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Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittdaa Jucat Oy:n markkinointia. Ensimmaisena
tavoitteena oli selvittdd Jucat Oy:n ja sen toimintaympariston nykytila lahtokohta-
analyysien avulla. Toisena tavoitteena oli laatia markkinointisuunnitelma Jucat
Oy:lle vuodelle 2011.

Jucat Oy toimii konepajateollisuusyritysten kumppanina. Jucat Oy suunnittelee ja
valmistaa kokonaisvaltaisia ratkaisuja tuotannon kehittamiseen. Jucat Oy on pe-
rustettu vuonna 2001 Jukka Rintalan, Jukka Yli-Rantalan ja Juha Lemposen toi-
mesta. Yrityksen toiminta-ajatuksena on suunnitella ja valmistaa omassa tuotan-
nossa hitsaus- ja kokoonpanojigeja, joissa ne hyddyntavat 3D-tekniikkaa ja omia
kaytannon kokemuksia. Jucat Oy:lla ei ole ollut markkinointisuunnitelmaa, jonka
mukaan ne olisivat toimineet. Kasvavan yrityksen kannalta markkinointisuunnitel-
man tekeminen on tarpeen, koska sen avulla voidaan selvittda yrityksen markki-
noinnin kehittymistarpeet.

Markkinointisuunnitelman perustana ovat lahtékohta-analyysit, joiden avulla selvi-
tetddn yrityksen nykytilaa ja toimintaymparistéa. Koska yrityksella ei ole markki-
nointisuunnitelmaa, tehtiin aluksi asiakas-, kilpailija-, ymparist6- ja yritysanalyysit.
Markkinointisuunnitelman toimenpide-ehdotukset painottuvat yrityksen visuaali-
seen ilmeeseen ja Jucat Oy:n bréndiin.

Markkinointisuunnitelma auttaa Jucat Oy:td hahmottamaan markkinointikeinot,
joita yritys pystyisi hyédyntamaan liiketoiminnassaan. Paivitetyilla esitteilla ja In-
ternet-sivuilla voidaan tuoda esille yrityksen laadukkuutta ja osaamista. Markki-
nointisuunnitelma ohjaa yritysta valitsemaan oikean suunnan markkinoinnissaan.
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The goal is to develop the marketing of Jucat Ltd. The first objective was to deter-
mine the current state of Jucat Ltd and its operational environment using the start-
ing point-analysis. The second objective is to establish a marketing plan for Jucat
Ltd for the year 2011.

Jucat Ltd is a business partner for engineering companies in Finland. Jucat Ltd
designs and manufactures integrated solutions for production development. The
company was founded in 2001 by Jukka Rintala, Jukka Yli-Rantala and Juha
Lemponen. Its mission is to design and produce welding and assembly jig prod-
ucts in their own production, where they utilize 3D technology and their own prac-
tical experience. Jucat Ltd does not have a marketing plan that they would have
used in their actions. For a growing company a marketing plan is necessary, be-
cause it helps to clarify the company’s marketing needs for development.

The marketing plan is based on the starting point analysis, to help sort out its cur-
rent status and operating environment. This method was chosen because the
company doesn’t have a marketing plan and therefore it's good to start investigat-
ing the company by customer, competitor, environmental and company analysis.
The proposed measures for the marketing plan focus on the company’s visual im-
age and Jucat Ltd brand.

The marketing plan will help Jucat Ltd to perceive the means of marketing, which
the company could utilize in their business. With updated brochures and website
the company’s quality and expertise can be highlighted. The marketing plan
guides the company in choosing the right direction in their marketing.

Keywords: the starting point-analysis, brand
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Kaytetyt termit ja lyhenteet

Lahtokohta-analyysi

Brandi

Analyysien tarkoituksena on hankkia, muokata ja eritella
tietoja yrityksen lahimenneisyydestd, nykytilanteesta ja tu-
levaisuudesta. Analyysit kuvaavat yrityksen sisaista ja ul-
koista tehokkuutta ja osoittavat tulevaisuuden kehitys-
suuntia, jotka ovat joko mahdollisuuksia tai uhkia. (Lahti-
nen & Isoviita 1998, 47.)

Brandi on yrityksen tuotemerkki, imago ja tunnettuus.
Brandi on yrityksen aineetonta omaisuutta. Brandi on yk-
siloity tuote, henkild, palvelu tai paikka, jossa ostajat ha-
vaitsevat merkitsevia, ainutlaatuisia lisdarvoja, jotka vas-

taavat heidan tarpeitaan. (Lahtinen & Isoviita, 1998, 160.)



Kuvio- ja taulukkoluettelo

KUVIO 1. SWOT-ANAIYYSI. .uuiiieeeiiieiiiie ettt e e e e e e e e e e e eaaaa e e e e 27
KUVIO 2. SWOT-analyysi JUCAL OY......ccceeeeiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeiiiiis e e e e e e e 29

KUVIO 3. Lilketoimintastrategia. .........ccevviiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeee et 31



1 JOHDANTO

Markkinoinnin suunnittelu on tarkeda jokaiselle yritykselle. Nykyaikana yritysten
taytyy panostaa omaan markkinointiinsa, jolloin ne saavat paremmin nakyvyytta ja
tunnettuutta markkinoilla. Markkinat ja asiakkaiden tarpeet muuttuvat koko ajan ja
yritysten taytyy pysya mukana tdssad muutoksessa. Toimialalla kilpailevia yrityksia
on monia, jolloin erottuminen toisistaan ei ole yksiselitteista. Markkinoinnin suun-
nittelulla voidaan jakaa yrityksen voimavaroja oikeisiin kohteisiin ja néain ollen pa-
rantaa tunnettuutta ja nakyvyytta toimialalla. Huolellisella markkinoinnin suunnitte-
lulla valtytdan turhilta investoinneilta ja voidaan keskittya yrityksen toimintaa edis-

taviin kohteisiin.

Markkinointisuunnitelman tarkoituksena on antaa kasitys siitd, mika on yrityksen
nykytila, ketka ovat niiden kilpailijoita ja asiakkaita. Suunnitelma antaa myds kasi-
tyksen yrityksen toimintaymparistosta eli minkalaisilla markkinoilla yritys toimii.
Markkinointisuunnitelma antaa yritykselle kuvan siitd, mihin heidan tulisi pyrkia
omassa markkinoinnissaan ja tavoitteissaan. Yrityksilla on monenlaisia tavoitteita
ja markkinointitavoitteiden olisi oltava yksi niistéa. Tavoitteellinen markkinointi aut-

taa yritysta padsemaan parempiin tuloksiin.

Opinnaytetyd koostuu markkinointisuunnitelmasta ja toimenpide-ehdotuksista.
Markkinointisuunnitelman perustana ovat l&htokohta-analyysit, joilla selvitetdan
yrityksen toimintaymparistod ja nykytilaa. Yritys on viel& nuori eikd markkinointi-
suunnitelmaa ole toiminnan aikana viela tehty. Markkinointisuunnitelman tekemi-
nen on tarkeaa, koska yritys on kasvava ja markkinointitoimenpiteiden avulla yri-

tyksen toimintaa voidaan kehittaa edelleen.



Ulkopuolisena henkilon& pystyn antamaan erilaisia nakemyksia yrityksen markki-
nointiin. Lahtékohta-analyysien ja teorian avulla luotu pohja auttaa markkinoinnin
suunnittelussa ja toteutuksessa ja yritys pystyy hyédyntdméaan sitda omassa toi-

minnassaan.

1.1 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoitteet

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittéda Jucat Oy:lle markkinointisuunnitelma, jota
se voisi hybdyntdd omassa toiminnassaan niin, etta se Ioytaisi oikeanlaisia tapoja
kehittdd markkinointiaan.

Ensimmaisena tavoitteena oli selvittd& Jucat Oy:n ja sen toimintaympariston nyky-
tila. Jucat Oy ja sen toimintaymparisto selvitetaan tyossa lapikaytavissa lahtokoh-
ta-analyyseissa. Lahtokohta-analyyseissa perehdytaan yrityksen sisaiseen toimin-

taan, sen toimintaymparistéon, toimialaan, kilpailijoihin ja yrityksen asiakkaisiin.

Toisena tavoitteena oli laatia Jucat Oy:lle markkinointisuunnitelma vuodelle 2011.
Markkinointisuunnitelmia on monenlaisia ja sen laajuus saattaa vaihdella hyvinkin
paljon yhdestd markkinointiprojektista moniin vuosiin. Tassa markkinointisuunni-
telmassa on painotettu markkinointitoimenpiteitd, joita Jucat Oy:n olisi hyva huo-

mioida seuraavan vuoden 2011 aikana.

1.2 Jucat Oy

Jucat Oy suunnittelee ja valmistaa kokonaisvaltaisia ratkaisuja yrityksien tuotan-
non kehittdmiseen. Jucat Oy on perustettu vuonna 2001 ja sen toimipiste sijaitsee
Lapualla. Yritystéd perustamassa olivat Jukka Rintala, Jukka Yli-Rantala ja Juha
Lemponen. Jucat Oy:n perusajatuksena on suunnitella ja valmistaa omassa tuo-
tannossa hitsaus- ja kokoonpanojigeja. Jucat Oy toimittaa asiakasyritykselle rat-
kaisuja yksittaisista tyOkaluista kokonaisiin tuotantolinjastoihin. Yritys testaa ja



valmistaa hitsaus- ja kokoonpanolinjan valmiiksi asiakkaalle ennen toimittamista.
Jucat Oy tekee myo6s yhdessa asiakasyrityksen tuotekehityksen kanssa uudet tai
nykyiset tuotteet toimiviksi tuotannon automatisointia varten. Asiakaskaynnilla
kaydaan lapi tuotannon ongelma tai uuden tuotteen rakenne. Taman jalkeen teh-
daan ehdotus tuotteen tyOpisteen kokonaisvaltaisesta suunnittelusta ja toteutuk-
sesta. Jucat Oy:n palvelun muodostaa Jucat Engineering. Taméan sisalla toimivat
tehdassuunnittelu, simulointi, materiaalivirrat, Dfma -tuotteen valmistettavuuden
analysointi ja kehitysehdotukset, hitsauksen ja kokoonpano tytpisteiden kokonais-
valtainen kehittaminen. Jucat Oy hyddyntaa tydéssdan omia kaytannon kokemuksia
ja 3D-tekniikkaa. (Jucat.fi, viitattu 21.12.2010.)
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2 JUCAT OY:N LAHTOKOHTA-ANALYYSIT

Jucat Oy:lla ei ole aikaisemmin tehtya markkinointisuunnitelmaa ja taman vuoksi
lahtbkohta-analyysit on syyta selvittda yrityksen kohdalta, jotta saataisiin selville
yrityksen nykytila. Analyysien avulla voidaan selvittdd, minkalainen yritys Jucat Oy
on talla hetkelld, ketka ovat yrityksen asiakkaita tai kilpailijoita ja mink&lainen on
Jucat Oy:n toimintaymparist6. Yrityksen menneisyyteen on myods syyta katsoa ja
selvittdd minkalaisia markkinointitoimenpiteita silla on aikaisemmin ollut. Aikai-
semmasta markkinoinnista voidaan selvittdd, minkélaiset markkinointitoimenpiteet
eivat ole olleet kannattavia ja mitka taas ovat onnistuneet yrityksen markkinoinnis-
sa. Talla tavoin voidaan kehittdd yrityksen markkinointia paremmaksi ja lahem-
maksi yrityksen tarpeita. My6s uusien markkinointitoimenpiteiden tarkastelu on

hyvaksi yritykselle, joka haluaa kasvattaa omaa nakyvyyttaan.

2.1 Yritysanalyysi

Yritysanalyysissa arvioidaan sisaista toimivuutta. Sen tavoitteena on selvittda mika
on kyseisen yrityksen tamanhetkinen tila. Yritysanalyysissa perehdytaan syvem-
min yrityksen taloudelliseen tilanteeseen. Yrityksen taloudellisesta tilanteesta tulisi
saada selville toiminnan lujuus, yrityksen kannattavuus, maksuvalmius ja vakava-
raisuus. Yritysanalyysissa pitaisi myos perehtya markkinoinnin toimintoihin. Mark-
kinointitoimintojen analyysissa tulisi selvittaa yrityksen markkinointiin liittyvia seik-
koja, kuten asiakkaat, kilpailijat, markkinat, tuotteet, markkinointi, asiakastyytyvai-
syys ja markkinointijohtaminen. Markkinointitoimintojen analyysiin kuuluu myds

yritystautien selvittdminen. (Lahtinen & Isoviita 1998, 85.)

Yrityksen nykytilan selvittamiseksi taytyvat yrityksen sen hetkiset asiakkaat, tuot-

teet, palvelut ja kilpailijat kartoittaa. Tama helpottaa yritysta ndkemaan paremmin
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tulevaisuuteen. Yrityksen olisi syyta selvittaa mitk& asiakkaat ovat heille talla het-
kella tarkeita ja pyrkia panostamaan niihin. Kaikki yrityksen asiakkaat eivat valtta-
matta ole yritykselle elintarkeita. Asiakkaista tulisi myos selvittdd mikéa on heidan
asemansa kilpailijoiden asiakkaina. Tuotteiden ja palveluiden osalta tulisi selvittda
mitka ovat yritykselle elintarkeitéd ja tuottavia. Jotkut yrityksen tuotteet ja palvelut
voivat menettda vetovoimansa ja naiden osalta tulisi miettid kannattaako tuotetta
tai palvelua alkaa kehittdd vai olisiko se parasta lopettaa kokonaan. Kilpailijoista
tulisi l16ytaa sellaiset yritykset jotka toimivat samalla toimialalla kuin itse ja ovat yri-
tykselle suurin uhka. Toimialan markkinatilannetta olisi myds syyta tarkastella.
(Hooley, Piercy, & Nicoulaud. 2008, 35 — 36.)

