SAVONIA-AMMATTIKORKEAKOULU

Liiketalous, Kuopio

MARKKINATUTKIMUS: CASE BULKCHEM OY

Liisa Rasanen
Sari Sinkkonen
Tradenomin opinnéytetyo
Liiketalouden koulutusohjelma
Joulukuu 2009



SAVONIA-AMMATTIKORKEAKOULU

LIIKETALOUS, KUOPIO
Liiketalouden koulutusohjelma

Tekijat

Liisa Rasanen ja Sari Sinkkonen

Tyon nimi

Markkinatutkimus: Case BulkChem Oy

Tyon laji Paivays Sivumadra
Opinnéytety6 1.12.2009 54+6

Tyobn ohjaajat Toimeksiantaja
Jari Lindén ja Heikki Likitalo BulkChem Oy
Tiivistelma

Opinndytetyossé tutkittiin kemiallisten tuotteiden tukkumyyjan, BulkChem Oy:n markkinoita.
Toimeksiantajan tavoitteena oli saada tietoa lisimyynnin mahdollisuuksista koko Suomen alueella.
Tyon l&htokohtana oli suunnitella ja toteuttaa markkinatutkimus koskien kemikaalien kayttoa.
Kyselyssa tutkittiin erikokoisten, eri toimialoilla toimivien yritysten kemikaalien k&ytt6d ja sita,
miten eri taustatekijat vaikuttavat muun muassa halukkuuteen Kilpailuttaa tai vaihtaa kemikaalien
toimittajaa.

Tutkimus tehtiin kvantitatiivisia tutkimusmenetelmid kdyttden ja otantamenetelmédnd kéaytettiin
kokonaisotantaa. Kyselytutkimuksen aineisto kerattiin kesalla 2009. Sahkodinen kysely lahetettiin
Verkkosalkku -verkkoympériston valityksella 107 vastaanottajalle kaikkiaan 83 eri yrityksessé,
joiden oletettiin kayttdvan kemikaaleja. Vastauksia saatiin yhteensa 63.

Tutkimustuloksista selvisi muun muassa, etta yritysten eniten kayttdmat kemikaalit olivat myds
BulkChemin pééatuotteita. Yhtaldisyyksia oli myds BulkChemin strategian ja vastaajien
hankinnoissaan arvostamien piirteiden valilla.

Vaikka tutkimuksen tulokset eivat ole suoraan yleistettavissa, opinnaytetyosta tulee olemaan hyotya
toimeksiantajayritykselle. Tutkimustulokset ovat kuitenkin suuntaa antavia ja tdm& auttaa
markkinoinnin suunnittelussa ja varsinkin sen kohdistamisessa oikeille toimialoille. Esimerkiksi
markkinoinnin segmentointi erityisesti energian- ja lammaontuotantoon, kemianteollisuuteen sek&
elintarviketeollisuuteen voisi olla tutkimustulosten valossa varteenotettava vaihtoehto.

Asiasanat

irtokemikaali, kayttokartoitus, markkinatutkimus, lisamyynti, kvantitatiivinen menetelma

Huomioitavaa




SAVONIA UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

SAVONIA BUSINESS
Business and Administration

Authors

Liisa Rasanen and Sari Sinkkonen

Title of study

Market research: Case BulkChem Oy

Type of project Date Pages

Thesis 1.12.2009 54 +6

Supervisors of study Executive organisation
Jari Lindén and Heikki Likitalo BulkChem Oy
Abstract

The market of BulkChem Oy was researched in this final project. BulkChem Oy is a wholesaler of
chemical products. The main goal for the commissioning organisation was to receive information
about their possibilities to gain more sales in Finland.

The basis of the study was to plan a market research on the usage of chemicals and to put it into
practice. The usage of chemicals of different-sized companies in different industries was examined.
Furthermore, it was investigated what kind of features in companies’ background influence their
willingness to tender or change the supplier.

The research was carried out with quantitative research methods and convenience sample was used
as the sampling method. Primary data were collected in the summer 2009. An electronic survey was
sent through Verkkosalkku network environment to 107 recipients in 83 different companies which
were assumed to use chemicals in their production. 63 of the respondents returned the electronic
questionnaire.

The results of the research indicated for instance that the chemicals the companies use the most are
also the main products of BulkChem. There were also some similarities between the strategy of
BulkChem and the features the companies value the most in their purchases.

Even though the results of the research are not directly generalizable, the thesis will be useful for the
executive organisation. The preliminary results are applicable and this will help in marketing
planning and especially in focusing the marketing on the right industry. For example segmenting the
marketing opportunities into energy production, the chemical industry and the grocery industry
could be a viable option.

Keywords

bulk chemical, survey, market research, additional sales, quantitative method

Note




SISALLYS

1 JOHDANTO ..ottt b et b bt b e e b s bt b et e e bttt e et b ene e 6
2 BULKCHEM QY ..ottt et bbbt sttt 7
0 R 41T TSSOSO 7
A VT 1 (< SO 8
2.2.1 TYPPINAPPO oot 8

2.2.2 NATONTPEA. ....ceeiieiiiete bbbttt bbb 9

2.2.3  AMMONIAKKIVESI.....ccuiiiiiiieieiisieiees bbb 9

2.2.4 Muut BulkChemin myymét kemikaalit...........ccccooovrieiniiiienciriee e 9

2.3 Tavarantoimittajat ja yhteistyOKUMPPANIT ........ccccovereriiiee e 10
2.4 ASIAKKAAL........oeeieieiie e ettt anes 11

3 BUSINESS-TO-BUSINESS -MARKKINOINTI ..ot s 12
3.1 Business-to-business -markKinat ..o 12
3.1.1 Markkinarakenne ja KYSYNta.........cccooireiiinniininine e 12

3.1.2  AsiakassuUNtEEN TUONNE .........cviiiviiicece e 12

3.2 Yritysten OStOKAYLAYLYMINEN ......vcviieiiieiceeeei e 14
3.2.1  OStOProSESSIN IUONNE.....c.oviiiiieiiiieieee ettt 14

3.2.2  OStOProSesSiN VAINEEL.........cccviiiiiicicice et 15

3.2.3  Ostoprosessiin 0SAHlIStUJAL.........c.ccviviiiiiiiiicieeeeee s 18

3.3 Julkisyhteisdjen hanKintaprOSESSI.......cucvveirerirerieiserieieseseereseesesreseereseeseesessesesseseenennes 20

4 MARKKINATUTKIMUS ..ottt nne e 22
4.1 Markkinatutkimus BUulKChem Oy:lle ... 23
4.1.1 Tavoitteiden MEEITEIY ......ccoeeiiiiiee e 23

4.1.2 Tutkimuksen SUUNNITEEIU .........coviviiiiiieice e 24

4.1.3 TIEUONKEIUU ...ttt ettt nne 25

4.1.4  TIiedon analYSOINTE ....ccciceeiceieeie et 27

O ST - 1o To o 0 1 TR 28

4.1.6  MarkKinOINtIPAALOKSEL........cviveriierieirieeee e 28

5 TUTKIMUSTULOKSET JA ANALYYSI .oiiiiiiiiriinsenee s 30
5.1 TaUSAKYSYMYKSEL ..ottt 30
511 TOIMIAIA . 30

5.1.2 TOIMINTAMUOTO .....ocviviieiiiciecese e sresresresrenne s 31

ST G T 4117451 (0] (o TSRS 31

5.1.4 TOIMIPAIKKA .....cooiiiiieiiieceec e ene s 32

5.1.5 Irtokemikaalien KAYTO .........c.coeiirririinirieiiiecise e 33



5.2 TULKIMUSKYSYMYKSEL .....oeueeiirieisiisieiisie ettt st sae e 34

5.2.1 Ka&ytettdVat KeMIKAAIIT .......cocviiiiiicicececee s 34
5.2.2 Kemikaalien KAYttOtarkOItUS ..........ceiiiiueiriiiiiiseineee e 35
5.2.3  THAUSIENTEKIJAL .....ocveiveiesiecieceses e sre s 36
5.2.4  VUOSISOPIIMUS ..veveieiteiestesiesiestesiestestesresteste e stessesbesbesbessessessessessessessessessessessessens 36
5.2.5 KilpaillutushalUKKUUS. ... 37
5.2.6  HaNKINTAKITTEEIT........oiveiiieiieiee s 37
5.2.7 TilauKSENTEKOKANAVA ......cveuiiiieiirieisieieiis et 38
5.2.8 Halukkuus saada lISALIELOA .........cccerveirieiseriei e 39
5.2.9 Likertin asteikolliset VAITTAMAL .............coovireiiiieee s 39
5.3 RIippuVUUKSIEN @NATYSOINTT ...vcvvivieiiciiciicicieece e 42
5.3.1 Irtokemikaalien kdyttd toimialoittain...........ccoceveieiineie i 43
5.3.2 Toimialan vaikutus eri kemikaalien K&YttOON...........ccovvereiereieninriesereeseees 43
5.3.3 Kiinnostus kilpailuttaa kemikaalien tarjoajat toimialoittain ............cccccccevenenens 44
5.3.4 Yksityisten yritysten ja julkisyhteisojen tarkein kriteeri hankinnoissa............. 46
5.3.5 Henkildston maarén vaikutus olemassa oleviin vuosisopimuksiin.................. 46

