erittain tarkeéa tarkea eos ei kovin tarke& | ei lainkan tarke&a

o 1 1 5 13 6

( Kuvio 10. Kustantaja N=27)

6.8 Ruusut ja risut: vastaajien vapaat kommentit kjasta

Kirjan selitystekstien kaytto jai joidenkin mielé@stahaiseksi eli pAdasiassa tarvitaan selkeita
lakipykalateksteja. KHO:n ratkaisuja pidettiin hyéijonkin lain tulkintaa pohdittaessa, mutta
ne voisi olla lyhyempié ja selkeampia.

Paasaantoisesti kirjaan ollaan oltu tyytyvaisigifa pidettiin hyvana kaskirjana sos.toimen
ongelmia ratkottaessa. Painotuotteena se on aritténipuolinen ja laaja (yli 21000s) minka
takia sita pidettiin ehka lilankin paksuna ja hdaka kasitella.

Selkeampana ja toimivampana vaihtoehtona olisi&estmerkiksi kuntien vastuulle kuuluvien
etuuksien lainsd&déanté omana julkaisuna, Kelant$ama omaansa jne.

Kirjan lopussa oleva hakemisto on puutteellinemeskiksi kuntalakia tai
vammaispalvelulakia ei sen perusteella 16ytyisD&0ersio). Yhta vaikeaa on hakea asioita
alussa olevan hakemuksen perusteella. Yleismidilkuny ettd kirjaa leimaa sekavuus.Pelkan
ajantasaisen lakitekstin saa nykyaan helpostiduasisa ja tulostettavassa muodossa netista.
Kirjaa pidettiin kuitenkin erittdin monipuolisenallp on kaytt6a ja se toimii hyvana

apuvélineend jokapaivaisessa tyossa.
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7 LOPPUANALYYSI

Taman opinnaytetyon teoriaosuudessa olin perehiuattitatiiviseen tutkimusmenetelmééan ja
tuotteistamiseen. Business to business markkinoinalusin tuoda sen takia esille, koska se

kuuluu oleellisesti DT Dealer’s Ky:n toimintaan.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kartoittaa asiallkai mielipide, kuinka Sosiaali- ja
terveyspalvelujen lainsaadanto ja rahoitus -kijgdlossa julkaistaisiin. Kyselyssa selvitettiin

myds muita mielipiteité kyseista kirjasta, ja tistkltiin mahdollisia puutteita kirjaan liittyen.

Tutkimuksen alussa toimeksiantaja yritys kertd& &k olivat suunnitelleet siirtdvansa kirjan
verkkomalliseksi, mutta kyselyn lopputuloksesta/iséd, etteivat asiakkaat toivoneet kirjan

julkaisumuodon muuttuvan, vaan toivoivat ettd dkgjistaisiin yha kirjamuodossa.

Muita asioita joita kyselyssa selvitettiin, oliddtjan paivitysvali, aihealueet, kayttajien maara

yrityksessa, kirjan paivitystapa, asiakokonaisusesé ostokriteerit.
Kirjaa paivitetaan talla hetkella kerran vuodegshon tadhan kyselyyn vastanneet olivat varsin
tyytyvaisia. Kirjaan ei toivottu paivitysta ainakeaseammin vaan paivanvastoin paivitysvali

voisi olla jopa harvemmin.

Kirjan ostoon vaikuttavista tekijoista tarkein otiotetusti aihe. Kun taas hintaa, kirjan kirjoittaa

ja tai varsinkaan kustantajaa ei pidetty juurikeake&ana ostokriteerind.

Kaiken kaikkiaan vastausten perusteella pystyttilkitsemaan, etta kirjaan nykyiseen muotoon

ja sisaltéon oltiin erittain tyytyvaisia eika sinéoivottu suuria muutoksia tulevaisuudessakaan.
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Liite 1. Saatekirje

ASIAKASKYSELY TIETOSANOMA OY:N "SOSIAALI —-JA TERVEYSPALVELUJEN
LAINSAADANTO JA RAHOITUS” —kirjan paivityksen totetamisesta.