Jucat Oy:n toiminta on télla hetkella vakaalla pohjalla, eika akuutteja ongelmia ole
talla hetkella nakyvissa. Jucat Oy:n asiakaskunta on hyva ja maksukykyinen, joka
mahdollistaa yrityksen kasvun myos tulevaisuudessa. Myos tdméan hetkinen henki-
l6kunta on yrityksessd ammattitaitoista ja he ovat omasta tydstaan kiinnostuneita.
Hyvalla henkilokunnalla yritys pystyy kehittdm&én toimintaansa myds jatkossa.
Tyotilat ovat Jucat Oy:lla riittavat ja tyovalineet ovat ajan tasalla ja tarpeen taytta-

vat.

B-to-b-markkinoilla toimivan yrityksen on nykyaan tarjottava kokonaispalveluja
asiakkailleen. Asiakkaat toivovat tuotteita ja palveluita sisaltavia kokonaisratkaisu-
ja, jolloin yritys valmistaa ja toimittaa asiakkaalle tuotteen ja taman jalkeen myds
huoltaa ja kunnossapitaa laitteita saanndllisin valiajoin. Jucat Oy:ll& kokonaisrat-
kaisukaytanto on talla hetkella kaytdossa. Kokonaispalvelukauppojen saaminen on
tarked asia jokaiselle yritykselle, koska silla voidaan taata my6s jatkuvat tulot yri-
tykselle ja my6s asiakasyritykset voivat keskittya omaan tyohonsa, eikd heidan

tarvitse huolehtia laitteiden kunnossapidosta. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 20.)
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2.2 Toimintaymparistdanalyysi

Toimintaymparistdanalyysilla tarkoitetaan organisaation sisaisen ja ulkoisen toi-
mintaympariston tilan ja niissa tapahtuvien muutosten tunnistamista. Nama vai-
kuttavat yrityksen kehittdmiseen ja mita yrityksen tulisi ottaa huomioon
organisaation kehittamiseksi. Toimintaymparistdanalyysin avulla saadaan selville
yrityksen kehittdmistarpeet, mutta yrityksen ei silti ole valttdmatonta tehda
toiminnan muutoksia. Analyysin avulla voidaan myds todeta, etta yrityksen taytyisi
tuottaa uusia tuotteita tai palveluita. (Lahtinen & Isoviita 1998, 59.)

Ymparistbanalyysien tehtavana on tutkia markkinoinnin kaikkia ulkoisia menestys-
tekijoita, niin etta yritys saisi niistd kayttokelpoista tietoa paatdksenteon tukemi-
seksi. Yritykset toimivat toimintaymparistonsa kanssa tiiviissa vuorovaikutussuh-
teessa kaiken aikaa ja siksi yrityksen tulisi tuntea oma ymparistonsa hyvin ja tietaa

minkalaiset tekijat siella vaikuttavat. (Lahtinen & Isoviita 1998, 59.)

Toimintaymparistdanalyysi sisaltdd PEST-analyysin, johon sisaltyy poliittinen, ta-

loudellinen, sosiaalinen ja teknologinen ymparist6

2.2.1 Taloudellinen ymparisto

Yritysten taloudellisella ymparistélla tarkoitetaan ostajien taloudellista mahdolli-
suutta ostaa eli kokonaisostovoimaa. Tahan vaikuttavat maan tai alueen vauraus-
tai kdyhyysaste seka talouskasvu ja tuottavuus. Suhdanteilla kuvataan talouden
kehittymista ja talla on vaikutusta tydllisyyteen, ostoihin, sdastamiseen tai velkaan-
tumiseen ja inflaatioon. Inflaation heikentyminen tuo yrityksille ongelmia investoin-
tien kallistuessa seka hintojen ja korkojen noustessa. (Bergstrom & Leppéanen
2009, 52 —54.)

Taloudellisessa ymparistéssa voidaan myods havaita kulutuksen rakenteen muu-

toksia. Talouden kasvaessa kuluttajat panostavat enemman vapaa-ajan ja virkis-
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taytymiseen tarkoitettujen tuotteiden seka palveluiden ostamiseen. Tall6in kulutta-
jat sijoittavat rahaa suhteellisesti vahemman elintarvikkeisiin. Mutta taloudellisen
tilanteen heikentyminen usein osoittaa, etta kuluttaminen kaéntyy taas toisinpain,
kuluttajat sijoittavat vahemman hyvinvointiin ja kayttavat varansa perushyodykkei-
siin. Tulotaso ja kulutusaste maarittelevat eri tuotteiden ja palveluiden kehitys-
mahdollisuudet. Kulutustottumukset ovat erilaisia eri maissa ja kulutustottumuksen
rakenne vaihtelee jokaisen maan kehitystason mukaan. Kansainvalistyminen ja
markkinoiden yhdentyminen tuovat uusia mahdollisuuksia, mutta ne voivat tuoda

my0s uhkia yritysten toiminnalle. (Bergstrom & Leppénen 2009, 52 — 54.)

Yritysten taloudellisiin ratkaisuihin vaikuttavat tyomarkkinapolitikka ja osaavan
tyovoiman saanti. Tyottomyys- ja tyollisyysasteella kuvataan taloudellista kehitys-
td. Naméa myos vaikuttavat yksittaisiin aloihin ja alueisiin seka yritysten paatoksen
tekemiseen. Monilla eri aloilla yritykset kouluttavat henkildkuntaa, jotta sen osaa-
minen sailyisi korkeana. Osa hakee osaavia tyontekijéitd maan tai paikkakunnan
ulkopuolelta. Tybvoimakustannuksien kasvaessa osa yrityksista saattaa teettda
tyot halvemman tydvoiman maissa. (Bergstrom & Leppanen 2009, 52 — 54.)

Taloustilanne maailmalla on parantunut vuoden 2010 aikana eik& vuonna 2009
koettua lamaa ole enda nakyvissa. Jucat Oy ei karsinyt laman aikana erityisia tap-
pioita, mutta tilauskanta oli hiukan heikentynyt. Jucat Oy panosti laman aikana
oman yrityksen kehittamiseen ja ne kehittelivat hitsauksessa apuna toimivan pyori-
tyslaitteen. Yrityksen talous on ollut kasvusuuntaista koko toiminnan aikana, akki-

naista kasvua ei ole tullut vaan talouden kasvu on tapahtunut hiljalleen.

Jucat Oy:n yhtena palveluna on asiakasyritysten tuotannon kehittdminen. Tata
palvelua ei ole helppo myyda asiakasyrityksille laman aikana, koska yrityksilla ei
ole resursseja kehittad omaa tuotantoaan. Toimiala alkaa nyt olla taas voimissaan
ja Jucat Oy:n on nyt helpompi tehda kauppaa kaikista palveluistaan. Uutena haas-

teena on kuinka yrityksen uusin tuote I6ytaa asiakkaansa markkinoilla.
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Jucat Oy:n henkilokunta on ammattitaitoista ja he haluavat kehittdd omaa osaa-
mistaan ja myo6s yritystd toimimaan paremmin. Tyontekijoita yrityksessa on talla
hetkella neljatoista, Viisi henkil6d toimii suunnittelijoina ja viisi henkilda tyoskente-
lee tuotannossa. Yritys saattaa tarvita lahiaikoina myds uuttaa tyovoimaa 1 — 2

henkildn verran tuotannon kasvaessa.

2.2.2 Teknologinen ympaéristo

Teknologisella ymparistolla tarkoitetaan sitd, etta yritykset ottavat huomioon mark-
kinointipaatoksissdadn markkinoilla tapahtuvaa teknologista kehitystd. Teknologian
kehitys tuo koko ajan uusia mahdollisuuksia yritysten toimintaan. Uuden teknolo-
gian kehittyessa kokonaiset toimialat, tuotteet, toimintatavat ja menetelmat saatta-

vat havita kokonaan. (Bergstréom & Leppanen 2009, 54 — 56.)

Tietotekniikan nopea kehitys ja sen tuomat uudet mahdollisuudet vaikuttavat
mydnteisesti monen alan kehittymiseen. Tutkimus ja tuotekehittelyssa pystytaan
kayttamaan uusinta teknologiaa hyvaksi ja tdma taas johtaa siihen, etta yritykset
saavat parempia ja tehokkaampia tuottamismenetelmia. Teknologian kehittyminen
on tuonut uusia mahdollisuuksia tuotekehittelyyn, valmistusmenetelmiin, raaka-
aineiden hyvéaksikayttoon, uutuuksien markkinoimiseen ja uudenlaiseen tiedonvali-
tykseen. Uudenlainen teknologian avulla pystytddn myds ottamaan paremmin
huomioon ymparistonakokulmat, esimerkiksi kierratys ja uudelleen kayttojarjestel-
mia kehittamalla. Informaation lisdantyminen, on myds edesauttanut sita, etta in-
formaatiota pystytdan kasittelemaan ja valittdmaan tehokkaammin ja nama ovat
my6s mahdollistaneet uudenlaisien toimintatapojen kayttéonottoa. Teknologiseen
ymparistoon kuuluvat myds yritysten tutkimus- ja kehitysbudjetit. (Bergstrom &
Leppénen 2009, 54 — 56.)

Jucat Oy on paljon tekemisissd monenlaisen tekniikan kanssa, koska yrityksella
on tuotannossa teknisia laitteita ja myos palveluissa kaytettavia tietoteknisia oh-

jelmistoja. Palveluina yrityksella on tuotannon suunnittelu, jossa kaytetaan tieto-



15

koneella tehtavaa 3D-suunnittelua. 3D-suunnittelussa tehdaan asiakasyritykselle
esittely, millaisia muutoksia heidan tuotantoonsa tulisi ja asiakasyritys saa myos
paremman kokonaiskuvan mahdollisesta tuotannon jarjestelyistd. Taméa on myos
Jucat Oy:lle yksi vahvoista kilpailukeinoista, jota he voivat hyédyntaa asiakkaiden

kanssa.

Tuotannossa on myds monenlaisia teknisia laitteita, joita hyddynnetaan tuotteiden
valmistuksessa. Tuotannossa kaytettavat valineet ovat yrityksella hyvat ja ne ovat
riittdvat tuotteiden korkealaatuiseen valmistukseen. Henkilokunta on myds hyvin
koulutettu laitteiden oikeaoppiseen kayttoon ja ne myos helpottavat henkilokuntaa

valmistamaan yrityksen tarvitsemia tuotteita.

Uusia investointeja Jucat Oy:n ei tarvitse talla hetkella tehda, koska tuotteiden
valmistuksessa ja suunnittelussa kaytettavat tekniset laitteet ja ohjelmistot ovat
riittdvan hyvia varmistamaan yrityksen kehitys myos tulevaisuudessa. Tietotekniik-
ka ja ohjelmistot kehittyvat koko ajan, jolloin vaistamattd Jucat Oy joutuu myos
tekemaan investointeja naiden suhteen. Kun joudutaan tekemaan uusia investoin-

teja, taytyy myos henkilokunta kouluttaa niin, ettéa he hallitsevat nama uudistukset.

2.2.3 Sosiaalinen ymparisto

Sosiaalisilla tekijoilla tarkoitetaan vaestoon liittyvid tekijoitd eli vaestonméaaraa,
koostumusta ja maantieteellistd jakaantumista. Kun vaestottekijoita selvitetdan, niin
voidaan tutkia vaestomaarien kehitysta ja tehda vertailuja eri alueiden ja maiden
valilla, selvittad eri-ikaisten osuus vaestostda, tehda arviointeja muuttoliikkeesta
maahan, maasta pois ja maan sisélla, lisaksi voi tehda vaestbennusteita seka las-
kea vaikkapa kaupunkilaisten osuutta vaestdsta. (Bergstrom & Leppénen 2009,
56.)

Vaesto ikaantyy eripuolilla maailmaa, niin kehittyvissa kuin kehittyneissa maissa.

Tama luo uusi haasteita sosiaaliselle, poliittiselle kuin taloudelliselle paatéksen-
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teolle. Markkinoivien yritysten on my6s otettava huomioon tulevaisuuden p&atok-
senteossa vaestossa tapahtuvat muutokset ja se, miten ne vaikuttavat osto- ja

kulutustottumuksiin. (Bergstrém & Leppéanen 2009, 56.)