5.3.6 Maantieteellisen sijainnin vaikutus kuljetusten joustavuuden arvostamiseen..46

6 POHDINTA JAJOHTOPAATOKSET ...ocviiiveieietetsiie ettt 48
6.1 Tarkeimmat johtopaatokset ja kehitySENdOtUKSEL .........c.covevveieiiiiciciieese e 48
6.2 Tutkimuksen onnistuminen ja ryhman tydgskentelyn arviointi .........cccoeeeveeennnennnnns 50

LAHTEET ..ottt bbb bbbt 52

LITTTEET oottt bbbttt 55

LITE 1 Kysely VErKKOSAIKUSSA .........cueiiieiiiiriiisieisisieesesiee e 55



1 JOHDANTO

Paatimme tehdd tutkimuksen BulkChem Oy:lle (jatkossa BulkChem), koska saimme
sieltd mielenkiintoisen ja yritykselle tarpeellisen tutkimusaiheen. Liséksi BulkChem
oli yrityksend tuttu perhesuhteiden kautta ja toinen opinndytteen tekija suoritti siell&
tyoharjoittelunsa. N&in ollen oli hyvin luonnollista alkaa suunnitella yritykselle sille
tarpeellista ja ajankohtaista markkinatutkimusta. L&aht6kohtana oli tutkia BulkChemin
toimeksiannosta potentiaalisten asiakkaiden kemikaalien kayttoa  ja
kemikaalimarkkinoita. Selvitimme potentiaalisia asiakkaita, joihin BulkChemillg ei
ollut vield aiempia yhteyksid. Nd&ma potentiaaliset asiakkaat haimme nykyisten

asiakkaiden toimialojen perusteella.

Opinndytetydomme tavoitteena oli selvittdd toimeksiantajayrityksen liiketoiminnan
laajentamismahdollisuuksia koko Suomen alueella. Yksi tdrked tavoite
toimeksiantajan kannalta oli myds 16ytaa ostajia toimialoilta, joihin nykyiset asiakkaat
eivat kuulu. Opinndytetydmme keskeisimpind tutkimuskysymyksina oli selvittdaa
lisimyynnin mahdollisuuksia yritykselle, ja kuinka paljon ja milld toimialoilla
lisamyynnin mahdollisuuksia olisi. Lisaksi tavoitteena oli ottaa selvdé potentiaalisten
asiakasyritysten yleisestd Kiinnostuksesta Kilpailuttaa ja/tai vaihtaa nykyista

kemikaalien toimittajaansa.

Opinnaytetyd koostuu kuudesta p&é&luvusta. Johdannon jalkeisessa luvussa kerrotaan
yrityksestd, sen markkinoista ja vaarallisten aineiden vélityksestd. Kolmas luku
koostuu teoriataustasta, johon siséltyy business-to-business -markkinointi, yritysten
ostokayttdytyminen ja julkisyhteisdjen hankinnat. Neljannessd luvussa on esitetty
markkinatutkimuksen yleiset piirteet ja kerrottu oman tutkimuksemme kulusta
sisdltden tutkimusmenetelmdt ja muut tutkimuksen toteutukseen liittyvat seikat.
Viidennessd luvussa raportoimme ja analysoimme tutkimustuloksia. Opinnaytetyon
viimeisessd luvussa teemme johtopéaatoksid tutkimuksemme tuloksista ja pohdimme
tulosten luotettavuutta. Lisdksi arvioimme tutkimuksen onnistumista tavoitteisiin
nahden, ja esitimme toimeksiantajayritykselle toimenpide-ehdotuksia

tutkimustulosten pohjalta.



2 BULKCHEM OY

2.1 Yritys

BulkChem myy ja markkinoi nimensd mukaisesti irtokemikaaleja eri teollisuuden
alojen kayttoon. BulkChem on vuoden 2008 alussa perustettu osakeyhti®, jonka juuret
ulottuvat kuitenkin jo vuoteen 1991. Vuonna 2008 BulkChem diffuusioitui
isantayrityksestddn Tarpal Ky:std, jonka toimialana on pesuaineiden ja
siivousvélineiden tukkumyynti. Yhti0 jaettiin kahtia, silld katsottiin, ett4
kemikaalipuoli parjaisi myds omana yrityksenddn, ja ettd kemikaalien myynti
Tarpalilla poikkesi melkoisesti sen muista tuotteista. Tarpal myy edelleen
kemikaaleja, mutta pienind méaéarind, esimerkiksi pulloihin pakattuina. BulkChem taas
myy kemikaaleja rekkakuormittain, jolloin tuote menee suoraan tehtaalta asiakkaan
omiin séiliéihin. BulkChemin toimipiste sijaitsee Kuopiossa, mutta markkina-alueena
on koko Suomi. (Sinkkonen, J. 2009.)

BulkChemin liikeideana on tarjota asiakkaalle tuotteet perille toimitettuna sovittuina
ajankohtina ja tarjota asiakkaalle laadukkaita tuotteita sekd hyvdd palvelua
mahdollisimman kustannustehokkaasti. Etuja saadaan aikaiseksi, kun logistiikka
hyddynnetédén parhaalla mahdollisella tavalla. Kun asiakas tilaa jotain tuotetta, yritys
tekee tehdastilauksen asiakasta lahimpéna sijaitsevalle yksikolle, ja mikali asiakas ei
tilaa tayttd rekkakuormallista, kuuluu yrityksen strategiaan ottaa yhteyttd muihin
lahelld sijaitseviin asiakkaisiin ja tarjota heille tuotteita tuolle kyseiselle ajankohdalle.
Jos auto saadaan tdyteen, ja toimituksia on kahteen eri paikkaan, jakautuvat siis
rahtikustannukset kahdelle asiakkaalle ja ndin ollen asiakas hydtyy rahtiedusta.
Tuotteen perille toimitushan maksaa aina, oli kuorma sitten vajaa tai tdynnd. Mita
suurempi maara autossa on tuotetta, sitd pienempi on luonnollisesti rahtihinta mééraa
kohden. (Sinkkonen, J. 2009.)

BulkChemin suurimpiin kilpailijoihin lukeutuvat muun muassa Algol Chemicals ja
Bang & Bonsomer. Tavallaan myos tavarantoimittajat Yara ja Kemira Chemicals ovat
Kilpailevassa asemassa, silla mikéali asiakkaiden ostovolyymit ovat suuria kuten usein
esimerkiksi sellu- ja paperiteollisuudessa, yritykset ostavat suoraan tehtaalta.
Pienempien volyymien osalta tehtaat eivat myy kemikaaleja suoraan asiakkaalle, vaan

jalleenmyyjien kautta. BulkChem on kilpailijoihinsa verrattuna melko tuntematon
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jalleenmyyja. Nykyiset asiakkaat tuntevat yrityksen jo pitkdltd ajalta, mutta
markkinoinnin rajallisuuden takia yrityksen tunnettuus on jadnyt melko pieneksi

markkinoiden laajentamista ajatellen. (Sinkkonen, J. 2009.)

2.2 Tuotteet

BulkChemin myymid tuotteita ovat muun muassa tekninen typpihappo 60 %,
natronliped 50 % -liuos, ammoniakkivesi 24,5 %, muurahaishappo 85 %, Acipro Tech
-tekninen rikkihappo 93 %, Acipro Strong -vakeva rikkihappo 96-98 %, suolahappo
33 % ja natriumhypokloriitti 10 %. Mainituista kolme ensimmadista ovat ehdottomasti

yleisimpid. Prosentit tarkoittavat aineen pitoisuutta liuoksessa. (Sinkkonen, J. 2009.)

Kaikki ndma aineet luokitellaan vaarallisiksi aineiksi, joita koskevat vaarallisten
aineiden kuljetus- eli VAK-sdadokset. Namé aineet ovat rajahdys-, palo-, tartunta- tai
sateilyvaarallisuutensa, myrkyllisyytensd, sydvyttdvyytensa tai muun sellaisen
ominaisuutensa vuoksi ihmisille, ympéristolle tai omaisuudelle vahinkoa aiheuttavia
aineita. Vaarallisten aineiden kuljetukseen ja kasittelyyn on omat lakinsa ja
sdaddoksensa, joiden keskeisend tarkoituksena on ehkaistd ja torjua vahinkoa ja vaaraa,
jota vaarallisten aineiden kuljetus saattaa aiheuttaa. Jokaisen vaarallisten aineiden
kuljetukseen tai tilapdiseen sdilytykseen liittyvida tehtdvid, kuten pakkaamista,
lahettamistd, laivaamista, lastaamista, kuormaamista, kuljetusta tai purkamista
suorittavan henkilén on noudatettava tarvittavaa huolellisuutta ja varovaisuutta
ottamalla huomioon kuljetettavan aineen laji, m&ar& ja kuljetusmuoto. Lisaksi
tallaisella henkil6lld tulee olla tarvittava koulutus tai muu pétevyys tehtavaan. (Laki
vaarallisten aineiden kuljetuksesta 2.8.1994/719,1 §, 3§, 7 §, 11 8.) Koska BulkChem
ainoastaan vélittad, eikd ole missdén vaiheessa kosketuksissa tuotteiden kanssa
esimerkiksi varastoinnin tai pakkaamisen osalta, VAK-s&&dokset eivat koske
BulkChemi&. (BulkChem tuoterekisteri 2009, Sinkkonen, J. 2009.)