Organisaatioonne on tilattu vuosien 2005-2006 akKEertosanoma Oy:n kustantama "Sosiaall
—ja terveyspalvelujen lainsaadanto ja rahoitusiminen kirja. Haluamme kehittaa ja muokata

tuotettamme vastaamaan entista paremmin asiakkaiddoiveita ja tarpeita.

Olemme saaneet asiakkailtamme palautetta ko. gukagpaivittAmiseen liittyen. Osa
tilaajistamme haluaisi séilyttd&d vanhan paperimigetokirjan, joka uusittaisiin kokonaan
vuoden/kahden vélein. Osa taas haluaisi ettd kaigéto olisi kokonaan séhkdisessd muodossa
ja ettd paivitykset toimitettaisiin myds esim. sspo valitykselle kerran tai useammin

vuodessa.

Toisaalta osa asiakkaistamme on esittényt toikaitesiomalliseen muotoon siirtymisesta.

Haluaisimmekin kysya teiltd asiakkaanamme muutakyapmyksen asian tiimoilta. Tutkimus
on osa Jyvaskylan ammattikorkeakoulun opinnaytétyoten toivon etta teilla on minuutin
verran aikaa vastata alla oleviin kysymyksiin ?

Kaikkien maéaraaikaan mennessé vastanneiden keskemme Tietosanoman
kirjapalkintoja 10 kappaletta. Voittajille iimoitamme henkilokohtaisesti.

Toivomme, etta palautatte kysymyslomakkeen sahkiipe$5.02.2007. mennessa!

Tiedustelut ja kysymyslomakkeen palautukset

Tutkimuskoordinaattori
Birgitta Lahti
DTD-yhtio6t

PL 459

40101 Jyvaskyla
email: m5@dtd.fi

puh: 045-1102168
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Liite 2. Kysely

1. Mika seuraavista vaihtoehdoista olisi kirjanvadtu julkaisumuoto? (valitse
1 vaihtoehto)

Kirja
Kansiomalli

Kirja sahkdisessa muodossa internetissa

w0 DN PF

joku muu, mika?

2. Mika olisi mielestanne sopiva paivitysvali ?

1. Kerran vuodessa

2. Kaksi kertaa vuodessa

3. Satunnaisesti aina kun lakiin tulee merkittawidutoksia
4

. Joku muu, mika?

3. Kuinka moni henkild organisaatiossanne kaytiselsta tuotetta?

5. ei kayttajia
6. 1-2

7. 35

8. 6-10

9. 11-20
10. yli 20
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4. Miten haluaisitte tietoa paivityksista ?

Puhelimella
Kirjeella

Sahkopostilla

a0 T o

muu, mika?

5. Mita asiakokonaisuuksia tai aiheita haluaidifi@teen kasittelevan

enemman/perusteellisemmin? (valitse 2 vaihtoehtoa)

Perusoikeudet ja ihmisoikeudet seka kansairesdloikeus
Sosiaali- ja terveydenhuollon viranomaisjarjleste
Palvelujen rahoitus ja hankintaa koskevat sa&eto
Sosiaalipalvelut ja toimeentulotuki

Terveyspalvelut

-~ ® o0 T p

Asiakkaan ja potilaan oikeusasema
Asiakastietojen kasittely ja tietosuoja

= @

Hallinto-oikeudelliset saddokset

Valvontaa ja vastuuta koskevat saadokset

J- - muu, mik&a?

6. Laita tarkeysjarjestykseen seuraavat kriteadtteen ostamisesta
paatettdessa. 1) erittain tarked, 2) tarked, ®san sanoa, 4) ei kovinkaan

tarked, 5) ei lainkaan tarkeéa

Aihe

Hinta
Kirjoittajat
Kustantaja

Muu, mika?
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7. Muita kommentteja, ruusuja/risuja ko. julkaisuiityen ?

Kiitokset vastauksistanne!
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