Jucat Oy:n toiminta ei ole riippuvainen vaestollisista muutoksista, koska ne tekevét
kauppaa yritysten kanssa. Jos toimialalla olevat yritykset pysyvat elinvoimaisina,
niin Jucat Oy:lla toiminta pysyy todennakoisesti myds kannattavana. Tama myos
vaatii hyvien asiakassuhteiden yllapitoa. Jucat Oy:n kohdalla asiakassuhteen yll&-
pito voisi olla asiakasyrityksien kutsuminen erilaisiin tilaisuuksiin, kiitoskirjeiden
lahettaminen tehdysta kaupasta, lahettamalla uusista tuotteista tiedotteita ja tarjo-
uksia. On myds mahdollista, ettd toimialalle tulee uusia yrityksia, jolloin ne ovat
joko uusia potentiaalisia asiakkaita tai kilpailevia yrityksid. Jos toimialalle tulevat
yritykset ovat mahdollisia asiakkaita, niin olisi syytd aloittaa kontaktointi niiden
kanssaan mahdollisimman aikaisin ja yhteistyd voitaisiin aloittaa mahdollisimman
nopeasti. Kilpailevina yrityksind toimialalle pyrkivien toimintaa tulisi tarkastella ja
myds ottaa selvad millaisia ratkaisuja niilla on tarjota asiakkaana toimiville yrityksil-
le. Kun tunnetaan kilpailevan yrityksen kayttamat ratkaisut, niin voidaan aloittaa
oman yrityksen kehittaminen ja nain ollen pystytddn vastaamaan mahdolliseen
kilpailuun. Voi myés olla, etta toimialalla olevien yrityksien maara pienentyy, jolloin
kannattaa panostaa omiin tarkeisiin asiakkaisiin ja pitaa yrityksen toiminta kannat-
tavana. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 477.)

Jucat Oy:n toiminta painottuu kotimaan markkinoille ja asiakkaita yrityksella on
ympari Suomea. Ulkomaan markkinoille Jucat Oy:n toiminta valittyy valillisesti
asiakasyrityksien kautta. Jucat Oy haluaa painottaa toimintansa Suomen markki-
noille ja ulkomaan markkinoita he eivat ainakaan talla hetkella ole tavoittelemassa.
Mahdollisesti yrityksen kasvaessa, Jucat Oy voisi harkita myds ulkomaisia kone-
pajateollisuuden yrityksia asiakkaikseen.

Yrityksen ja sen henkilokunnan olisi hyva kayttaa hydédykseen omia henkilokohtai-
sia suhteita nykyisten ja mahdollisien asiakkaiden kanssa. Verkostoituminen on

erittdin tarked seikka ja sen avulla mahdollisia asiakkaita voi tulla myés oman
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toimialan ulkopuolelta. Verkostoitua voi monella tavalla ja esimerkiksi keinoja voi-
vat olla vaikkapa seminaarit ja ulkopuolisten jarjestaméat koulutukset, Internetissa
olevat sivustot kuten Facebook tai yrityssivustot ja myds messuilla olisi hyva tutus-

tua kiertelemalla ja keskustelemalla paikanp&aaélla olevien yritysten kanssa.

Uuden tydvoiman saatavuus on hyva, koska ammattitaitoisia ja osaavia henkildita
koulutetaan paljon kotimaassa. Ongelmana onkin loytaa koulutetuista ne par-
haimmat ja motivoituneimmat henkilét. Ammattitaitoisia tyontekijoita 16ytyy myos
ulkomailta paljon.

2.2.4 Poliittinen ymparisto

Poliittisella ymparistolla tarkoitetaan hallituksen, eduskunnan ja muiden yhteiskun-
nallisten paattajien toimintaa, jolla saadetaan, ohjataan ja mahdollistetaan markki-
noivien yrityksien paatoksentekoa mm. lainsdadantd. Tahan kuuluu myds toiminta,
jossa asiakkaana toimii julkinen valta. Julkisen vallan toiminta vaikuttaa joko hei-
kentden tai parantaen markkinoivien yritysten markkinointimahdollisuuksia. (Berg-
strom & Leppanen 2009, 50 — 52.)

Yhteiskuntapolitikka heijastuu valillisesti yrityksen toimintaan. Julkisen vallan
saanndostely, veropolitiikka ja erilaiset tukitoimet vaikuttavat yritysten tuloksellisuu-
teen ja nailla voi olla myds suuri vaikutus eri suhdanteiden vaiheissa. Kun uusia
yrityksia perustetaan, tarkeita tekij6itd ovat lainsaadannon kehitys ja poliittiset
asenteet yritystoimintaan ja yrittdjyyteen. My6s tyomarkkina- ja sosiaalipolitiikka
maarittavat yritysten henkildsto- ja resurssiratkaisuja. Yritysten toimintaa ohjaavat
yhdyskuntasuunnittelu, energia- ja ymparistokysymykset, ja ne on otettava huomi-
oon yritysten markkinoinnin suunnittelussa ja paatoksenteossa. (Bergstrom &
Leppanen 2009, 50 — 52.)

Markkinointiin liittyvia lakeja ovat mm. kuluttajasuojalaki, kilpailulaki, tavaramerkki-

laki, tuoteturvallisuuslaki, elintarvikelaki, jatelaki, kirjanpitolaki seka maankaytto-
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ja rakennuslaki. Yrityksen toimintaan vaikuttavat monet eri tahot, jotka edesautta-
vat yrittdmista ja markkinointia sek& puuttuvat myds harhaanjohtavaan ja epare-
helliseen toimintaan. Erilaisia tahoja ovat mm. kuluttajaviranomaiset, valtion ja
kuntien paatoksentekijat, veroviranomaiset, erilaiset rekisterdintiviranomaiset, val-
vonta- ja lupaviranomaiset seka kilpailuviranomaiset. (Bergstrom & Leppanen
2009, 50 — 52.)

Jucat Oy:n toimintaan poliittisella tasolla vaikuttavat lainsdasaadanto ja poliittisten
paattajien tekemat valinnat ja paatokset. Yritysten valisessad kaupankaynnissa on
monenlaista toimintaa ja yksi tarkeimmista on sopimuksien teko. Sopimusten te-
ossa yritykset sitoutuvat noudattamaan kummankin osapuolen sopimia ehtoja.
Naiden ehtojen noudattaminen onkin elintarkedd, koska jos yritysten valilla tapah-
tuu sopimusrikkomusia, niin uusien yhteistydsopimuksien aikaansaaminen on erit-
tain vaikeaa. Sopimusrikkomuksesta yritys voi myds saada huonoa mainetta toi-

mialalla, jolloin mydés muut yritykset katsovat yhteistyota kriittisemmin.

Myds lainsaddanndélliset muutokset voivat hankaloittaa yrityksen toimintaa tai yritys
voi joutua tekemaadn toiminnassaan sellaisia muutoksia, jotka vaikuttavat heihin
taloudellisesti. Jucat Oy:n toimintaa lainsaadantd ei ole hankaloittanut niin, etta

yrityksen olisi taytynyt tehda suuria muutoksia toimintaansa.

kuin valtakunnallisella tasolla. Lobbaamalla yritykset pyrkivét vaikuttamaan paatta-
jiin niin, etta se ajaisi eteenpain heiddn omia etujaan. Yritykset voivat haluta etuja
vaikkapa rakennusoikeuksissa tai lainsaadanndéllisissé muutoksissa, jotka hyddyn-

taisivat heidan toimintaansa.

2.3 Toimiala-analyysi

Toimiala-analyysilla saadaan kuvaa, minkalaisilla markkinoilla yritys toimii. Yritys

saattaa toimia myds usealla eri toimialalla, ei vain yhden toimialan tuotteen tai
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palvelun tuottamisella, vaan yritys voi tuottaa tuotteita ja palveluita eri toimialoille.
Analyysiin kuuluu my6s selvitys kyseisen alan rakenteesta. Toimiala-analyysissa
tarkastellaan kyseisen alan menestystekijoitd ja minkalaisia ongelmia alalla voi-
daan havaita. Tarpeellista on myo6s katsoa millaisia kehittymistarpeita toimialalla ja
yrityksessa on ja millainen on alan ja yrityksen tulevaisuus. (Hooley, Piercy, & Ni-
coulaud. 2008, 9.)

Jucat Oy:n toimiala on konepajateollisuus. Jucat Oy suunnittelee ja valmistaa hit-
sausjigeja, kokoonpanojigeja ja koneistuskiinnittimid kone- ja laitevalmistajille ko-
timaassa seka heidan toimittajilleen ulkomailla. Jucat Oy:n asiakkaina toimivat
suomalaiset metalliteollisuuden yritykset ja he tarjoavat laitteita ja ratkaisuja asiak-

kaan valmistukseen. (Jucat.fi, viitattu 3.11.2010.)

Metalliteollisuuden yrityksia Suomessa on laaja maara ja konepajateollisuus on
yksi osa metalliteollisuutta. Konepajateollisuuden yritykset toimivat paasaantoisesti
metallin tyostossa, hitsauksessa tai sarmayksessa. Konepajayritykset toimivat ali-

hankkijoina eri teollisuuden tarpeisiin tai niilla on omia tuotteita.

Toimialan kehityksestad suurin tekija on teknologian kehittyminen, jonka peréassa
pysyminen on hankalaa ainakin pienemmille yrityksille. Teknologian kehittyessa
pienet yritykset jaavat suurempien yrityksien jalkoihin, eivatka pysty vastaamaan
muuttuviin tarpeisiin. Yksi nakyvista kehityksistd on myds omien tuotteiden kehit-
tdminen. Omien tuotteiden kehittdminen on ainakin pienemmille yrityksille sellai-
nen kilpailukeino, jolla ne voivat parjata markkinoilla. Uusien tuotteiden ja jarjes-
telmien kehittdminen vaikuttaa myds hyvin paljon toimialan terveeseen Kkilpailuun
ja kehitykseen. Myds kokonaispalveluratkaisujen tarjoaminen on kasvava trendi
toimialalla. Kokonaispalveluratkaisuissa yritys tarjoaa asiakkaalleen tuotteiden
suunnittelun, valmistuksen, toimituksen ja huollon samassa paketissa. Monet
asiakasyritykset haluavat tdméankaltaista palvelua, koska silloin yritys voi keskittya

omaan toimintaansa.
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2.4 Kilpailutilanneanalyysi

Harvemmin alalla on yhtd ainoata yritystd joka tyydyttaisi asiakkaiden tarpeita
markkinoilla. Kilpailu on erittéain oleellinen tekijd kysynnéan ohella yrityksen ympéa-
ristossd. Usein alalla on paljon asiakkaita ja kysyntd&, mutta uudet yritykset eivat
saa jalansijaa markkinoilla, koska kilpailu on liian kovaa. Uusien yrityksien ainoa
keino 16ytdd oma paikkansa alalla on kayttdd omanlaista erikoistumisaluetta ja olla
erilainen verrattuna muihin yrityksiin alalla. Markkinoilla ei yleens& menesty sellai-
set yritykset, jotka pyrkivat miellyttamaan kaikkia, vaan sellaiset yritykset jotka us-
kaltavat erikoistua ja pystyvat tyydyttamaan asiakkaiden tarpeet paremmin kuin

muut yritykset. (Bergstrom & Leppanen 2007, 39.)

Kilpailutilanneanalyysin avulla yritys voi tarkastella oman alansa markkinatilannet-
ta ja ketkd ovat niiden suurimpia kilpailijoita. Jos yritys tahtoo menestya markki-
noilla, on sen oltava kilpailijaansa vahvempi. Siksi yrityksen on myds syyta analy-
soida aika ajoin kilpailuasemaa ja muita kilpailuun liittyvid seikkoja. Yrityksen on
myOs tarkedd pystyd erottumaan kilpailijoistaan, jos yritys erottuu Kilpailijoistaan
imagolla, laadulla tai tuotteillaan, niin on syyta selvittdd omat vahvuudet alalla ja
kayttaa naita hyvakseen. Kilpailutilanteessa analysoitavia seikkoja ovat:

- kilpailijoiden nimet

- kilpailevat tuotteet

- kilpailun luonne; kotimainen ja ulkomainen kilpailu

- potentiaalisten kilpailijoiden uhka

- yritysten kilpailu rooli
(Lahtinen & Isoviita 1998, 58.)

Kilpailutilanneanalyysissa on mygds syyta tarkastella tarkemmin omia kilpailijoita ja
mietiskella mitk& yritykset toimialalla ovat oman yrityksen suurimmat Kilpailijat ja
mitk& yritykset toisaalta voisivat olla uhkaavia yritykselle. Kilpailijat voidaan kate-

gorisoida neljaan ryhmaan.
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Ydinkilpailijat toimivat samoilla markkinoilla kuin me. Heilla on useita vahvuuksia,

mik& tekee heista tarkeimman analysoitavan ryhman.

Marginaalikilpailijat toimivat samoilla markkinoilla kuin me, mutta heilla ei ole kovin
paljon vahvuustekijoita, joten heidan taholtaan tuleva uhka on vahaisempi kuin

ydinkilpailijoiden aiheuttama uhka.

Tarvekilpailijat eivat toimi samalla toimialalla kuin me. Heidan tuotteensa tyydyttaa
kuitenkin samaa tarveryhmaa kuin omat tuotteemme, joten heidéat on hyva tuntea,

koska he saavat osan markkinoista.

Potentiaaliset kilpailijat ovat yrityksid, jotka voivat tulevaisuudessa kiinnostua toi-
mialasta esimerkiksi toimialan kannattavuuden vuoksi. (Lahtinen & Isoviita 1998,
59.)

Jarkevin tapa on perehtya tarkemmin yrityksen ydinkilpailijoihin. Ydinkilpailijoista
olisi hyva tietdd heidan tarkeimmat ominaisuudet menestykseen toimialalla. Ydin-
kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouksien tunteminen vaikuttaa eniten yrityksen
omiin markkinointipaatoksiin. Analysoinnin kohteeksi pitaisi ottaa yritystd suurem-
mat yritykset ja ne omaa yritystd pienemmat yritykset, joiden kilpailuvoimaa yritys
pitdd potentiaalisena uhkana toiminnalleen. Marginaali-, tarve- ja potentiaalisia
kilpailijoita ei tarvitse tutkia syvemmin. Niista riittd& useimmiten liikevaihdon, kus-

tannusrakenteen ja paatuotteiden tunteminen. (Lahtinen & Isoviita 1998, 59.)