2.2.1 Typpihappo

BulkChem myy 60 -prosenttista teknistd irtotyppihappoa. Typpihappoa kaytetddn
elintarviketeollisuudessa saostumien poistoon ja desinfiointiin, joka tapahtuu siten,
ettd typpihapon avulla hapatetaan vettd, jolloin pH laskee alle neljan ja pieneliot

kuolevat. Metalliteollisuudessa typpihappoa puolestaan kaytetddn metallien
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pintakésittelyyn, eli niin sanottuun peittaukseen. Typpihappoa kéytetdan lisaksi myods
lannoitteiden valmistuksessa ja rdjahdeteollisuudessa. (BulkChem Oy 2009,

Tyoterveyslaitos 2009.)

2.2.2 Natronlipe&

Natriumhydroksidia eli natronlipedd myydaan noin 50 -prosenttisena kayttoliuoksena.
Sita kdytetd&dn happojen neutralointiin sekd paperin, selluloosan, tekstiilien, muovin ja
maalinpoistoaineiden valmistukseen. Lisaksi sitd kaytetddn puhdistusaineisiin ja
alkalipesukoneisiin seka laboratoriokemikaalina. Vesi- ja energialaitokset kayttavat
lipedd muun muassa veden pehmennykseen ja neutralointiin. Elintarviketeollisuudessa

lipedd puolestaan kéytetdan pesuaineena. (Tydterveyslaitos 2009.)

2.2.3  Ammoniakkivesi

Ammoniakin 24,5 -prosenttista vesiliuosta kaytetaddn erilaisissa puhdistusprosesseissa,
kuten savukaasujen puhdistuksessa. Ammoniakkiveden tyypillisimpid kéyttdjia ovat
elintarvike- ja kemianteollisuus sekd kemialliset pesulat ja kopiolaitokset. BulkChem
myy ammoniakkivettd muun muassa ongelmajatehuollon kayttoon. (Kemira
GrowHow 2004.)

2.2.4  Muut BulkChemin myymét kemikaalit

Muurahaishappoa kaytetddn muun muassa sailérehuliuoksen valmistuksessa, paperin
ja tekstiilien vérjayksessd, markélujahartsin valmistuksessa, nahan kasittelyssd ja
ld&keainesynteeseissd. Muurahaishapon avulla saadaan myos alennettua pH:ta ja néin

ollen tuhottua mikrobeja. (Tyoterveyslaitos 2009.)

Rikkihappoa kaytetddn Suomessa lannoiteteollisuudessa, titaanidioksidin ja
alumiinisulfaatin valmistuksessa, selluloosa- ja metalliteollisuudessa, viskoosin
valmistuksessa, lyijyakkujen elektrolyyttind seka laboratoriokemikaalina. Sen avulla

saadaan myds saadeltyd veden ominaisuuksia. (Tyoterveyslaitos 2009.)

Suolahapolla, kuten rikkihapollakin, voidaan sé&delld veden ominaisuuksia, kuten
happamuutta. Sitd kdytetddn myos kemiallisessa metséteollisuudessa klooridioksidin

valmistuksessa  ja  erilaisissa  pesuissa.  Lisdksi  suolahappoa  kéytetdan
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metalliteollisuudessa metallien peittauksessa ja syovytyksessd, kemianteollisuudessa
kloridisuolojen valmistuksessa, orgaanisissa synteeseissd ja ioninvaihtohartsien

elvytyksessa. (Tyoterveyslaitos 2009.)

Teollisuudessa  natriumhypokloriittia  kdytetddn pddasiassa  desinfiointi- ja
valkaisukemikaalina sekd orgaanisten tuotteiden  puhdistuksessa.  Lisaksi
natriumhypokloriittia ~ kdytetddn  uima-altaiden veden  desinfioimisessa ja

kotitalouksissa valkaisuun ja desinfiointiin. (Tyoterveyslaitos 2009.)

2.3 Tavarantoimittajat ja yhteistyokumppanit

Tavarantoimittajina BulkChemilld ovat Suomen johtavat kemikaalien valmistajat.
Entinen Kemira GrowHow, nykyinen Yara Suomi Oy, on typpihapon ja
ammoniakkiveden valmistaja. Kemira Finnish Chemicals puolestaan tuottaa
natronlipedd, suolahappoa, hypokloriittia, rikkihappoa ja muurahaishappoa.
Logistiikan yritys on jarjestanyt Laukaan Rahtiautot Oy:n kautta. Jotkut asiakkaista
haluavat kayttdd omia rahtisopimuksiaan, jolloin kuljetusliike voi olla jokin muu,
esimerkiksi H&T Liimatainen tai Teljan Kuljetus. (Sinkkonen, J. 2009.)

”Jos vaarallisten aineiden tiekuljetus, kuljetettavan aineen laji, maaré ja kuljetusvaline
huomioon ottaen, edellyttdd erityistd asiantuntemusta, ajoneuvon Kkuljettajalla on
oltava tieliikennelain tarkoitetun ajo-oikeuden lisdksi vaarallisten aineiden
kuljettamiseen oikeuttava ajolupa. Ajoluvan myodntamisen edellytyksend on, ettd
hakija on osallistunut ajoluvan saamiseksi tarvittavaan koulutukseen ja suorittanut
hyvéksyttavisti ajoluvan saamiseksi tarvittavan kokeen.” (Laki vaarallisten aineiden
kuljetuksesta 2.8.1994/719, 11b 8). Ndin ollen kuljetusliikkeelld ja kuljettajalla oltava
vaarallisten aineiden kuljetuslupa eli ADR-lupa, ja on hyvin tarkedd, etta kuljetusliike
on my0s luotettava, turvallinen ja asiansa osaava. Luottamus Laukaan Rahtiautoihin
johtuu pitkalti henkilokohtaisista suhteista sek& jo vuosien ongelmattomasta
yhteistyostd.  Kirjanpitopalvelut on ulkoistettu Laskentapalvelu Mikkoselle.
(Sinkkonen, J. 2009.)
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2.4 Asiakkaat

Nykyisené asiakkaana on esimerkiksi erds Suomen johtavista meijeriteollisuuden alan
yrityksistd. Kaikki sen yksikét yhtd toimipistettd lukuun ottamatta ostavat
BulkChemilta, mik& tekee yrityksestd heiddn péaatoimittajansa tiettyjen kemikaalien
osalta. Meijerien liséksi elintarviketeollisuudessa BulkChemiltd ostavat muun muassa
lihanjalostamot. Lisaksi yrityksen asiakkaina on vesilaitoksia ja jateveden
puhdistamoita, energiantuotantolaitoksia, ongelmajatehuoltolaitoksia sekd joitakin
malmi- ja teollisuusmineraalialan yrityksid. Yritys on keskittynyt péaaasiallisesti
nykyisten asiakassuhteiden hoitoon, jolloin moni potentiaalinen yritys on jaanyt
vahemmélle huomiolle asiakashankintaa ajatellen. Kaikki toimialat, jotka kayttavat
irtokemikaaleja, joita BulkChemikin myy, eivat vélttdmattd edes ole yrityksen
tiedossa. Tiettdvasti kuitenkin esimerkiksi kaivos- ja kemianteollisuuden alalla on
kayttoa kemikaaleille, mutta niiltd toimialoilta BulkChemilla ei vield ole asiakkaita.

(BulkChem asiakasrekisteri, Yritystele.)
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3 BUSINESS-TO-BUSINESS -MARKKINOINTI

3.1 Business-to-business -markkinat

3.1.1 Markkinarakenne ja kysynté

Business to business -markkinoinnissa (jatkossa B-to-B) olennaista on se, ettd ostajana
toimii yritys tai muu organisaatio. Organisaatiomarkkinoinnin piiriin kuuluva
asiakaskunta voidaan jaotella kaupallisiin organisaatioihin, julkisiin organisaatioihin
ja aatteellisiin organisaatioihin. Kaupallisiin organisaatioihin kuuluvat teollisuus- ja
palveluyritykset sekd tukku- ja véhittaiskaupat. Julkisia organisaatioita puolestaan
ovat esimerkiksi valtion ja kunnan virastot sekd yhteiskunnan palvelulaitokset, kuten
sairaalat ja koululaitos. Aatteellisten organisaatioiden kenttdan lukeutuvat esimerkiksi
jarjestdt ja yhdistykset sekd tapahtumaorganisaatiot. (Rope 1998, 13.) BulkChemin

asiakaskunta koostuu siis vain kaupallisista ja julkisista organisaatioista.