Jucat Oy:lla ei ole varsinaisesti kilpailijaa joka harjoittaisi taysin samanlaista liike-
toimintaa, kuten suunnittelua ja valmistusta. Jucat Oy:n suurin kilpailija on Pema-
mek Oy, joka toimii Loimaalla. Yritys toimii samalla toimialalla ja osa tuotteista ja
palveluista on vastaavanlaisia Jucat Oy:n kanssa. Pemamek Oy ja Jucat Oy val-
mistavat samankaltaisia tuotteita ja molemmilla on myds huoltopalvelu. Yritykset
eroavat toisistaan siten, ettd Jucat Oy:lla on lisaksi suunnittelupalvelu. Mielenkiin-
toiseksi kilpailijaksi Pemamek Oy:n tekee se, ettd Jucat Oy ja Pemamek Oy teke-
vat yhteistyota. (Pemamek.fi, viitattu: 3.12.2010.)



22

Taltor Oy on myods yksi Jucat Oy:n kilpailijoista. Taltor Oy on metallialan yritys,
joka valmistaa kaanto- ja pyorityspoytia, pyoritysrullastoja, hitsaustorneja, hitsaus-
kuljettimia, robottipoytia, hitsauskiinnittimia ja jigeja seka asiakaskohtaisia mekani-
sointi- ja automaatiolaitteita. Taltor Oy on hieman Jucat Oy:ta pienempi yritys ja
osa tuotteista yrityksilla on hieman samankaltaisia, jolloin ne ovat kilpailijoita sa-
malla toimialalla. (Taltor.com, viitattu 3.12.2010.)

Firotec Oy on myds kilpailijan asemassa ja se toimii samankaltaisten tuotteiden
valmistajana. Firotec Oy:n tuotteisiin kuuluvat kappaleenkasittely-laitteet sek& ma-
teriaalinkasittelyn ja kuljettimien projekti- ja osaprojektitoimitukset. Lisaksi niilla on
omia tuotteita kuten lautassyottimet ja lietelaitokset teollisuussovelluksiin. Jucat
Oy:n verrattuna Firotec Oy on suurempi yritys, joka muodostuu yrityksen yhdeksi
suurimmista kilpailijoista. (Firotec.com, viitattu 3.12.2010.)

2.5 Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysin lahtbékohtana on selvittaa yrityksen nykyiset asiakkaat ja myds
potentiaaliset asiakkaat. Koko liiketoiminnan lahtokohtana on asiakas. Vaikka yri-
tyksella olisi teknisesti hyva tuote, sijainti, palvelu tai suuret rahavarat, niin se ei
pelkastdan auta yritystda menestymaan markkinoilla, jos silla ei ole riittavasti tyyty-
vaisia ostavia asiakkaita. Siksi myds asiakkaan pitéaa olla yrityksen markkinoinnin
suunnittelun [&htékohtana. Yritys joka pystyy selvittimaan asiakkaansa todelliset
tarpeet ja toimittaa tuotteet luvatulla tavalla, tulee parjddmaan markkinoilla pa-

remmin kuin kilpailijansa. (Lahtinen & Isoviita 1998, 17.)

Jos yritys tahtoo menestyd markkinoinnissa, on sen tunnettava tarkasti mahdolli-
set asiakkaansa ja ymmarrettavd, minka vuoksi asiakkaat kayttaytyvat tietylla ta-
valla. Asiakkaiden ymmartamisen tekee haastavaksi se, etta tarpeet, odotukset ja
arvostukset muuttuvat. Esimerkiksi eri-ikdiset kuluttajat suhtautuvat eri tavoin sa-
maan tuotteeseen. Markkinoinnin pitda muuttua ja kehittya kuluttajien mukana,

koska he etsivat markkinoilta erilaisia asioita. (Lahtinen & Isoviita 1998, 17.)
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Yksityisten kuluttajien ja yrityksien toimintaan vaikuttaa markkinoilla ostokayttay-
tyminen. Ostokayttaytyminen ohjaa sitd, milla perusteilla valintoja tehddan seka
mista, miten ja mitd ostetaan. Ostokayttaytymisen perustana on segmentointi ja
sitd ohjaavat ulkopuoliset arsykkeet, kuten yritysten markkinointitoimenpiteet, ta-
loudellinen tilanne ja yhteiskunnassa vallitseva kulttuuri. My6s ostajien henkilokoh-
taiset ominaisuudet vaikuttavat ostajien ostokayttaytymiseen erilaisina valintoina,
tapoina ja tottumuksina miten he toimivat markkinoilla, kuten milloin ja miten usein
ostetaan, keneltd ostetaan ja kuinka paljon ostoihin kaytetaan rahaa. (Bergstrom &
Leppanen 2009, 100 — 101.)

Jucat Oy:n asiakkaat ovat paasaantdisesti Suomessa, mutta yrityksella on myés
valillistéa vientid toimittajille ulkomailla. Jucat Oy:n suurimpiin asiakkaisiin kuuluu
Transtech Oy, joka tekee kiskokalustoa kuten raitiovanuja ja intercity junavaunuja
ja toimii myos konepajatuotteiden sopimusvalmistajana. Transtech Oy toimii Jucat
Oy.n suurimpana asiakkaana. Tarkedna asiakkaana on myds Rautaruukki Oy,
jolla on tuotteita ja palveluita monenlaisia, mutta tarkein yritysten vélinen yhteistyo
on konepajateollisuudessa. Bronto Skylift Oy toimii osana Jucat Oy:n oleellisista
asiakkaista ja Bronto Skylift Oy tekee kuorma-autoalustaisia nostolavalaitteita, joi-
ta on muun muassa paloautoissa. Yksi tarkeista asiakkaista on myds MSK Group
Oy konserni, jonka alla toimii useampi tytaryhtio kuten Maaseudunkone Oy, Junk-
kari Oy, Junkkari Muovi Oy ja Juncar Oy. Jucat Oy:lla on myds muita asiakkaita,
jotka eivat ainakaan talla hetkella ole yrityksen suurimpia asiakkaita. Asiakasyri-
tyksia ovat muun muassa Metso Konserni, Inhan Tehtaat Oy, Kmt Group
Oy/Promeca Group, Weckman Oy, Rocla Oyj, Europress Oy, Finncont Oy ja John
Deree Oy.

Jucat Oy:n kasvun kannalta olisi mahdollista yrittda panostaa naihin pienempiin
asiakkaisiin. Koska asiakasyritykset ovat kuitenkin kooltaan suuria ja sen takaa voi
loytya potentiaalista tarvetta, mihin Jucat Oy pystyisi vastaamaan. Yksi mahdolli-
suus voisi olla pyrkia padsemaan suuren asiakkaan kanssa sellaiseen yhteisty6-
hon, jolloin asiakasyritys hankkisi tarvitsemansa palvelut Jucat Oy:lta. Suuremmat

yritykset saattavat helposti olla skeptisia Jucat Oy:td kohtaan, koska yritys ei ole
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kovin suuri, mutta heille taytyy olla tarjota nayttod, jotta he tekisivat yhteisty6sopi-
muksen Jucat Oy:n kanssa. Jucat Oy:n pitaa tuoda omaa osaamistaan esille ja
kertoa asiakkaille, missé he ovat hyvia ja minkalaisia tuotteita ja palveluita heilla
on tarjota. Pienetkin kaupat ovat voineet osoittaa asiakasyritykselle, etta Jucat Oy

on luotettava kumppani ja heidan kanssaan on hyva tehda yhteisty6ta.

Mahdollisia asiakkaita Jucat Oy:lle voisivat olla sellaiset yritykset, joilla on omaa
tuotantoa, koska heidan palveluna on asiakasyritysten tuotannon suunnittelu. Te-
ollisuuden aloilta voitaisiin I16ytéaa sellaisia asiakkaita, joiden tuotantoa pystyttaisiin
uudelleensuunnittelemaan ja Jucat Oy voisi kayttda hyvakseen omaa osaamistaan
parantamalla yritysten tuottavuutta, laatua ja ergonomiaa tuotannossa. Myds uu-
den pyorityslaitteen osalta olisi syyta tarkastella olisiko silla potentiaalista markki-

narakoa muilla toimialoilla.

Potentiaalisia asiakkaita Jucat Oy:lle voisi olla Jyki Oy, Kome Oy, Narkd Oy, Nor-
met Oy, Best Hall Oy, Volvo-Carrus Oy, Lahden Autokori Oy, Peikko Group, Valtra
Oy, Tume Oy, Elho Oy ja Uudenkaupungin autotehdas. Suurin osa kyseisista yri-
tyksista toimii alalla, jossa ollaan tekemisissd ajoneuvojen kanssa esimerkiksi
henkildautojen, linja-autojen, kuorma-autojen ja traktorien kanssa. Naiden yritysten
kanssa mahdollisia yhteistydsopimuksia voitaisiin saada tuotantolinjojen uudel-
leenjarjestelyilla, kehittamalla tuotantolinjastoa tai tekemalla taysin uusi tuotanto-
linjasto. Mahdollista olisi tarjota myds naille asiakkaille uutta Jucat Oy:n pyoérityslai-

tetta ja hitsauskalustoa.

2.6 Lahtokohta-analyysien yhteenveto

Jucat Oy:n toiminta on kasvanut hiljalleen ja yrityksen tuotteet, palvelut ja henkil6-
kunnan ammattitaito ovat auttaneet heita kehittymaan. Yrityksen toimitilat, suunnit-
teluohjelmistot ja tuotteiden valmistusvalineet ovat toimivat, joiden avulla yrityksen
toiminta pysyy laadukkaana ja sita pystytadan myoés kehittamé&an edelleen. Omien

tuotteiden valmistus on myds aloitettu menneen laman aikana ja nyt tuotteita on
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aloitettu myyméaan ja markkinoimaan asiakkaille. Jucat Oy tarjoaa asiakkailleen
kokonaispalveluratkaisuja, joita asiakasyritykset arvostavat todella paljon.

Teknologian kehittyminen aiheuttaa aina hankaluuksia yrityksille ja teknologien
kehittymisen perassa pysyminen ei ole helppoa, varsinkaan pienemmille yrityksille.
Jucat Oy teknologinen osaaminen on hyvaa ja laitteet ja ohjelmistot ovat ajan ta-
salla. Vaistamatta kuitenkin, yrityksen pitdd myos uudistaa omaa teknologiaansa,
koska se muuttuu jatkuvasti. Jucat Oy:n kohdalla teknologian uusiminen tulee ai-
nakin suunnitteluohjelmistojen paivittdmisessd, mutta talla hetkella yrityksen toi-

minta ei sitd vaadi.

Suhdetoiminta Jucat Oy:ssa on my0s tarkedd, koska hyvien asiakassuhteiden yl-
lapito nykyisten asiakkaiden kohdalla on elintarkedaa. Asiakkaiden huomioiminen ja
heidén tarpeisiinsa vastaaminen vahvistaa Jucat Oy;n suhdetoimintaa. Myds ver-
kostoituminen auttaa yritysta tutustumaan uusiin mahdollisiin asiakkaisiin ja my6s

edistdd Jucat Oy:n tunnettuutta.

Jucat Oy tarjoaa kokonaispalveluratkaisuja tuotteistaan ja palveluistaan, lisaksi
Jucat Oy:lla on omia tuotteita. Konepajateollisuusyritykset arvostavat naita kahta
seikkaa ja ne ovat myds Jucat Oy:n vahvuuksia talla toimialalla. Jucat Oy:lla on
talla hetkella hyva asema omalla toimialallaan, koska mikaan muu yritys ei tarjoa
samanlaisia tuotteita ja palveluita yhdessa. Jucat Oy:lla on kuitenkin kilpailijoita,
joilla on samankaltaisia tuotteita. Kilpailijoista pahimpia ovat Pemamek Oy, Taltor
Oy ja Firotec Oy.

Jucat Oy:n toimintaa on hyva myos tarkkailla SWOT-analyysin avulla, koska se
havainnollistaa yrityksen osaamisen, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat selvem-
min. SWOT-analyysilla voidaan selvittda Jucat Oy:n vahvuudet, eli missd he ovat
hyvia. Heikkouksista voidaan nahda mitk&a ovat Jucat Oy:ssd kehitettavia asioita.
Mahdollisuuksissa voidaan katsoa, mika edistaisi heidan liikketoimintaansa ja uhis-

sa nahdaan mitka asiat voivat tulla vaikeuttamaan Jucat Oy:n toimintaa.



26

SWOT-analyysi on nelikenttdinen analyysi, jolla arvioidaan yrityksen sen hetkisia
vahvuuksia ja heikkouksia kilpailijoihin verrattuna. Naiden jalkeen arvioidaan yri-
tyksen tulevaisuuden uhkia ja mahdollisuuksia. SWOT muodostuu sanoista
Strengths, joka kuvaa yrityksen vahvuuksia. Weaknesses, joka kuvaa yrityksen
heikkouksia. Opportunities, jolla selvitetddn yrityksen tulevaisuuden mahdolli-
suuksia ja Threaths, joka kuvaa yritykseen kohdistuvia uhkia. (KUVIO 1).

S W
Vahvuudet Heikkoudet
@) T
Mahdollisuudet Uhat

KUVIO 1. SWOT-analyysi.

SWOT-analyysi jaetaan ulkoisiin ja sisdisiin tekijoihin. Vahvuudet ovat sisaisia
voimatekijoita, joiden avulla pystytadn luomaan yritykselle kilpailuetua. Heikkoudet
taas ovat yrityksen sisaisia ongelmia ja ndma vaikuttavat yrityksen pysyvien kilpai-
luetujen luomiseen. Mahdollisuudet ovat SWOT-analyysissa ulkoisia tekijoita, jotka
auttavat yritystd saavuttamaan oman paamaaransa. Uhat ovat myds ulkoisia teki-
joitd ja ndma saattavat hankaloittaa yritysta saavuttamaan omia paamaariaan.
Uhat taytyisi myos kaantaa mahdollisuuksiksi. SWOT-analyysin avulla voidaan
aloittaa oman yrityksen tai tuotteen kehittdminen. (Lahtinen & Isoviita 1998, 85.)

Jucat Oy:n vahvuuksia ovat ammattitaitoinen ja motivoitunut henkilokunta, Jucat

Oy:n tydilmapiiri on hyva ja henkilokunta tekee uusia ehdotuksia yrityksen kehit-
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tamiseksi. Henkilokunta myds uskaltaa ottaa vastuuta ja kehittdd omaa tyotaan.
Jucat Oy on nuorekas, mutta kokenut yritys ja kun organisaatio on kevyt, niin paa-
tosten teko on nopeampaa. Pohjalainen yrityskulttuuri nékyy myds vahvasti yrityk-
sessa ja omistajakunta on sitoutunut hyvin yritykseen. Jucat Oy:n tydtilat ovat toi-
mivat ja nykyaikaiset, jolloin asiakkaille voidaan tarjota parasta laatua ja palvelua.
Asiakaskunta on talla hetkella hyva ja Jucat Oy:lla onkin talla hetkella merkittava
markkia-asema toimialallaan. Hallitustyoskentely ja 3D-tekniikan osaaminen kuu-

luvat myo6s Jucat Oy:n vahvuuksiin. (KUVIO 2).

Jucat Oy:n heikkouksiin voitaisiin mainita muun muassa yrityksen pieni koko, jol-
loin saattaa heréata ajatus onko yritys tarpeeksi uskottava. Jucat Oy:n ongelmana
on myos lyhyt tilauskanta ja benchmarking. Jucat Oy ei vertaile tarpeeksi omaa
toimintaansa vastaavanlaisiin yrityksiin heidan toimialallaan. Taloushallinnon
osaamista, dokumentoinnin tasoa ja sisaista tiedottamista tulisi myds parantaa,
jotta se olisi halutulla tasolla. Ongelmaksi on muodostunut myos robotiikka, koska

sen osaaminen on harvojen ihmisten kasissa. (KUVIO 2).

Mahdollisuuksia yrityksella on monenlaisia ja Jucat Oy brandin kehittdminen olisi
yksi mahdollisuus, jonka avulla nykyiset ja mahdolliset asiakkaat tunnistaisivat ja
tuntisivat Jucat Oy:n ja sen tarjoamat palvelut. Mahdollisuuksia asiakkaiden kans-
sa voisi olla myds tuotekehitysyhteisty6 ja kansainvalinen yhteistyd nykyisten asi-
akkaiden kanssa. Yksi mahdollisuus voisi olla myds, etté yritys paasisi ison asiak-
kaan kumppaniksi, jolloin asiakasyritys hankkisi tarvitsemansa tuotteet ja palvelut
Jucat Oy:lta. Ulkoinen ja sisainen koulutus olisi myés mahdollisuus, jolla voitaisiin
parantaa henkilokunnan osaamista. Ulkoisista koulutuksista oleellisia voisi olla
myyntikoulutus henkilokunnalle, joka vastaa tuotteiden myynnistd ja markkinoin-
nista. Henkildkunnalle joka vastaa suunnittelutydstd, voisi olla koulutus joka kehit-

taisi heidan osaamistaan asteen verran korkeammalle tasolle. (KUVIO 2).

Uhkana Jucat Oy:lle saattaa olla se ettd, uusien tilauksien méaara alkaa pienentya
eikd uusia kauppoja saada aikaiseksi. Uhkana saattaa olla myds, etta tehdaén

virheité asiakkaan kanssa ja menetetddn heidan luottamuksensa, eikd reagoida



28

riittdvan aikaisin ongelmakohtiin. Ammattitaitoisen tyévoiman saanti tai nykyisen

henkilokunnan loppuun polttaminen saattaa olla Jucat Oy:lle uhka. (KUVIO 2).

Jucat Oy:n kannalta SWOT-analyysi.

Vahvuudet:

ammattitaitoinen ja motivoitunut
henkilokunta

hyva tyoilmapiiri

uusia ehdotuksia yrityksen toi-
mintaan ja kehittymiseen
vastuunotto ja oman tyon kehit-
tdminen

omistajat sitoutuneita yrityk-
seen

paatoksenteko nopeaa

tyotilat toimivat ja nykyaikaiset
hyva asiakaskunta

vahva markkina-asema
hallitustydskentely
3D-osaaminen

Heikkoudet:

e yrityksen pieni koko

e lyhyt tilauskanta

e benchmarking

e ei vertailla omaa toimintaa vas-
taavanlaisiin yrityksiin

e taloushallinto

e dokumentointi

e sisdinen tiedotus

e robotiikka harvojen henkildiden
kasissa

Mahdollisuudet:

Jucat bréandin kehittdminen
tuotekehitysyhteisty6
kansainvalinen yhteistyd ny-
kyisten asiakkaiden kanssa
iso yritys hankkisi tuotteensa
Jucat Oy:lta

sisdinen ja ulkoinen koulutus
tuotteiden ja palveluiden toimi-
vuus toisella toimialalla

Uhat:

e tilauskannan heikentyminen

e sopimusrikkomukset

e ammattitaitoisen tydvoiman loy-
taminen

¢ henkilékunta poltetaan loppuun

e markkinoille tulee samankaltai-
nen yritys

KUVIO 2. Jucat Oy:n SWOT-analyysi.
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3 JUCAT OY:N MARKKINOINTISUUNNITELMA

3.1 Markkinointistrategia

Markkinointistrategian pyrkimyksena on saavuttaa yrityksen toiminnalle asetetut
paamaarat ja tavoitteet. Silla myds maaritetaan ne keinot, joilla aiotaan saavuttaa
paamaarat. Markkinointistrategialla suunnataan voimavaroja keskendan kilpaile-

viin kohteisiin ja valitaan toimintasuunta. (Lahtinen & Isoviita 1998, 39.)

Markkinointistrategiaan siséltyy nykyiset ja mahdolliset kohderyhmat ja yhteisty6-
kumppanit, sekd mitka ovat markkinoinnin paamaarat ja kilpailustrategia. Markki-
nointistrategia sisaltda sen mitéa, miten ja kenelle markkinoidaan. (Lahtinen & Iso-
viita 1998, 39.)

Markkinointistrategiat antavat suunnan ja tavoitteet muille suunnittelutasoille. Kai-
killa markkinointiin osallistuvilla tulee olla mielessd se mihin ollaan pyrkimassa.
Tavoiteluontoisissa markkinointistrategioissa, tavoitteet ovat selkedsti maaritetyt.
Kun markkinointistrategiaa maritellaan, tulee markkinoijan paattaa mita tuotteita
tuotetaan, kenelle asiakkaille tai mille asiakasryhmille tuotetta markkinoidaan, milla
markkina-alueilla toimitaan ja minka kilpailuetujen varaan markkinointi rakenne-
taan. (Juslin & Neuvonen 1997, 94.)

Jucat Oy:lla ei ole ollut varsinaista markkinointiin liittyvaa strategiaa, jonka mukaan
ne olisivat toimineet. Markkinointistrategiana Jucat Oy:lla on ollut tuoda esille
omaa ammattitaitoa, tuotteiden laatua, Innovatiivisuutta, ergonomiaa ja hyvaa

asiakaspalvelua.

Juslin & Neuvosen mukaan liiketoimintayksikon strategiat maaritellaan seuraavan

kuvion tavoin.
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LIKETOIMINTAYKSIKON STRATEGIAT

U !

. 1. johtamisjarjestelma
asiakas

. 2. organisaatio
markkina-alue . o .
- 3. suunnittelu- ja informaatio-
kilpailuetu

. - jarjestelmat
(tavoiteluonteisina) o
4. markkinointikanavat

5. fyysisen jakelun jarjestel-

o

MARKKINOINTISTRATEGIAT RAKENTEET
1. tuote/palvelu ;

mat

MARKKINOINTITOIMENPITEET

Kontaktitoimenpiteet

1. henkilékohtaiset kontaktit
2. muu markkinointikommunikaatio
3. asiakaspalvelu ja toiminnallinen kommunikaatio

Tuotetoimenpiteet

1. tuotesuunnittelu
2. hinnoittelu
3. fyysinen jakelu

!

TOIMINTAOHJELMAT

Markkinoinnin tavoitteet ja keinot vuotta tai sitéd lyhempééa suunnittelujaksoa varten

KUVIO 3. Liiketoimintastrategia.
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Liiketoimintayksikbssd markkinointistrategiat liitetdan koko yrityksen toimintaan.
Jokaisella yrityksella on omat tuotteet ja palvelut, joilla ne kayvéat kauppaa asiak-
kaiden kanssa. Yritysten valisessa kaupankaynnissa asiakkaat sijoittuvat yleisesti
tietylle toimialalle, jossa tuotteet ja palvelut hyédyntavat kyseisen toimialan yrityk-
sien tarpeita. Markkina-alue saattaa vaihdella yrityksella tiettyyn kaupunkiin, koti-
maan tai ulkomaan markkinoille. Markkina-alue maaraytyy yrityksille resurssien tai
kysynnan mukaan. Myos yrityksen kilpailuetu eli vahvuudet auttavat yritysta erot-
tumaan kilpailijoista ja parantamaan yrityksen asemaa markkinoilla. Tuotteiden,
palveluiden, asiakkaiden, markkina-alueen ja kilpailuedun osalta voidaan jokaisel-
ta kohdalta tehda markkinointitoimenpiteitd, jotka edistavat yrityksen toimintaa ja

markkinointia. (Juslin & Neuvonen 1997, 94.)

Asiakaspalvelu tapahtuu Jucat Oy:ssa paasaantdisesti puhelimitse ja tapaamisis-
sa asiakkaiden kanssa. Asiakkaat pyritaan palvelemaan mahdollisimman hyvin ja
myyntihenkildkunta tuntee tuotteensa, joita he asiakkaille kauppaavat. Asiantunte-

va ja osaava henkilokunta myds viestii asiakkaalle laadukkaasta yrityksesta.

Markkinointistrategian tekeminen yhdeksi yrityksen jatkuvista toiminnoista voisi
olla suotavaa. Markkinointistrategian avulla yrityksen olisi helpompi maaritella it-

selleen markkinoinninkohteita ja niiden suorittamisen aikataulut.

3.2 Tavoitteet, kohderyhmét ja budjetti

Yrityksen toiminnalla on monenlaisia tavoitteita. Ne saattavat liittyd markkinointiin,
myyntiin, yrityksen tunnettuuteen tai arvostukseen. Yritys asettaa itselleen tavoit-
teita, joilla se voi saavuttaa omat ajatukset siitd mita yrityksen pitaisi olla niin siséi-
sesti kuin ulkoisestikin. Kun yritys asettaa itselleen tavoitteen, niin johdon on hel-
pompi alkaa tydstamaan yritysta siihen suuntaan, jotta paamaarat tulisi toteutetuk-
si. Tavoitteiden suorittamiseksi yritys voi asettaa itselleen vélietappeja, jotka joh-
dattavat heidat lopulliseen paaméaaraansa. (Bergstrom & Leppanen 2009, 330.)
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Markkinointiviestinnan tavoitteena on saada aikaan kannattavaa myyntid. Tama
kuitenkin vaatii pitkakestoista eri viestintAmuotojen kaytt6a, jotta paamaara saavu-
tettaisiin, koska yksittdiset kampanjat eivat viela auta yritystd paasemaan tahan
tulokseen. Markkinointiviestinnalla pyritdan rakentamaan kiinnostusta, tunnettuut-
ta, paremmuutta ja luotettavuutta kilpailijoihin verrattuna. Markkinointiviestinnallisia
tavoitteita ovat mm. tiedottaminen yrityksestd, tuotteista, saatavuudesta ja hinnois-
ta, huomion herattdminen ja erottuminen Kkilpailijoista, mielenkiinnon ja myoénteis-
ten asenteiden luominen, ostohalun herattaminen ja asiakkaan aktivointi, asiak-
kaalle tuotetun arvon ja hyddyn viestiminen, myynnin aikaansaaminen, asiakkaan
ostopaatdksen vahvistuminen ja asiakassuhteen yllapitaminen. (Bergstrom & Lep-
panen 2009, 330.)