Yritysmarkkinat muistuttavat tietylld tapaa kuluttajamarkkinoita. Molemmissa on
mukana ihmisid, jotka omaksuvat ostorooleja ja tekevét ostopéaatoksia tyydyttddkseen
tarpeitaan. Yritysmarkkinat poikkeavat kuitenkin monella tapaa kuluttajamarkkinoista.
Suurimmat erot ovat markkinarakenteessa ja kysynndssé, ostoyksikon luonteessa seké
paatdsten tyypeissa ja paatdsprosessissa. Yritysmarkkinoilla ostajia on yleensa
huomattavasti véhemmén kuin kuluttajamarkkinoilla, mutta yksittdiset ostajat ovat
my6s huomattavasti isompia vaikuttajia. Monilla yritysmarkkinoilla vallitsee myos
joustamaton kysyntd, mika tarkoittaa sitd, ettd hinnanmuutokset eivét vaikuta
merkittdvasti kokonaiskysyntaan, varsinkaan lyhyelld aikavalilld. Yritysmarkkinoilla
kysynta on kuitenkin ailahtelevampaa. Monien hyddykkeiden ja palvelujen kysynnall
on yritysmarkkinoilla taipumus muuttua enemméan ja nopeammin Kkuin
kuluttajamarkkinoilla. Pieni prosentuaalinen kasvu kuluttajakysynnassé voi aiheuttaa
suuren kasvun yritysten kysynndssa. (Kotler, Armstrong 2006, 171-172.)

3.1.2 Asiakassuhteen luonne

Kuluttajahankintoihin verrattuna yritysten hankinnoissa ostajia on mukana yleensé
enemman ja he ovat asiantuntevampia. Usein ostoja ovat hoitamassa koulutetut

sisddnostajat, jotka kayttdvat koko tydeldaménsd oppien kuinka ostaa paremmin. Mité
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monimutkaisempi  osto on  Kkyseessd, sitd todenndkdisempdd on, ettd
paatoksentekoprosessissa on mukana useita ihmisid. Monet yritykset paivittdvat
ostotoimintojaan hankintajohtamis- tai hankintakehitystoiminnoiksi. T&std johtuen B-
to-B  -markkinoijat kohtaavat korkeampitasoisia ja paremmin Kkoulutettuja
hankintajohtajia, jotka toisinaan tuntuvat tietdvdn myyjayrityksestd enemmaéan kuin
yritys itse. N&in ollen yritysmarkkinoijilla taytyy olla hyvin koulutettuja markkinointi-
ja myyntihenkil6itd, jotka asioivat ndiden hyvin koulutettujen ostajien kanssa. (Kotler,
Armstrong 2006, 172-174.)

Yritysmarkkinoilla ostajat kohtaavat yleensd monimutkaisempia ostopéaatoksia kuin
kuluttajamarkkinoilla. Hankintoihin liittyy usein suuria maaria rahaa, monimutkaisia
teknisid ja taloudellisia nidkokohtia sek& kanssakdymistd monien ihmisten kanssa
monilla ostajan organisaation tasoilla. Koska hankinnat ovat monimutkaisempia,
paatoksentekoon voi kulua myds enemman aikaa, minka lisdksi ostoprosessi on myos
muodollisempi. Suuret ostot vaativat yleensa yksityiskohtaisen tuotemadrittelyn,
kirjallisen hankintam&&rayksen, huolellista myyjdn etsintdd ja muodollisen
hyvéksymisen. (Kotler, Armstrong 2006, 172-174.)

Yritysten hankintaprosessissa myyja ja ostaja ovat riippuvaisia toisistaan.
Kuluttajamarkkinoijat ovat yleensa kaukana asiakkaistaan, kun taas B-to-B -
markkinoijat tyoskentelevat laheisessd yhteistydssa asiakkaidensa kanssa. Myyjayritys
on mukana kaikissa hankintaprosessin vaiheissa ongelman maarittdmisesté ratkaisun
I6ytymiseen ja aina myynninjalkeisiin tukitoimintoihin saakka. Myyjat raataloivat
my0s usein tarjouksensa vastaamaan asiakkaiden yksilollisid tarpeita. BulkChemin
strategiana on juuri henkilokohtaiseen myyntity6hon panostaminen ja néin ollen hyvé

yhteys asiakkaaseen on tarkedssé asemassa. (Kotler, Armstrong 2006, 172-174.)

Lyhyella aikavalilla myynti ohjautuu toimittajille, jotka vastaavat ostajan vélittdoméaan
tuotteen tai palvelun tarpeeseen. Kuitenkin pitkalla aikavalilld B-to-B -markkinoijat
pitavét asiakkaat vastaamalla nykyisiin tarpeisiin ja tekemalld jatkuvaa yhteistyotéd
asiakkaiden kanssa auttaen heitd ratkaisemaan ongelmia. Asiakkaiden ja toimittajien
valisten suhteiden luonne on viime vuosina muuttunut I&heisemmaéksi. Monet yritykset
noudattavat toimintatapaa, jossa ne Kkehittdvat systemaattisesti verkostoja
tavarantoimittajien kanssa varmistaakseen tuotteiden ja materiaalien itselleen sopivan

ja luotettavan saannin. (Kotler, Armstrong 2006, 172-174.)
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3.2 Yritysten ostokayttdytyminen

Tassa kappaleessa kerrotaan yritysmarkkinoiden ostoprosessin luonteesta, vaiheista ja
sithen osallistuvista henkildistd sek& heidén rooleistaan. Yleisen kasityksen mukaan
yritysmarkkinoilla ostopaatokset ovat pelk&stddn rationaalisia, ja ndin ollen myos
tarkeimméat ostopdatoksiin vaikuttavat tekijat ovat taloudellisia. On kuitenkin
huomattava, ettd my0s yritysten ostopéatoksien tekijoind on inhimillisid, sosiaalisia
olentoja, ihmisid. Nain ollen ostopdatoksiin vaikuttavat seka jarki ettd tunteet. Silloin
kun saaduissa tarjouksissa ei ole suuria eroja, ostajilla on heikko pohja tiukasti jarkeen
perustuviin ratkaisuihin. Koska he voivat saavuttaa organisaation vaatimat tavoitteet
mink& toimittajan kanssa tahansa, he antavat henkilokohtaisten tekijoiden vaikuttaa
paatoksiinsd. Kun taas Kilpailevat tuotteet eroavat suuresti toisistaan, ostajat ovat
laskelmoivampia ja ottavat taloudelliset tekijat enemman huomioon. Yritysten
ostokayttaytymiseen vaikuttavat tekijat voidaan jaotella ympéristotekijoihin, seké

2006, 174-184.)

3.2.1 Ostoprosessin luonne

Oleellinen organisaatioille kohdistettavaa markkinointia yhdistava tekija on, etta
ostettavaa tuotetta ei osteta henkilokohtaiseen tarpeeseen, vaan organisaation
tarpeeseen. Nain ollen tuotantohyédyke on aina luonteeltaan organisaatiosidonnainen.
Tuotantohyddykkeet voidaan yrityksen toimialan ja tuotteiden k&yttotarpeen liséksi
luokitella sen mukaan, millaiseen tarkoitukseen tuote hankitaan. Ostotilanteet voidaan
luokitella kertaluonteisiin hankintoihin, esimerkkind tuotantojarjestelmat, jatkuviin
hankintoihin, sisdltden esimerkiksi raaka-aineet, sek& epésdanndllisiin hankintoihin,
joista esimerkkina taloudelliset ammattipalvelut kuten koulutus. BulkChemin nykyiset
asiakkaat kuuluvat ostotilanteidensa osalta luokkaan, jolla on jatkuvia hankintoja, silla
monet heiddn ostamista tuotantohyddykkeistdan ovat yleisimmin joko raaka-aineita tai

tuotannon apuaineita. (Rope 1998, 14-15.)

Ostotilanteet voi myds jaotella kolmeen eri tyyppiin, joista toisessa &&ripadasséd on

”suora uudelleenosto” (straight rebuy), joka perustuu aiempiin positiivisiin
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kokemuksiin. Se on ostopaatoksend rutiininomainen, ja sen hoitaa yleensa yrityksen
osto-osasto. BulkChemin asiakaskunnan osalta tamé& ostotilanne on kaikkein
tyypillisin. Astetta monimutkaisempi ostotilanne on “muunneltu uudelleenosto”
(modified rebuy), jossa ostaja haluaa muokata tuotteita, hintoja, ehtoja tai toimittajaa.
Téllaisissa tilanteissa pé&atoksentekoon osallistuu yleensd enemman ihmisid kuin
suorassa uudelleenostossa. Myyjéyrityksille tdmd& tuo mahdollisuuden antaa

paremman tarjouksen ja tavoittaa uusia ostajia. (Kotler, Armstrong 2006, 175-176.)

Tilanne, jossa yritys ostaa tuotteen tai palvelun ensimmadistd kertaa, on nimeltaan
“uusi tehtdva” (new task). Téllaisissa tapauksissa yritykselle koituvat kustannukset ja
riskit méarittavat osaltaan paatoksentekoon osallistuvien henkiléiden maarén ja myos
heiddn panoksensa tehtdvaan. Markkinoijalle “new task” -tilanne on suurin
mahdollisuus ja haaste. Vahiten paatoksid ostaja tekee suorassa uudelleenostossa, kun
taas “new task” -tilanteessa ostaja joutuu méaérittelemadn tuotteen, paattaméaén
toimittajan, hintarajan, maksuehdot, tilausmaarat, toimitusajan ja palveluehdot.
(Kotler, Armstrong 2006, 175-176.)