Yrityksen tarkoituksena on kartoittaa itselleen sopivimmat kohderyhmat eli seg-
mentit. Segmentoimalla pystytddn kohdistamaan markkinointia tehokkaasti ja voi-
daan loytaa potentiaalisimmat asiakkaat yritykselle. llman kohderyhmia markki-
nointi muodostuu hajanaiseksi ja kalliiksi. Segmentoimalla yritys paasee paremmin
omiin tavoitteisiinsa. Peruslahtokohtana segmentoinnissa on asiakkaiden erilaiset
arvostukset ja tarpeet seka erilaiset tavat toimia markkinoilla. Yrityksen on mahdo-
tonta tyydyttaa kaikkia asiakkaita markkinoilla ja siksi sen onkin kannattavampaa
etsia sille sopivimmat asiakasryhmét. Bergstrom & Leppanen totesivat kirjassaan,
ettd nykyaikaisen markkinointiajattelun mukaan segmentointi voitaisiin maaritella
seuraavasti: Segmentointi on erilaisten asiakasryhmien valintaa ja etsimista mark-
kinoinnin kohteeksi niin, ettd valitun kohderyhman tarpeet ja arvostukset tuntien
pystytdan tyydyttdmaan ne kilpailijoita kannattavammin ja paremmin. Segmentti on
asiakasryhmad, johon kuuluvilla ostajilla on vahintaan yksi ostamiseen liittyva yhtei-
nen piirre. (Bergstrom & Leppanen 2009, 150 — 151..)

Segmentointi on aina yrityksen oma valinta, eik& vaan sattuman tulos. Yritys tekee
ensimmaisen valintansa tietysta segmentista, jo liike-ideaa maarittaessdén. Seu-
raavat valinnat yritys tekee, kun asiakassuhteet syvenevat ja erilaisten tilanteiden
mukaan. Jos yritys ei valitse omaa kohderyhmaansa, niin todennékoéisesti harva

ostaja valitsee markkinoitavan tuotteen. Yritys luopuu suurista joukoista potenti-
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aalista asiakkaista kun ne valitsevat kohderyhmanséa, mutta tdma auttaa yritysta
kohdentamaan voimavaransa niihin markkinalohkoihin, joilla sen on mahdollista
rakentaa menestymisensa. Jos segmentointi on vajavaista, niin tuotekehitys ja
muut markkinointitoimet eivat yleensa onnistu halutulla tavalla. (Bergstrom & Lep-
panen 2009, 150 — 151.)

Budjetilla tarkoitetaan yleisesti yrityksen kaytdssa olevia varoja. Budjettiin siséllyte-
taan yrityksen tulot ja menot. Budjetti on yritykselle resurssi, ohjauskeino ja rajoite.
Silla osoitetaan kuinka paljon yrityksella on enintaan ja yhteensé rahaa kaytetta-
vissa. (Vuokko 2003, 145.)

Tavoitteena Jucat Oy:lla on pitaa yritys taloudellisesti hyvin kannattavana ja kas-
vattaa liiketoimintaa hallitusti. My6s Jucat Oy:n brandia pyritaan kasvattamaan
nakyvammaksi ja tunnistettavammaksi. Asiakkaiden tyytyvaisyyteen panostetaan
ja Jucat Oy pyrkii pitamaan asiakkaat tyytyvaisina kaikkiin tuotteisiin ja palveluun,
joita se tarjoaa. My6s reklamaatiotilanteissa pyritddn asiakas palvelemaan niin,
ettd he olisivat tyytyvaisia tuotteisiin ja palveluun myds jatkossa ja myos reklamaa-
tioiden maara pyritdan minimoimaan. Paaasiakkaiden maaraa pyritdan tulevaisuu-
dessa nostamaan ja tavoitteena olisi etta yrityksella olisi viidestd seitsemaan A-
asiakasta. B-asiakkaita yritys pyrkii kasvattamaan kymmenestd kahteenkymme-
neen asiakkaaseen ja C-asiakkaita olisi viidestakymmenestéd kahteensataan asi-
akkaaseen. Jucat Oy:n tavoitteena on myo6s tehda vakioidut tarjouspohjat, jotka
eriteltaisiin niin, ettd ABC asiakkaista kullekin tulisi omanlaisensa. Tavoitteena Ju-
cat Oy:lla on, etta tilaukset ja toimitukset toteutetaan sovitusti ja tuotteet toimite-
taan aikataulun mukaan asiakkaalle. Projekteissa pyritddn aikatauluista pitdmaan

tarkasti kiinni, jolloin tuotteet pystytaan toimittamaan asiakkaalle.

Jucat Oy:n tavoitteena on myos pitad huolta henkilokunnastaan ja tavoitteena on-
kin, etta henkilostd on tyytyvainen yritykseen ja sen toimintaan, he viihtyvat tyos-
saan ja haluavat kehittaa yritysta ja omaa tyotaan. Jucat Oy:n tavoitteena on pitaa
henkilostolle kehityskeskusteluita ja tyotyytyvaisyyskyselyitéa vuosittain. Henkilos-

tobn ammattitaitoa yllapidettaisiin koulutuksien avulla ja avoimia infoja jarjestetaan
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nelja kertaa kuukaudessa, jolloin henkilostd on tietoinen yrityksen asioista. Erilai-
sia koulutuksia henkilostolle voidaan jarjestdd myyntiin ja markkinointiin liittyen ja

suunnittelijoille myos koulutusta ohjelmien hallintaan.

Kohderyhména Jucat Oy:lla on suomalaiset metalliteollisuuden yritykset. Kohde-

ryhmaa pyritaan laajentamaan myos alumiinihitsausyrityksiin suomessa.

Jucat Oy on budjetoinut koneiden, laitteiden ja jarjestelmien investointeihin noin
kaksikymmentatuhatta euroa. Noin viisitoistatuhatta euroa tastd summasta sijoite-
taan uusiin ATK-jarjestelmiin ja henkiloston kouluttamiseen. Markkinointiin Jucat
Oy ei ole maarittanyt varsinaista budjettia, mutta mahdollista olisi investoida mark-
kinointiin noin kaksikymmentatuhatta euroa. Markkinointi budjettista neljatuhatta
euroa kuluu messuihin, joilla Jucat Oy on kaynyt. Markkinointibudjetista olisi mah-
dollista sijoittaa uusiin Internet-sivuihin ja yrityksen esitteisiin. Mainostoimistoja,
jotka tekevét Internet-sivuja ja esitteitd on monia ja Etela-Pohjanmaan alueella
sellaisia ovat Semio Oy, mainostoimisto Hiottu, mainostoimisto ldearikas, Bourre
Creation ja BSTR Luova Konttori Oy. Mahdollinen yritys, joka voisi Jucat Oy:lle
tehda Internet-sivut ja esitteet olisi Seinajoella toimiva Semio Oy, koska heidan
tekemat Internet-sivut ja mainokset ovat laadukkaita ja nayttavia ja Jucat Oy voisi
kohentaa yritysilmettaan ja nain ollen myos parantaa Jucat Oy:n brandia. Semio
Oy olisi hyva valinta Jucat Oy:lle, koska yritykset sijaitsevat toisistaan noin 25 ki-
lometrin paassa, jolloin yhteydenpito ja asiointi yrityksissa olisi vaivatonta. Semio
Oy auttaa yrityksiad kaikessa markkinointiin liittyvissa asioissa ja Jucat Oy:n olisi
myds mahdollista tulevaisuudessa kehittaa markkinointia yhteistyéssa Semio Oy:n
kanssa. Perus Internet-sivujen hinnat ovat 2 500 eurosta 3 500 euroon Semio
Oy:sséa, lisdksi 22 euroa on kuukausittaisia yllapitokustannuksia. Internet-sivujen

hinnat voivat olla korkeampia, jos yritys haluaa sivuille erikoistoimintoja.
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3.3 Markkinoinnin toimenpiteet

Kilpailussa menestyakseen yrityksen on kaytettdva monenlaisia eri markkinoinnin
keinoja. Yrityksien kilpailukeinojen kayttd vaihtelee, joten samalla toimialalla olevat
yritykset saattavat kayttaa erilaisia markkinoinnin keinoja. (Bergstrom & Leppanen
2007, 85.)

Markkinoinnin kilpailukeinoja ovat mm. hyva henkilosto ja asiakaspalvelu, asiak-
kaita houkuttelevat tuotteet ja palvelut, tuotteiden hinnoittelu ja saatavuus seka
markkinointiviestinta. Markkinointiviestintddn kuuluvat mainonta, myyntityd, myyn-
ninedistaminen sek& suhde- ja tiedotustoiminta. Jokaisella yrityksell& olisi hyva
olla omanlaisensa kilpailukeinojen yhdistelméa. Yrityksen tulisi seurata kilpailijoiden
kayttamia markkinoinninkeinoja ja yrittda erottua kilpailijoista omilla keinoillaan ja

toimenpiteilladn. (Bergstrom & Leppanen 2007, 85.)

Pienemmilla yrityksilla ei ole varaa kilpailla hinnalla tai mainonnalla suurempien
kilpailijoiden kanssa ja siksi Jucat Oy:n tulisikin pyrkid menestymaan erilaistamalla
tuotteitaan seka kehittamalla laatua ja palvelua. Asiakkaat ovatkin valmiimpia
maksamaan sellaisista tuotteista joista ne pitavat ja myos yrityksen tarjpamasta
hyvasta palvelusta. (Bergstrom & Leppéanen 2007, 86.)

Kilpailukeinot suunnitellaan eri kohderyhmien mukaan. Yrityksella voi olla kohde-
ryhmid useampia kuin yksi ja niihin ryhmiin vaikuttavat markkinointiviestinnan kei-
not saatavat erota toisistaan taysin. Kun yritys on valinnut itselleen kohderyhmén,
tulisi sen miettia mitd tuotetta ryhma tarvitsee, mihin hintaan he ovat valmiita os-
tamaan sen ja mista he haluavat sita ostaa. Kohderyhmén tunteminen auttaa yri-
tysta kohdentamaan markkinointiviestintinsa oikeisiin asioihin esimerkiksi alan

lehteen tai Internet-sivustoihin. (Bergstrom & Leppanen 2007, 86.)

Markkinointimix muodostuu neljastd peruskilpailukeinosta, joita voidaan kasitella
4P-mallin mukaan. 4P-mallin osat koostuvat tuotteesta/palvelusta, hinnasta, jake-
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lusta/saatavuudesta ja markkinointiviestinnasta. (Bergstrom & Leppénen 2009,
166.)

Markkinointitoimenpiteitéd Jucat Oy:n olisi hyva tehda nakyvyydessa, jolloin yrityk-
sen tulisi panostaa visuaalisen yritysilmeen parantamiseen. Nakyvyyden paranta-
miseksi yrityksen olisi hyva panostaa Internet-sivuihin ja yrityksen esitteisiin. N&-
kyvyytta pystytdaan parantamaan myos yritysesittelyilla ja tiedotteilla tuotteista ja

palveluista alan lehdissa ja sanomalehdissa.

Yrityksen nykyiset tuotteet ja palvelut tulisi olla toimivat ja laadukkaat ja yrityksen
kannattaisi panostaa siihen, ettd se pystyisi toimittamaan asiakkaille parhaan
mahdollisen tuotteen ja toimitukset saapuisivat sovittuna ajankohtana. Kun nykyis-
ten tuotteiden toimivuus ja laatu ovat kohdallaan, niin myyntihenkilokunnan on
helpompi myyda tuotetta ja asiakkaat ovat tyytyvaisempia ja myos reklamaatioilta

pystytddn paremmin valttymaan.

Tarkeimmat markkinoitavat tuotteet ovat tuotantojarjestelmat ja pyorityslaitteet.
Tuotantojarjestelmien markkinoinnissa pitaisi pyrkia siihen, ettd asiakas ymmartai-
si, kuinka paljon heidan tuotantojarjestelmia voitaisiin parantaa ja minkéalaisia hyo-
tyjd he uudesta jarjestelmastd saavat. Tavoitteena on kertoa asiakkaalle kuinka
tuotantojarjestelman uusiminen auttaisi heita ergonomisesti, laadullisesti ja tuotta-
vuuden kannalta. My6s pydrityslaitteen kohdalla yrityksen tulisi kertoa asiakkaille
sen tarjoamista hyodyista. Koska pydrityslaite on Jucat Oy:n uusi tuote, niin olisi
heidan hyva panostaa tuotteen nakyvyyteen esimerkiksi jutuilla alan lehdissa. Esi-
te tuotteesta voisi myos olla hyva, koska siind voitaisiin kertoa tuotteesta kaikki
oleellinen tieto ja siitd saisi myds kuvan tuotteesta. Esitetta olisi helppo jakaa mes-
suilla, yrityskaynneilla ja myos tehda sahkoisessd muodossa jaettavaksi.

Yhteydenotto asiakasyrityksiin tapahtuu lahinna puhelimella soittamalla. Téh&n
voisi liittdd myos sahkoposti, jolla voitaisiin olla ainakin yhteydessa uusiin asiak-
kaisiin. S&hkoposti ja puhelinyhteydenotto voisi tapahtua vaikkapa niin, etta lahe-
tettaisiin asiakkaalle sdhkoposti, jossa kerrottaisiin mahdollisesti heille sopivasta
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tuotteesta ja soitettaisiin yritykseen vaikkapa seuraavana paivanad. Puhelimitse
tehtavassa yhteydenotossa voitaisiin kertoa lisda tuotteesta ja kertoa miksi juuri

tama tuote olisi heille sopiva.

Tuotteiden ja palveluiden tulisi myos olla selkeasti esilla Internet-sivuilla, koska
nykyaikana monet kayvat tutustumassa yrityksiin heidan Internet-sivuillaan ja tasta
syysta sivuilla tulisi olla selkeasti esilla yrityksen tarjoamat palvelut ja tuotteet
oleellisineen tietoineen. Vakioituihin tuotteisiin voitaisiin tehdéa selkeat hinnastot,
joista asiakas saisi kuvan tuotteisiin menevista kustannuksista ja voivat nain ollen

tehda hankintoihin nopeampia paatoksia.

Yhtena mahdollisena keinona markkinoida Jucat Oy:n tuotteita voisi olla jalleen-
myyjat, joiden avulla voitaisiin saada yrityksen tuotteita laajemmin tietoisuuteen.
Jucat Oy:n kannalta olisi hyva jos jalleenmyyjat suosittelisivat heidan tuotteitaan
ostajille. Eraanlainen keino saada jalleenmyyijat suosittelemaan Jucat Oy:n tuottei-
ta voisi olla tarjota jonkinlainen porkkana.

3.3.1 Tuote ja palvelu

Yrityksen markkinointimixin keskeisin kilpailukeino on tuote, koska tuotteen ympa-
rille rakentuvat kaikki muut kilpailukeinoratkaisut. Yritys maarittelee liikeideassaan
asiakasryhmaét, joiden tarpeita he haluavat tyydyttaa ja taméan jalkeen he maaritte-
levat tuotteet joilla he aikovat vastata asiakasryhman tarpeisiin. Tuote on markki-
noitava hyddyke, jota tarjotaan markkinoille ostettavaksi, arvioitavaksi tai kulutet-
tavaksi niin, etta se tuottaa asiakkaalle arvoa, tyydyttavat asiakkaan tarpeet, odo-

tukset ja mielihalut. (Bergstrom & Leppénen 2009, 194.)

Tuotepaatokset yrityksessd markkinoinnin kilpailukeinona tarkoittavat sitd, etta
yritys paattaa kuinka monia ja kuinka laadukkaita tuotteita se aikoo markkinoida.
Tuotepaatoksiin vaikuttavat yrityksen asiakkaat, kilpailijat ja likeidea. (Lahtinen &
Isoviita 1998, 115.)
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Yrityksilla on omat kilpailustrategiansa, joka maarittaa heidan kilpailuetunsa. Kil-
pailuedut voivat muodostua asiantuntijuudesta, ylivoimaisista tuotteista, hintojen
edullisuudesta, muita yrityksia tehokkaammasta jakelujarjestelmasta, teknolo-
giaosaamisesta, jossa yritys on vahvempi kuin kilpailijjansa. Tuotestrategia on paa-
toksentekoa siitd, mité tuotteita tuotetaan ja mille kohderyhmille se markkinoidaan
ja minkalaiseen tuotteiden laatutasoon yritetddn paasta. Keskeinen tuotestrategi-
nen paatdés on myos se, etta kilpaileeko yritys nykyisilla tuotteilla vai kehittaaké se
uusia tuotteita tai hankkiiko se uusia tuotteita myytavaksi. Markkinoillakin yritys
tekee paatoksen siitd, jatkaako se markkinointia nykyisille tai uusille markkinoille.
(Lahtinen & Isoviita 1998, 115 — 116.)

Asiakasmarkkinoinnin menestys perustuu henkildstbn osaamiseen ja motivaati-
oon, jolloin yrityksen on panostettava sisdiseen markkinointiin. Palveluja markki-
noivan yrityksen keskeisin kilpailutekija on osaava henkilokunta, koska ihmiset
tuottavat palvelut. Menestydkseen kilpailussa, yrityksen on pyrittdva palkkaamaan
parhaita tyOntekijoita ja kehittdéd heiddn osaamistaan. Hyvat tydntekijat pitaisi
myoOs pyrkid pitamaan yrityksen palveluksessa. Kun tyétekijat viihtyvat tydssaan,
niin se parantaa heidan motivaatiota ja osaamista. He myos tuottavat yritykselle
uusia ideoita, parannusehdotuksia ja kehittdvat omaa ty6tdén. Taman seuraukse-
na yhteistybkumppanit ja asiakkaat saavat parempaa palvelua ja he ovat tyytyvai-
sempid, uskollisempia ja suosittelevat yrityksen tuotteita muillekin. Yrityksen tulisi
my0s jarjestaa tyontekijoille koulutusta, jotta heidan osaamisensa olisi riittavaa ja
he pystyisivat taten palvelemaan asiakkaita paremmin. (Bergstrom & Leppanen
2009, 172 - 173))

Yrityksessa palvelu saattaa olla markkinoinnin kohde tai sitten osa markkinoitavaa
kokonaisuutta. Palvelua voidaan kayttdd myds kilpailukeinona, kun yritys markki-
noi omia tuotteitaan. Palvelutuotteet tuotetaan yhteistydssa asiakkaan kanssa ja
markkinoitaessa palvelutuotteita, tuottaja ja ostaja luovat arvoa ja hyotya yhdessa.
(Bergstrom & Leppanen 2009, 198.)
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Jucat Oy:n tuotteet ja palvelut voitaisiin jaotella kolmeen ryhmaan. Ensimmainen
on tehdassuunnittelu, jossa palveluina ovat Layoutsuunnittelu, 3D-simulointi, me-
netelméakehitys, materiaalivirran ja materiaalikasittelyn suunnittelu. Jucat Oy:lla on
osaamista erilaisten hitsauksen ja kokoonpanon tyopisteiden toteutuksesta. Jucat
Oy:n tuoteohjelmassa on tarvittavat laitteet tyOpisteiden rakentamiseen ja heilta
saa my0s asiantuntijapalveluita jigisuunnitteluun, hitsausmenetelmien kehittdmi-

seen ja solutuotannon ylésajoon. (Jucat.fi, viitattu 16.11.2010.)

Toisena tulevat hitsauksen tyOpisteet, joissa tuotteina ja palveluina ovat pyoritys-
laitteet, pikakiinnittimet ja adapterit, tuotekohtaisten hitsausjigien ja nostoapuvali-
neiden suunnittelu ja valmistus, koko tydpisteen tai solun layoutin ja materiaaliké-
sittelyn suunnittelu, hitsauksen robosointi, menetelmakehitys ja tuotekehityksen
tuki ja liséksi hitsauksen tyopisteiden asennus-, koulutus- ja kayttoonottopalvelut.
(Jucat.fi, viitattu 16.11.2010.)

Kolmantena tulevat kokoonpanon tyopisteet, jossa tuotteina ja palveluina ovat
pyorityslaitteet, pikakiinnittimet ja adapterit, tuotekohtaisten jigien ja apuvalineiden
suunnittelu ja valmistus koko tyopisteen tai solun layoutin ja materiaalikasittelyn
suunnittelu ja liséksi asennus-, koulutus- ja kayttdonottopalvelut. (Jucat.fi, viitattu
16.11.2010.)

Jucat Oy on talla hetkella hyvassd asemassa tuotteiden ja palveluiden kanssa,
koska Suomessa ei talla hetkella ole vastaava yritysta joka tarjoaisi yhdessa sa-
manlaisia tuotteita ja palveluita. Suomesta loytyy yrityksia joilla on samankaltaisia
tuotteita myynnissaan ja myos yrityksia jotka tarjoavat samankaltaisia palveluita.
Jucat Oy:n olisi hyva painottaa markkinoinnissaan sita, ettd heiltd saa tuotteet ja
palvelut yhdessa eika niita tarvitse ostaa kahdesta eri paikasta.

Pyorityslaitteiden osalla voisi olla hyva tehda selkeat esitteet, jossa kerrottaisiin
tuotteista oleelliset tiedot ja myds kuvat tuotteesta ja sen ominaisuuksista seka
hinta. Tuotteesta tehdyt esitteet on myds hyva tehda séhkdiseen muotoon, jolloin
tuotteesta voi laittaa omille Internet-sivuille esitteen ja my6s sdhkdpostin valityk-
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sella esite on helppo lahettaa asiakasyrityksille vaikkapa mainoksena tai kauppaa
tehtaessa. Pyorityslaitteen mainosta olisi myds mahdollista l&hettdéd sahkopostilla

mahdollisiin asiakasyrityksiin ja siella paattaville henkildille.

3.3.2 Hinta

Hinta on yrityksen tarkea kilpailukeino, koska sen avulla varmistetaan kannatta-
vuus ja taloudellinen menestys. Hinnoittelussa yrityksen tulisi ottaa huomioon kus-
tannukset, liiketoiminnan tavoitteet, kilpailutilanne, asiakkaiden kokema arvo ja
erilaisten asiakkaiden hintaherkkyys. Hinta on tuotteen arvon mittari ja muodostaja
seka kilpailuun, kannattavuuteen ja tuotteen asemointiin vaikuttava tekija. (Berg-
strom & Leppanen 2009, 256.)

Yrityksen on osattava hinnoitella tuotteensa ja palvelunsa niin, ettd ne kayvat kau-
paksi ja tuottaa heille voittoa. Tuotteiden ja palveluiden hinnat on esiteltdva hou-
kuttelevasti ja erilaiset sddnnokset huomioiden. Tuotteen hinnan maarittelyssa
yrityksen on otettava huomioon ja mietittdva mitd he myyvat, kenelle myydaan ja
milla hinnalla kilpailijat myyvét. Yrityksen on maksettava tuotteesta aiheutuneet
kustannukset ja pyrittava paasemaan voittotavoitteeseen ja myds noudatettava

viranomaisten saannoksia ja maarayksia. (Bergstrom & Leppéanen 2007, 138.)

Jucat Oy:n tuotteissa ja palveluissa ei ole méaaritettyjd hintoja, koska ne useasti
vaativat erilaisia toimenpiteitd ja monesti tuotteet ja palvelut maaraytyvat sen mu-
kaan mitk& ovat asiakkaan tarpeet. Ainostaan Jucat Oy:n vakioiduilla tuotteilla on
maaratty hinta kuten pyorityslaitteilla. Asiakkaista tuotteiden ja palveluiden hinnat
voivat tuntua korkeilta ja sen vuoksi niita ei tuoda korostetusti esiin myyntitapah-
tumassa. Hintaa tadrkeammaksi seikaksi muodostuu asiakkaille tarjottava hyoéty,
kun asiakkaalle kerrotaan tuotteesta tai palvelusta saatava hyoty, niin heidan on
my0s helpompi ymmartaa tarjottava kokonaisuus. Hintojen tulisi kuitenkin olla sel-
keat eika niihin saisi tulla muutoksia tyon edetesséa. Asiakkaalle tulisi kertoa kaikki
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kustannukset tuotteista ja palveluista, jolloin valtyttaisiin ikavilta yllatyksilta. Selke-
at hinnat ja niista kiinnipitdminen edesauttaa asiakkaan luottamusta yritykseen.

3.3.3 Saatavuus

Tarjonnan ja hinnan lisaksi yrityksen on tarkeaa paattada miten ja mista asiakkaat
saavat tuotteen tai palvelun. Yritys ei voi kehottaa asiakkaita ostamaan heidéan
tuotteitaan, jos he eivat pysty kertomaan paikkaa ja tapaa, joilla he saisivat tuotet-
ta. Saatavuudella tarkoitetaan sitd, etta helpotetaan tuotteen ostamista. Ostajien
on saatava ostaa silloin ja sieltd kun he haluavat. Ostajien on my@s saatava ostaa
sen kokoisina erina kuin he haluavat ja myo6s joustavilla maksujarjestelyilla. Saata-
vuudessa tulisi ottaa huomioon markkinointikanavat, tuotteiden jakelu seka ulkoi-

nen ja sisdinen saatavuus. (Bergstrom & Leppanen 2007, 152.)

Saatavuuspaatoksen tarkoituksena on varmistaa, etta asiakkaat saavat mahdolli-
simman helposti, nopeasti ja tasmaéllisesti haluamansa tuotteet. Saatavuuspaatok-
silla varmistetaan se, ettéd markkinoinnin tavoitteet saavutettaisiin. (Lahtinen & Iso-
viita 1998, 198.)

Jucat Oy on suurimmaksi osaksi yhteydessa asiakkaisiinsa, mutta myds heihin
otetaan yhteytta. Jucat Oy jarjestaa asiakkaan kanssa tapaamisen, jolloin he teke-
vat asiakkaan kanssa yhdessa kartoituksen heidan tarpeistaan. Asiakkaan kanssa
sovitaan heidan tarvitsemista tuotteista ja palveluista ja tehddaan sopimus, jossa
sovitaan tuotteiden hinnoista, aikatauluista ja toimituksista. Jucat Oy valmistaa
tuotteet omalla toimipisteelldadn ja sen jalkeen ne toimitetaan asiakkaalle. Asiak-
kaan luona tuotteet asennetaan paikoilleen ja kerrotaan niiden toiminta. Jucat
Oy:n tarkeita paatavoitteita on tarjota asiakkaille hyvat ja laadukkaat tuotteet, jotka
toimitetaan sovitussa aikataulussa ja myds tuotteiden kunnossapito ja huolto toi-

mivat.
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3.3.4 Markkinointiviestinta

Vaikka organisaatiossa ei olisi koskaan pohdittu viestinnén ratkaisua, niin he silti
viestivat koko ajan. Yritys viestii omalla nimelld&n, sijainnilla, visuaalisella ilmeel-
l&a&n, ulkonadlla, palveluilla, tuotteilla ja hinnoillaan. Organisaation tulisi kuitenkin
olla tietoinen millaisia viesteja he lahettavat ymparistoon ja millaisia vaikutuksia
niilla on. (Vuokko 2003, 11.)