Riippuen siit4, millaisesta hankinnasta on kyse ostotoimintaan vaikuttavat monet
muuttujat, joita ovat esimerkiksi hankinnan merkitys ostajalle, sek& osto- ja
markkinointiprosessin pituus. Lisaksi ostopaatoksen monimutkaisuus, asiakassuhteen
tiiviys ja oston henkilokohtaisuus, paatoksenteon muodollisuus sek& ostotoimintaan
osallistuvien tahojen ja ostoon osallistuvien henkildiden lukumaard vaikuttavat
ostotoimintaan. Koska ostotilanne vaikuttaa monen muuttujan kautta ostamiseen,
my6s markkinointisovellukset vaihtelevat huomattavasti B-to-B -markkinoilla. Nain
ollen ainoata, oikeaa ja suositeltavaa mallia markkinoinnin toteuttamiseen ei ole, vaan
se tulee aina soveltaa tilannekohtaisesti erilaisiin ostotapahtumiin. (Rope 1998, 38-
55.)

3.2.2 Ostoprosessin vaiheet

Vaikka jokainen ostotilanne on erilainen, ja ostotoimintaan vaikuttavat monet
muuttujat, etenee ostoprosessi yleensd tietyn kaavan mukaan. Vaiheet on esitetty

kuvassa 1.
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Kuva 1: Ostoprosessin vaiheet

Tarpeiden maarittely ja vaihtoehtoisten ratkaisujen selvittdminen

Ostoprosessi  kaynnistyy tarpeiden maérittelystd, kun joku yrityksessa huomaa
ongelman tai tarpeen, joka voidaan ratkaista hankkimalla tietty tuote tai palvelu.
Tallainen tilanne syntyy esimerkiksi, kun yritys paéttdd tuoda markkinoille uuden
tuotteen, jonka valmistaminen vaatii uutta tuotantokalustoa tai -materiaaleja.
Ostoprosessin  perustana oleva tarvemadrittely kytkeytyy organisaation niin
sanottuihin kayttotarpeisiin, joilla tarkoitetaan tuotteen varsinaiseen tarkoitukseen
kytkeytyvaa tarveperustaa, esimerkiksi raaka-aineen tarve. Seuraavana vaiheena
prosessissa on Vvaihtoehtoisten ratkaisujen selvittdminen, mika sisaltdd niiden
ratkaisumallien hakemista, jotka tuottavat ratkaisun yrityksen tarpeisiin. (Kotler,
Armstrong 2006, 180.)

Hankintalahteiden haku

Kolmas vaihe on hankintaldahteiden haku, joka siséltdd tiedonhakua sellaisista
yrityksistd, jotka mahdollisesti pystyvat tarjoamaan toimivan ratkaisun yrityksen

tarpeen tayttdmiseksi. Ostaja voi laatia pienen listan toimittajista esimerkiksi
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suositusten tai Internet-haun perusteella. Tuotteitaan ja palveluitaan markkinoivan
yrityksen haasteena tdman vaiheen kannalta on rakentaa hyva maine markkinoilla ja
saada itsestdén tietoisuus ostajakuntaan siten, ettd yrityksestd tulee varteenotettava
hankintapaikka. BulkChemin kohdalla t&ssd on heikkoutena se, ettd tietoisuus
ostajakunnalle on melko suppea. Toisaalta kuitenkin nykyisten asiakkaidensa
keskuudessa BulkChemillda on hyv&d maine, ja yritys on saanut uusia asiakkaita
pitk&aikaisempien asiakkaiden suosituksesta. Nykyisin useimmat yritykset kayttavat
sopivia yrityksid hakiessaan apuna Internetid, mika tarjoaa pienille yrityksille
mahdollisuuden saavuttaa monia samoja etuja kuin heidan suurilla kilpailijoilla. (Rope
1998, 19-25.)

Vaihtoehtojen arviointi

Neljannessa vaiheessa arvioidaan vaihtoehtoja, eli haetaan vaihtoehtoisista yrityksisté
organisaation tarvekriteereihin kokonaisuutena parhaiten vastaava toimittaja. Tarkeita
tekijoitd, jotka vaikuttavat ostaja- ja myyjayrityksen valisiin suhteisiin ovat
esimerkiksi tuotteiden ja palveluiden laatu, toimitusvarmuus, Kilpailukykyiset hinnat,
myyjayrityksen maine ja maantieteellinen sijainti. Arviointi tapahtuu usein kirjallisen
tarjouspyynnon pohjalta, mikd helpottaa vaihtoehtojen systemaattista vertailua.
Vaikka ostajana on yritys, paatoksentekijand on kuitenkin ihminen. N&in ollen
ostopaatokseen osallistuvien henkilokohtaiset asenteet ja nédkemykset vaikuttavat
merkittavasti sithen, mika yritys mielletddn parhaaksi vaihtoehdoksi. (Rope 1998, 19-
25.)

Ostovaihe

Ostoprosessin viides vaihe, eli ostovaihe, jakautuu kahteen osaan, jotka ovat paatos
siitd, mistd tarvittava tuote hankitaan, sekd varsinainen ostaminen. Normaalitilanne
on, ettd ostovaiheessa ostopaatoksesta on suora ja valiton yhteys oston toteutukseen.
Toisinaan saattaa kuitenkin kdyd& niin, ettd joudutaan ostamaan eri paikasta, kuin
mik& on valittu ensisijaiseksi hankintapaikaksi esimerkiksi myyjayrityksella

ilmenevien toimitusvaikeuksien vuoksi. (Rope 1998, 19-25.)
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Arviointivaihe

Viimeisessd eli kuudennessa vaiheessa arvioidaan, miten ostettu tuote tai palvelu
vastaa sille asetettuihin odotuksiin. Tassd vaiheessa oleellista markkinoivalle
yritykselle on varmistaa kokemusten positiivisuus, silld se vaikuttaa ostajayrityksen
halukkuuteen ostaa myds jatkossa samalta yritykseltd. Lisdksi se vaikuttaa yrityksesté
markkinoille levidvddn maineeseen, mikd on jatkuvuuden kannalta olennaista.
Yritysmarkkinoilla positiivisten kokemusten varmistaminen on vield tdrkedmpaa kuin
kuluttajamarkkinoilla. Henkilokohtaisten suhteiden luominen osto-organisaatioon on
lahtokohta  B-to-B  -markkinoinnin  onnistumiseen.  Mitd syvemmat ja
monitahoisemmat ndmé suhteet ovat, sitd varmemmalla pohjalla asiakassuhteen
jatkumien on. Tdméan vuoksi asiakassuhteen yllapito- ja hoitovaihe on yksi B-to-B -
markkinoinnin keskeisistd osista. (Rope 1998, 19-25.)

3.2.3 Ostoprosessiin osallistujat

Toisin kuin kuluttajamarkkinoilla, yritysmarkkinoilla ostamiseen osallistuu yleensé
aina useita henkiloita, joilla on erilaisia rooleja ostoprosessissa. Prosessiin osallistuvat
henkil6t voidaan jaotella roolien perusteella viiteen osaan: kéyttajat, vaikuttajat,

ostajat, paatoksentekijat ja koordinaattorit. (Rope 1998, 25-30.)

Kayttajat ja vaikuttajat

Kayttajat (Users), esimerkiksi kuorma-auton kuljettajat kuljetuskalustoa hankittaessa,
ovat organisaation j&senid, jotka nimensd mukaisesti kayttavat tuotetta tai palvelua.
Monessa tapauksessa he laittavat ostoehdotuksen alulle ja auttavat maarittelemaan
tuotteen. Tarpeiden madrittelyssda mukana ovat my0ds vaikuttajat (Influencers),
esimerkiksi atk-asiantuntija atk-jarjestelmid hankittaessa. He ovat olennaisessa osassa
vaihtoehtoisia ratkaisuja ja hankintalahteitd arvioitaessa. Vaikuttajarooli on vahva l&pi
ostoprosessin silloin, kun on kyse erityisasiantuntemusta vaativasta hankinnasta.
Tallgin  vaikuttajaroolissa toimiva henkild saattaa my0ds olla organisaation
ulkopuolinen henkild, jota k&ytetddn asiantuntija-apuna. Siin@ missd kayttajat

tarkastelevat hankintaa kayttomukavuuden ja toimivuuden kannalta, vaikuttajat



19

tarkastelevat sité yleensa teknisen, kokonaisvaltaisen ja pitkan aikavalin toimivuuden
nakokulmasta. (Rope 1998, 25-30.)

Ostajat

Ostajilla (Buyers) on muodollinen valta toimittajan valinnassa ja hankinnan ehtojen
neuvottelussa. Suurissa organisaatioissa ammattiostajat tarkastelevat hankintoja usein
tiukasti edullisuuden nakodkulmasta ja hallitsevat halvalla ostamisen keinot seké niin

sanotun hinnan vedattdmisen, eli tutummin tinkimisen”. (Rope 1998, 25-30.)

Paatoksentekijat

Paatoksentekijoilla (Deciders) on muodollinen tai epdmuodollinen valta valita tai
hyvaksya lopullinen toimittaja. He eivat véalttdmattd osallistu ostoprosessiin
aktiivisesti ennen paatoksentekovaihetta, jolloin paattajalla on yleensa valmis ehdotus,
jonka han joko hyvéksyy tai hylk&&. Rutiiniostoissa ostajat toimivat usein myds
paattdjind. Julkisissa organisaatioissa erillinen paatoksentekijarooli on tyypillinen, ja

nimenkirjoitusoikeus on talléin sidottu henkilon asemaan. (Rope 1998, 25-30.)

Koordinaattorit

Koordinaattoreita (Gatekeepers) on yleensd vain suurissa yhtidissd ja he toimivat

joidenkin hankintojen linjastajina seka ostojen taloudellisuuden varmistajina.

Vaikka teoriassa ostoprosessiin osallistujat voidaan jaotella selkeésti ostotehtavien
mukaisiin  rooleihin, todellisuudessa kaikki roolit ovat kaytdssa harvassa
organisaatiossa ja tilanteessa. Yleisté on, ettd roolit yhdistyvét siten, ettd sama henkil®
toteuttaa useampaa roolia. Konkreettisimmin tdma yhdistyminen tapahtuu yhden
henkilon yrityksissd, joissa omistaja huomioi omalla tavallaan eri osallistujaroolit.
Myds suuremmissa yrityksissd roolit yhdistyvat usein. Harvinaisin rooleista on
koordinaattorin rooli, joka on monesti jo sindnsa eri roolien yhdistelma. Vaikuttajan

rooli ei myoskaan ole kovin yleinen, ja se on kaytosséd yleisimmin teknista



20

asiantuntemusta vaativissa hankinnoissa. My0s erillinen ostajan rooli on melko
harvinainen, vaikka toisaalta varsinkin merkittdvissa hankinnoissa ostajarooli tulee
aina selkedsti esille ostoprosessin loppuvaiheessa, kun pyritddn mahdollisimman

edulliseen lopputulokseen. (Rope 1998, 25-30.)

Yleisimmat erillisind pysyvat roolit ovat kédyttdja ja paatoksentekija, jotka kaytannossa
yhdistyvat vain yhden henkilon yrityksissad. Vahank&&n suuremmissa ostoissa ndma
kaksi roolia jakautuvat eri henkildille. Muiden roolien esiintyminen riippuu
ostettavasta asiasta, ostotilanteesta, ostavasta organisaatiosta ja organisaatioiden
henkilGista. Ostoprosessiin osallistuvien mééra ja roolit vaihtelevat tapauskohtaisesti,
ja sovelluksia eri ostoroolien esiintymisestd on ldhes yhtd paljon kuin on yrityksié.
Téaman vuoksi kaytdnnén markkinointiratkaisuja on mahdotonta suunnitella yhden

muotin mukaan. Niitd on aina sovellettava tapauskohtaisesti. (Rope 1998, 25-30.)

3.3 JulkisyhteisOjen hankintaprosessi

Julkisten hankintojen kohdalla ostoprosessi eroaa jonkin verran yksityisen sektorin
ostoista. Julkisilla hankinnoilla tarkoitetaan sellaisia tavara-, palvelu- ja
rakennusurakkahankintoja, joita valtio, kunnat ja kuntayhtymat, valtion liikelaitokset
sekd muut hankintalainsdddannossd méaéritellyt hankintayksikot tekevat oman

organisaationsa ulkopuolelta. (Tyd ja elinkeinoministerié 2009.)

Suomen laki méaraa julkisten hankintojen kohdalla menettelyn, jonka keskeisimmat
osat ovat tarjouskilpailutus, tasapuolisuus ja julkisuus. Ensimmaiseen
hankintaprosessin vaiheeseen kuuluu hankintojen suunnittelu, joka siséltdd muun
muassa varainkdyton madaran ja hankinta-aikataulujen arviointia. Seuraavana vaiheena
on tarjouspyynnon laatiminen, johon kuuluvat muun muassa tarjoajaa koskevat
selvitykset. Tamén jalkeen hankintaprosessiin kuuluu ilmoittaminen hankinnasta. Kun
tarjoukset on vastaanotettu, niitd vertaillaan ja niiden sisaltd tarkastetaan.
Hankintapddtoksen on perustuttava hankintailmoituksessa tai tarjouspyynto-
asiakirjoissa ilmoitettuinin valinta- ja arviointiperusteisiin sekd niiden mukaisesti
tehtyyn tarjousvertailuun. Lopuksi p&atds on perusteltava ja tiedotettava kaikille
tarjoajille. Viimeisend vaiheena on hankintapddtoksen tekeminen ja asiakirjojen

julkistaminen seka hankintasopimuksen tekeminen. (Tilastokeskus 2009, Aarla 2003.)
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Prosessi ei etene kuitenkaan juuri edelld mainitun mukaisesti, mikéli hankintojen arvo
alittaa niin sanotun kynnysarvon. Kansalliset kynnysarvot tarkoittavat hankintalaissa
erityyppisille hankinnoille méériteltyja hankintalain noudattamisen alarajoja. Tavara-
ja palveluhankinnoissa kynnysarvo eli hankinnan ennakoitu arvo ilman arvonliséveroa
on alle 15 000 euroa. (Finlex 2007.) Hankintamenettelyjen saantelyn tavoitteena on
julkisten varojen tehokas kayttd, markkinoilla olevan kilpailun hyddyntdminen,
ehdokkaiden ja tarjoajien tasapuolisen ja syrjiméattdbman kohtelun toteutuminen,
julkisuus ja avoimuus sekd markkinoiden toiminnan edistdminen. (Ukkola 2007.)
BulkChemin asiakkaina on kuntia, mutta niiden kertaostot ja&véat alle 15 000 euron,

joten asiakasyritysten ei tarvitse tehd& tarjouskilpailutusta.
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4 MARKKINATUTKIMUS

Toimivan paétoksenteon pohjana on milla tahansa alalla tehokas tiedon saatavuus ja
sen kayttdminen. Markkinatutkimuksen tarkoitus on parantaa ja edesauttaa
markkinointipdatoksia. Markkinatutkimuksen avulla haetaan tietoa markkinoilla
vallitsevasta tilanteesta tai sen mahdollisista muutoksista. Hankitun tiedon pohjalta
pystytddn suunnittelemaan yritykselle markkinoinnillisia ratkaisuja ja tekemaan

tarvittavia muutoksia. (Hague, Jackson 1996, 11-20.)

Toisin kuin yleisesti luullaan, markkinatutkimus ei suinkaan tarkoita samaa kuin
markkinointitutkimus. Merkittdvin ero naiden valill4 on kootun ja analysoidun tiedon
kayttotarkoitus. Markkinatutkimuksella pyritddn keradméén tietoa, joka mahdollistaa
markkinoiden ja sielld tapahtuvien ilmididen ja muutosten paremman ymmartamisen,
kun taas markkinointitutkimuksella pyritddn selvittdméén tehtyjen toimenpiteiden
vaikutuksia. Periaatteessa kaikkea markkinointipaatoksiin liittyvaa tiedon kerdamista
voidaan pitdd markkinatutkimuksena, mutta markkinatutkimuksen voidaan
muodollisesti madaritelld tarkoittavan markkinointipadtdsten kannalta olennaisen
tiedon systemaattista kerddamistd, analysointia ja tulkintaa. (Hague, Jackson 1996, 11-
20.)

Markkinatutkimuksen luonne ja siihen kaytettévat tekniikat riippuvat pitkalti siitd,
millaisilla markkinoilla tutkimus toteutetaan. Markkinatutkimuksen kulkua on esitetty
kuvassa 2. Jokaisen markkinatutkimuksen alkupiste on tavoitteiden maarittaminen.
Haasteena on selvittad, mita ty6lla on tarkoitus saavuttaa. Jos tata vaihetta ei tehda
huolella, tutkimukseen kdaytetyt wvoimavarat menevat hukkaan. Tavoitteiden
maarittdminen on samalla esitys siit4, miksi tutkimus ylipdatédén tehdaan ja millaista
tietoa etsitaan. (Hague, Jackson 1996, 11-20.)

Téaman jalkeen on vuorossa suunnitelma siitd, kuinka tavoitteet saavutetaan ja miten
tietoa hankitaan. Suunnitelma sisaltdd tietoa tutkimuksen kéytdnnon toteutukseen
liittyen, ja siind ké&sitelladn muun muassa tiedonkeruumenetelmat, tarvittavat resurssit
rahoitus mukaan lukien, sekd tutkimuksen aikataulu. Markkinatutkimuksen nékyva
osa on tiedon kerddminen, johon on useita vaihtoehtoja ja tekniikoita. Kerattavaan
tietoon liittyen yksi keskeinen kysymys on, kéytetddnkd primaari- vai

sekundaariaineistoja. Primaariaineisto kasittdd kenttatutkimuksen, jossa tutkija itse
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kerdd tarvitsemansa tiedon. Sekundaariaineisto puolestaan sisaltdd tutkittavasta

aiheesta aiemmin tehtyjé tutkimuksia ja huomioita. (Hague, Jackson 1996, 11-20.)

MAARITTELEMINEN

KERAAMINEN

ANALYSOINTI

TULKINTA

Kuva 2: Markkinatutkimuksen vaiheet (Hague, Jackson 1996.)

Saatavilla olevan tiedon kerd&dmisen jalkeen vuorossa on tutkimusaineiston analysointi
ja yhdistaminen. Taman jalkeen se esitetddn ja raportoidaan tarkoituksenmukaisessa
muodossa, joka antaa paatoksentekijalle mahdollisuuden toimia tulosten perusteella.
Tama prosessin raportointivaihe voi siséltdd tutkijan suosituksia tulosten pohjalta
tehtavistd  menetelmistd.  Markkinatutkimusprosessin ~ viimeinen  vaihe on
lopputulokseen pohjautuva péaatoksenteko ja edelleen pééatoksiin pohjautuvien

toimintatapojen valinta. (Hague, Jackson 1996, 11-20.)