Markkinointiviestinnassa on tarkoituksena saada aikaan jotain yhteista lahettgjan
ja vastaanottajan valille, yhteinen kasitys yrityksesta, tuotteesta ja toimintatavoista.
Markkinointiviestinnan avulla pyritddn tuomaan tuotteet, palvelut ja tuotantotekno-

logia asiakkaan tietoisuuteen. (Vuokko 2003, 12.)

Markkinointiviestinnan perinteisia keinoja ovat mainonta, myynninedistaminen,
suhdetoiminta, henkildkohtainen myyntityd ja palvelu. (Lahtinen & Isoviita 1998,
218.)

Markkinointiviestinnan keinoja Jucat Oy:ssa tarkeimpand puhelimella kaytava
kauppa asiakkaiden kanssa. Enimmakseen Jucat Oy:n myyntihenkilokunta ottaa
yhteytta asiakasyrityksiin ja myi heille Jucat Oy:n tuotteita. Yksi tarkeistd markki-
noinnin keinoista on alaa koskevat messut kuten Nordic Welding messut Tampe-
reella. Messut eivat ole halpoja markkinoinnin keinoja mutta parhaassa tapauk-
sessa siella voi saada paljon néakyvyytta ja uusia mahdollisia asiakkaita omille tuot-
teilleen. Jucat Oy on ollut aiemmin pettynyt k&vijamaariin heidan osastollaan mes-
suilla. Jucat Oy:lla ei ole ollut messuilla koskaan mitdan konkreettista tuotetta mu-
kanaan ja esille onkin noussut se, ettd messuosastoilla joissa, on ollut jokin tuote
esilla, ovat olleet menestyneempia yrityksia messuilla. Jucat Oy:ll& onkin nyt tar-
koitus seuraaville messuille ottaa mukaansa uusi pyoérityslaite, joka tulee heidén
osastolleen nahtaville ja tuote on myds toiminnassa jolloin mahdollisille asiakkaille

voidaan kertoa laitteen toiminnasta.
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Jucat Oy:lla on myds ollut joitakin mainoksia alan lehdissa. Sanomalehdissa ja
alan lehdissad on myds ollut artikkeleita Jucat Oy:sté, joissa on kerrottu yrityksesta
ja heidan tuotteista ja palveluistaan. Monesti lehtiartikkelit ovat olleet juuri messuja
ennen, jolloin on voitu tuoda esille yritysta jo ennen messuja ja kun artikkelit ovat
ennen messuja, niin asiakasyritykset tunnistavat Jucat Oy:n messuilla vierailles-

saan.

Markkinointiviestintaa yrityksessa tehdaan myds henkilokohtaisilla yhteydenotoilla
asiakasyrityksiin, jolloin kerrotaan yrityksen tarjonnasta ja kaupataan heille sopivia
tuotteita. Markkinointiviestintdd ovat myés myyntihenkilokunnan vierailut ja tapaa-
miset asiakasyrityksissd, koska asiakaspalvelulla ja asiantuntevalla ty6lla myynti-

henkilokunta markkinoi myds Jucat Oy:ta.

Markkinointiviestintada on myos Jucat Oy:n visuaalinen ilme kuten Internet-sivut ja
yrityksen esitteet. Jucat Oy:n Internet-sivuilla kerrotaan yrityksesta, sen tuotteista
ja palveluista, ketk& ovat heidan tamén hetkiset asiakkaansa ja myds ajankohtai-
sia uutisia. Internet-sivujen ilmeeseen kannattaisi panostaa, koska nykyaan monet
yritykset kayvat tutustumassa ja etsimassa tietoja Internetista, kun he tarvitsevat
tuotteita ja palveluita. Nayttavat Internet-sivut myos luovat mielikuvaa laadukkaas-
ta ja asiantuntevasta yrityksesta. Esitteena Jucat Oy:lla on télla hetkelld yleisesite,
jossa kerrotaan yrityksen tuotteista, palveluista ja toiminnasta yleisesti. Esitteessa
on myds esimerkkeja tehdyista toista ja myos yrityksen yhteystiedot. Esitetta yri-
tyksella on itselladn jaettavissa paperinen versio ja myos yrityksen Internet-sivuilla
esite on ladattavissa. Internet-sivut ja esite ovat ilmeeltdan samankaltaiset joka luo
yrityksesta yhtenaisen ilmeen. Esitteiden ja Internet-sivujen paivittaminen voisi olla
suotavaa, koska yrityksesta saataisiin asiantuntevamman ja laadukkaamman vai-

kutelman tuova yritys, jota Jucat Oy haluaa my®és itse tuoda esille toiminnassaan.
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3.4 Seuranta ja arviointi

Parhaimmatkaan suunnitelmat eivéat aina takaa hyvia tuloksia ja siksi ne saavute-
taankin onnistuneella toteutuksella. Seurannan tehokkuuteen vaikuttaa se, etta
vastuuhenkilot tietavat ja ottavat tosissaan tulostavoitteet. (Lahtinen & Isoviita
1998, 285.)

Seurannan tarkoituksena on kehittdd yrityksen toimintaa ja my0s oppia virheista.
Seurannan on myods oltava aktiivista ja jatkuvaa. Silla voidaan myds arvioida
markkinoinnin tehokkuutta ja kannattavuutta. Seurannan toimenpiteet pitaisi suun-
nitella samassa yhteydessa markkinointiviestinnan toimenpiteiden kanssa. Asia-
kastyytyvaisyytta voidaan seurata tekemalla asiakkaille asiakastyytyvaisyys-

kyselyita. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 485.)

Jucat Oy kay vuosittain lapi oman toimintansa ja tekee samalla seuraavalle vuo-
delle tavoitteet joihin he pyrkivat. Tata tavoitelistaa kaydaan lapi nelja kertaa vuo-
dessa, jolloin voidaan seurata onko tavoitteet toteutunut ja onko tietyt asiat tehty
ajallaan. Jos tekeméttomia tehtavia on jadnyt, niin voidaan niihin puuttua valitto-

masti.

Markkinoinnin tehokkuutta voidaan seurata tehdyistd kaupoista. Niista voidaan
seurata esimerkiksi onko kauppoja saatu tehtyd enemman ja onko jokin tietty

kampanja edesauttanut kauppojen lisdantymiseen.

Asiakastyytyvaisyystutkimus on yksi mahdollinen véline seurata markkinoinnin
toimivuutta ja tehokkuutta. Asiakastyytyvaisyystutkimus lahetetaan yrityksen kaikil-
le asiakkaille ja tarkoituksena olisi selvittad asiakkaiden mielipiteet yrityksesta,
ovatko he nahneet yrityksen markkinointia ja millaisena he sita pitavat. Asiakastyy-
tyvaisyystutkimuksen voi yritys tehda itsenéisesti tai ostaa palvelun tutkimusten

tekemiseen erikoistuneesta yrityksesta.
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Yritykset saavat myos asiakaspalautetta omilta asiakkailtaan. Asiakaspalaute
saattaa tulla suullisesti tai kirjallisesti. Jos palaute on suullinen, kannattaisi se
my0s Kirjata ylos, jolloin sen lapikdyminen jatkossa on helpompaa eika se jaa ai-
noastaan yhden henkilén tietoon. Asiakaspalautetta olisi myods hyva kayda lapi
yrityksen henkilokunnan kanssa, jolloin palautetta voidaan pohtia laajemmin. Asi-
akkaalta saatu hyva palaute myds mahdollistaa henkil6ston kehumisen, joka taas
parantaa henkildston tydmotivaatiota. Asiakkaalta saadusta huonosta palautteesta
voidaan keskustella henkiléston kanssa ja pyritdan tata kautta kehittamaan yrityk-

sen toimintaa paremmaksi.
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4 POHDINTA JA JATKOTOIMENPITEET

Jucat Oy:n kannattaa panostaa yrityksen visuaalisen ilmeen kohentamiseen. Tar-
keita kohteita visuaalisen ilmeen parantamisessa ovat yrityksen Internet-sivut ja
esitteet. Yrityksen yleisesitteen paivittaminen ja vakiotuotteiden omat esitteet olisi-
vat kohteita, jotka tulisi huomioida. Internet-sivujen ja esitteiden ilme tulisi olla yh-
denmukainen, joissa painotettaisiin yrityksen laadukkuutta. Tuotteista ja palveluis-
ta taytyisi olla Internet-sivuilla ja esitteissé selkeat tiedot ja ominaisuudet.

Yrityksen kokonaispalvelujen markkinointi on myods tarke&a. Jucat Oy:n tulisi
markkinoida tarjoamaansa kokonaispalvelua, kaikissa asiakaskontakteissaan. Ny-
ky&an yritykset arvostavat sitd, etta he saavat tuotteiden lisaksi myos lisapalvelua,
kuten laitteiden huollon. Pydrityslaitteen osalta markkinointia voitaisiin lisata teke-
malla siitd oman esitteen, jota voisi jakaa messuilla, sahkoéisesti omien Internet-
sivujen kautta ja sahkopostin valityksella. Pyorityslaitteesta voitaisiin lahettaa asi-
akkaille valmiita tarjouksia, jossa olisi tuotteen hinnat ja tiedot nakyvissa. Tamén
jalkeen otettaisiin yhteytta yritykseen ja kerrottaisiin tuotteesta tarkemmin. Pyori-

tyslaitteen mahdollisuuksia eri toimialoilla voitaisiin my6s tarkastella.

Asiakaspalvelu, myynti ja suunnitteluosaaminen taytyy myos Jucat Oy:ssa pitaa
korkeatasoisena. Koulutukset olisivat paras vaihtoehto niiden yllapitamiseen.
Vaikka yrityksen henkilokunta olisi erittédin ammattitaitoista, on koulutuksesta saa-
tava etu kuitenkin huomattava, koska henkilokunta voi parantaa nykyista osaamis-
taan ja myds oppia uusia asioita, jotka parantavat omaa ty6ta. Jucat Oy:ssé koulu-
tusta voitaisiin jarjestaa myyntiin, markkinointiin ja asiakaspalveluun. My6s suun-
nittelijoille voitaisiin jarjestéda koulutusta, jossa he voisivat kehittdd osaamistaan ja

etenkin uusien ohjelmien hallintaa.
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Jucat Oy:n brandin kehittamiseen kannattaisi myds panostaa. Yhtena térkeista
tekijoista yrityksen brandin kehittymiseen on hyva palvelu ja laadukkaat tuotteet.
Asiakaspalveluun panostaminen on tarkeaa kaupanteon jokaisessa vaiheessa.
Myds asiakassuhteen yllapidolla voidaan saada aikaan uusia sopimuksia asia-
kasyrityksien kanssa. Asiakassuhdetta voidaan yllapitaa jarjestamalla asiakkaille
tilaisuuksia, tekemalla hyvan asiakkaan tarjouksia, kertomalla uutuuksista ja muis-
tamalla heitd esimerkiksi jouluna. Tuotteet kannattaisi myods tehda huolellisesti
ennen asiakkaalle toimittamista. Talla tavoin tuotteet ovat laadukkaampia ja rek-

lamaatiotilanteet vahenevat.

Brandin kehittamisessa kannattaa myos panostaa yrityksen ilmeeseen ja nakyvyy-
teen. Yrityksen visuaalisuus henkii yrityksesta paljon ja kun Internet-sivut ja esit-
teet ovat laadukkaan nakoiset ja huolella tehdyt, niin kertoo se myés yrityksen laa-
dukkuudesta ja ammattitaidosta. Tarkea olisi myods hyvan yritysimagon luominen,
joka tulee esille asiakaspalvelussa ja laadukkaissa tuotteissa. Lisaksi yrityksen

sisainen hyvinvointi on oleellinen asia, joka vaikuttaa yrityksen imagoon.



48

LAHTEET

Bergstrom, S. & Leppanen, A. 2009. Yrityksen asiakasmarkkinointi.
Helsinki: Edita Prima Oy.

Bergstrom, S. & Leppanen, A. 2007. Markkinoinnin maailma. Helsinki:
Edita Prima Oy.

Firotec Oy (verkkosivu). Viitattu (3.12.2010). Saatavana:
http://www.firotec.com/fi/

Hooley, G., Piercy, N. & Nicoulaud, B. 2008. Marketing Strategy and
Competitive Positioning. England: Pearson Education Limited.

Jucat Oy (verkkosivu). Viitattu (21.12.2010). Saatavana:
http://www.jucat.fi/

Juslin, H. & Neuvonen, J. 1997. Metsateollisuustuotteiden Markkinoin-
ti. Helsinki: Hakapaino Oy

Lahtinen, J. & Isoviita, A. 1998. Markkinoinnin suunnittelu. Jyvaskyla:
Gummerus Kirjapaino Oy.

Ojasalo, J. & Ojasalo, K. 2010. B-to-B-palvelujen markkinointi. Helsin-
ki: WSOYpro Oy

Pemamek Oy (verkkosivu). Viitattu (3.12.2010). Saatavana:
http://www.pemamek.fi/fin/yritys/

Taltor Oy (verkkosivu). Viitattu (3.12.2010). Saatavana:
http://www.taltor.com/

Vuokko, P. 2003. Markkinointiviestinta: Merkitys, vaikutus ja keinot.
Helsinki: WSOY