4.1 Markkinatutkimus BulkChem Oy:lle

4.1.1 Tavoitteiden méérittely

Esitimme oman markkinatutkimuksemme kulun kayttaden viitekehyksena ylla olevaa
markkinatutkimuksen vaiheistusta. Opinndytetyon tavoitteena on oppia soveltamaan
markkinatutkimusta kaytdnnossa. Markkinatutkimus haluttiin toteuttaa sellaiselle
yritykselle, jolla on tutkimukselle todellista kiinnostusta ja tarvetta. Koska
BulkChemilla oli tarvetta ja mielenkiintoa saada lisad tietoa markkinoistaan, aihepiiri
saatiin lahestulkoon valmiina toimeksiantajalta. Pienen rajauksen ja osa-alueiden

pohtimisen jalkeen tutkimusaihe saatiin muodostettua. Tavoitteena oli kartoittaa
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kemikaalimarkkinoita, tarkemmin ottaen selvittdd lisimyynnin mahdollisuuksia

yritykselle, ja tutkia millaisten yritysten kohdalla lisamyynnin mahdollisuuksia on.

4.1.2 Tutkimuksen suunnittelu

Kvantitatiivinen tutkimus

Tutkimuksen toteuttamisessa voi kayttdd erilaisia tutkimusmenetelmid. Empiiriset
tutkimusmetodit voidaan jakaa padsaantoisesti kvalitatiivisiin ja kvantitatiivisiin
tutkimusmenetelmiin.  (Kallio, Korhonen & Salo 2000.) Maarallinen eli
kvantitatiivinen tutkimus perustuu aineiston mitattavissa olevien suhteiden
tarkasteluun. Aineistoista rakennetaan erilaisia muuttujia ja luokituksia mittaamista
varten. Kvantitatiivinen tutkimus hyddynt&d& suuria aineistoja, edustavia otoksia ja
tilastollisia menetelmid aineiston analyysissd. Toisinaan tutkimuksessa kéytetéén
my0s koe- ja vertailuryhmid sekd testimuuttujia. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa
pyritddn suureen yleistettdvyyteen. Tutkijan osuutta tutkimustuloksissa ei yleensa
pidetd kovinkaan merkittdvand. Esimerkiksi jonkin viestimen kéyttajatutkimuksessa
tutkimusaineisto voitaisiin hankkia  strukturoidulla kyselylomakkeella.

(Viestintatieteiden yliopistoverkosto 2009.)

Laadullisissa eli kvalitatiivisissa tutkimuksissa aineistot ovat usein pienia maarallisiin
tutkimuksiin verrattuna. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritddn tarkastelemaan
jotakin  ilmiotd l&heltd, havaitsemaan erilaisia vivahteita ja erilaisia
tulkintamahdollisuuksia  (Viestintatieteiden yliopistoverkosto 2009). Valittujen
tutkimusmenetelmien taytyy auttaa I0ytdmddn vastaukset tutkimusongelmiin
mahdollisimman kattavasti ja tdssé yhteydessa tutkimusmenetelména kvantitatiivinen
kysely todettiin sopivimmaksi, silla haluttiin saada vastauksia melko yksiselitteisiin
kysymyksiin mahdollisimman monelta havaintoyksikoltad. Kvalitatiivisen tutkimuksen
menetelmat todettiin tutkimuksen suunnitteluvaiheessa melko hyddyttémiksi ja
tehottomiksi t4ssda yhteydessd. Kvantitatiivisista menetelmistd kyselytutkimus
séhkoisend versiona osoittautui suunnitteluvaiheessa parhaaksi, koska kaikki otoksen
kohteet olivat yrityksid ja ndin ollen oli hyvin todenndkdistd, ettd yhteydenotto

vastaajiin olisi mahdollista sahkdpostitse.
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Tutkimusongelman ratkaisemiseksi paatettiin hyodyntéé kerattdvad primaariaineistoa,
silld sekundaariaineistoa ei ollut saatavilla. Koska tutkimuksessa ei ollut kysymys
pidemman aikavalin seurannasta, kyseessa oli poikittaistutkimus. Analyysi
kohdistuisi siis markkinatilanteeseen talla hetkelld. Varsin usein tutkijalla ei ole
kéytettdvissadn tietoja kaikista havaintoyksikoistd, jolloin niiden satunnainen valinta
koko perusjoukosta on mahdotonta. Talldin tutkijan on tyydyttava harkinnanvaraiseen
ndytteeseen. (Mellin 1997, KvantiMOTV 2003.)

4.1.3 Tiedonkeruu

Otanta

Toimeksiantajan mukaan tarkeintd oli selvittdd uusia kayttdaloja kemikaaleille ja
saada selville yrityksid, jotka kayttdvat irtokemikaaleja. Tastd syystd tutkimuksen
tarkoituksenmukaisin otantamenetelmd oli kokonaisotanta, silld irtokemikaaleja
kayttavien yritysten maara on melko rajallinen ja néin ollen perusjoukko ei ole kovin
suuri. Yrityksen nykyisten asiakkaiden perusteella saatiin viittausta siitd, millaisille
toimialoille bulkkikemikaaleja toimitetaan. Lisdksi toimeksiantaja sai tehtailta ja
kuljetusliikkeeltd viitteitd siitd, millaisille toimialoille he ovat toimittaneet
kemikaaleja. 1dea kemikaalien kayton tutkimisesta lahti BulkChemin ehdotuksesta ja
tatd kautta saatiin my0s tarvittavaa tietoa siitd, mihin tutkimus haluttiin kohdistaa.

Néiden tietojen pohjalta maariteltiin kohderyhma ja suunniteltiin kyselylomake.

Seuraavaksi vuorossa oli toimialalistausten perusteella yritysten tietojen keruu.
Kaikkiin yrityksiin soitettiin, ja selvitettiin ensinndkin kayttavatkd ne ylipaataan
kemikaaleja, ja toisaalta nimenomaan sellaisia kemikaaleja, joita BulkChemkin myy.
Lisdksi yhteydenottojen yhteydessa otettiin selville hankinnoista vastaavien
henkiléiden nimet ja s&hkopostiosoitteet, jotta kysely saataisiin kohdistettua
henkildille, joilla olisi vastaamiseen riittdvd asiantuntemus. Td&ssd tyOvaiheessa
karsiutuivat pois yritykset, jotka eivat kayttdneet kemikaaleja lainkaan ja sellaiset,
jotka eivat kayttaneet irtokemikaaleja. Lisdksi tutkimuksen ulkopuolella olivat
luonnollisesti yrityksen jo olemassa olevat asiakkaat. Tutkimukseen eivat myoskaan
sisaltyneet yritykset, jotka tilaavat niin suuria méaaria kerrallaan, ettei jalleenmyyjia

ole, vaan ne tilaavat tuotteet suoraan tehtaalta.
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Kyselylomake

Kyselylomake ja kysymykset (liite 1) pyrittiin muotoilemaan siten, ettd niilla
saataisiin mahdollisimman kattavat vastaukset tutkimuskysymyksiin. Tarkoituksena
oli my6s tehdd kyselystda mahdollisimman selked ja yksiselitteinen. Vastaaminen
yritettiin tehdd mahdollisimman helpoksi. Yksi kriteeri oli myds, ettei vastaaminen
veisi liikaa aikaa, silla pitkien kyselyiden on todettu olevan puuduttavia eika
kovinkaan vastaajaystavallisia. Kaikki turha ja epdolennainen pyrittiin siis karsimaan
pois. Ihmisten halukkuutta vastata kyselyyn yritettiin lisata tarjoamalla mahdollisuus
osallistua arvontaan. Liséksi vastausprosenttia pyrittiin kasvattamaan kohdistamalla
kysely kohdeyrityksessa henkil6lle, joka vastaa kemikaalien hankinnoista, ja jolla on

nain ollen riittavasti asiantuntemusta ja edellytykset vastata kyselyyn.

Kyselyd pohdittiin ja muokattiin yhteistytssa toimeksiantajan kanssa. Kyselylomake
esiteltiin opinndytetyon ohjaajille ja tdmén jalkeen se l&hetettiin my0s testattavaksi
erdélle BulkChemin nykyisen asiakasyrityksen edustajalle. Tata kautta saatiin
palautetta kyselystd ja joitakin parannusehdotuksia, joiden pohjalta kysymyksia
hieman muokattiin. Pienten tarkennusten jalkeen kysely oli valmis tehtdvaksi

verkkosalkkuun.

Kysely julkistettiin verkkosalkussa 15.6.2009 ja vastausaikaa annettiin kaksi viikkoa.
Syy siihen, ettei kyselyd voitu julkaista aiemmin, oli se, ettd toimeksiantaja halusi
saada teetettyd yritykselle www-sivut ennen kyselyn julkistamista. Oli odotettavaa,
ettd vastaajat saattaisivat haluta lisdtietoa toimeksiantajayrityksestd. N&in ollen
katsottiin tarpeelliseksi odottaa www-sivujen valmistumiseen saakka. Yhteydenotot
yrityksiin tehtiin jo kevéélld, mutta Internet-sivut valmistuivat kesélla, jolloin kyselyt
paastiin vasta lahettdmaan. Vastauksia saatiin hyvin vahan kesékuun loppupuolella,
mikd johtui varmasti kesdloma-ajankohdasta. T&st4d syystd pééatettiin, ettd uusi
lisdvastausaika alkaisi elokuun puolestavalistd ja jatkuisi siitd kaksi viikkoa kuun
loppuun saakka. Vastauksia saatiin  hyvin, vaikka elokuukin oli vield
kesdlomasesonkia. Kaiken kaikkiaan kysely lahetettiin 107 potentiaaliselle asiakkaalle

ja vastauksia kertyi 63 kappaletta. N&in ollen vastausprosentti oli 58,9.
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4.1.4 Tiedon analysointi

Tutkimusaineiston  kasittelyssa  hyddynnettiin -~ SPSS-tilasto-ohjelmaa.  SPSS
mahdollistaa aineiston monipuolisen kuvailun ja analysoinnin. Ohjelman avulla
muuttujia pystytadén tarkastelemaan esimerkiksi saatujen jakaumien ja tunnuslukujen
avulla, tutkimaan asioiden valisid riippuvuuksia ja vertaamaan saatuja
tutkimustuloksia koko perusjoukkoon. Kyselyn toteuttaminen verkkosalkussa
mahdollisti vastausten siirtdmisen Excelin kautta suoraan SPSS-ohjelmaan, joten

kyselylomakkeita ei tarvinnut syottad yksi kerrallaan SPSS:n havaintondkymaan.

Muuttujista tehtiin jakaumia, joiden perusteella pystyttiin alustavasti tarkastelemaan
tuloksia. Padsaantoisesti tuloksia vertailtiin taustakysymysten valossa eli tutkittiin
onko yrityksen toimialalla, koolla tai maantieteelliselld sijainnilla, sekd silld onko
kyseessd  yksityinen yritys vai julkinen yhteisd, vaikutusta vastauksiin.
Tutkimuskysymysten vastausten riippuvuutta taustatekijoista tutkittiin
ristiintaulukoinnin avulla. Ristiintaulukointia ké&ytetddan, kun halutaan tutkia kahden
nominaali- eli luokitteluasteikollisen muuttujan, tai nominaali- ja jarjestysasteikollisen
muuttujan, valisté riippuvuutta. Ristiintaulukointiin liittyva nollahypoteesi vaittaa, etta
muuttujien valilla ei ole riippuvuutta, eli ristiintaulukointia ja sen testejd voidaan

kayttada hypoteesien testaukseen. (Karjaluoto 2007.)

Analysointia aloitettaessa keskeinen valinta on parametrisen ja ei-parametrisen testin
valilla. Yleensd on suositeltavaa kdyttad parametrisia testejd mikali mahdollista, silla
ne ovat voimakkaampia, eli ne suosittelevat helpommin nollahypoteesin hylkd&mist.
Parametristen testien edellytyksend kuitenkin on, ettd muuttujat ovat vahint4én
vélimatka-asteikon tasoisia. (Karjaluoto 2007.) Testien avulla tutkitaan, ovatko
tulosten erot tilastollisesti merkittavid eli ovatko tutkimustulokset yleistettavissa.
Analysointivaiheessa pohdittiin  erilaisia testejd, joita voitaisiin hyddyntaa
tutkimuksessa. Kuten riippuvuuksia tutkittaessa, myos tulosten testaamisessa haluttiin
tutkia taustakysymysten muuttujien vélisid eroja. T-testin kéytté edellyttdd muuttujan
olevan valimatka- tai suhdeasteikollinen, ja koska kerdtyn aineiston muuttujat ovat
pelkastddan nominaali- eli luokitteluasteikollisia, seka jarjestysasteikollisia, T-testia ei

pystytty kdyttdmaan.
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Luokitteluasteikollisille muuttujille soveltuva testi on usein ristiintaulukoinnin
yhteydessé kaytetty ei-parametrinen y*-riippumattomuustesti eli khiin nelié-testi, jolla
tutkitaan, onko muuttujien VAlilla tilastollista merkitsevyyttd. Tutkimuksessa
paadyttiinkin lopulta hyddyntaméén khiin nelio-testid, koska kyselylomake muodostui
padasiallisesti luokitteluasteikollisista muuttujista. Khiin nelié-testin kéytén muut
edellytykset ovat, ettd korkeintaan 20 % odotetuista frekvensseistd saa olla pienempia
kuin 5, ja jokaisen odotetun frekvenssin on oltava suurempi kuin 1 (Heikkil&d 2005,
213). SPSS-ohjelma ilmoittaa naméa tiedot aina kyseisen testin jalkeen, mista voi
varmistaa pystyyko testid kayttdmaan. Kahden muuttujan valisté riippuvuutta tutkittiin
my6s kontingenssikertoimen avulla. Saadun kertoimen arvot vaihtelevat nollan ja
yhden valilla, ja mit4 suurempi kerroin on lukuarvoltaan, sitd voimakkaampaa on

muuttujien valinen riippuvuus. (Karjaluoto 2007.)

Tuloksissa on paikoittain viitattu merkitsevyystasoon ja ilmoitettu, onko tulos
tilastollisesti merkittava. Heikkilan (2005, 194) mukaan merkitsevyystaso eli riskitaso
ilmoittaa, kuinka suurella todenndkoisyydella tuloksissa saatu ero tai riippuvuus
johtuu sattumasta. Taman tutkimuksen merkitsevyystasoksi valittiin yleisesti tunnettu
5 %.

4.1.5 Raportointi

Tiedot  raportoitiin  yksityiskohtaisesti  kdyttden  virallista ~ opinndytetyon
raportointimallia. Tulosten raportoinnissa on hyddynnetty mahdollisuuksien mukaan
taulukkolaskentaohjelma  Excelin avulla muokattuja kuvia ja taulukoita
havainnollistamaan ja helpottamaan tulosten luettavuutta. Myds toimeksiantajalle
toimitettiin raportista yksi kappale, ja lisdksi raportti kéytiin l&pi palautekeskustelussa

toimeksiantajan kanssa.

4.1.6 Markkinointipaatokset

Tutkimuksen  perusteella  selvinneet  toimenpide-ehdotukset  kaytiin  lapi
palautekeskustelussa toimeksiantajan kanssa. Toimeksiantaja pyrkii reagoimaan
tutkimuksen keskeisimpiin johtopaatoksiin ja toimenpide-ehdotuksiin

mahdollisuuksien mukaan parhaaksi katsomallaan tavalla. Lisdksi opinnaytetyo
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esitetddn kokonaisuudessaan opinndytety6seminaarissa, jossa esityksen yhtend

padkohtana tulee olemaan johtopaatokset ja toimenpide-ehdotukset.
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5 TUTKIMUSTULOKSET JA ANALYY SI

Kysely lahetettiin siis yhteensd 107 vastaanottajalle 83 yritykseen, ja vastauksia kertyi

kaikkiaan 63. Vastausprosentiksi muodostui 58,9.

5.1 Taustakysymykset

Ennen varsinaisia tutkimuskysymyksia kyselyssd oli viisi taustakysymystd, joiden
avulla  pyrittiin ~ selvittdimddn  eri  muuttujien  vaikutusta  vastauksiin.
Taustakysymyksissa  selvitettiin ~ yrityksen  toimiala,  henkiloston — mé&arg,
maantieteellinen sijainti sekd se, onko yritys yksityinen vai onko kyseessa julkinen
yhteisd. Liséksi taustakysymyksissa kysyttiin  k&yttddkd yritys laisinkaan
irtokemikaaleja, vaikka tdmé& pyrittiin varmistamaan jo vastaajia haettaessa
puhelinyhteydenottojen yhteydessa.

5.1.1 Toimiala

Ensimmadisessd taustakysymyksessa kysyttiin yrityksen toimialaa, ja kysymys oli
muotoiltu avoimeksi kysymykseksi, eli vastaaja sai omin sanoin kirjoittaa toimialan
vastauskenttadn. T&han ratkaisuun péaadyttiin siksi, ettd jos vaihtoehdot olisi annettu
valmiiksi, olisi niistd voinut jadda jokin tarked toimiala huomioimatta. Vastausten
joukko oli melko Kirjava, mutta seasta oli kuitenkin helppo erottaa vastauksissa useasti
toistuvat toimialat. Ndiden perusteella toimialat jaoteltiin luokkiin ennen vastausten
analysointia.  Analysoinnissa kaytettyyn luokitteluun  kuului  yhteensa viisi
toimialaluokkaa, jotka olivat energia/lampd, metalliteollisuus, elintarviketeollisuus,
kemianteollisuus sekd vesihuolto. Lisdksi yhteen “muu” -luokkaan jaoteltiin ne
toimialat, jotka esiintyivét vain kerran tai joita ei muuten ollut tarkoituksenmukaista

luokitella erikseen.

Kyselyn 63 vastaajasta kolme oli jattdnyt vastaamatta toimialaa koskevaan
kysymykseen. Syyna voi olla yksinkertaisesti se, ettd vastaus on unohtunut, sill&
kyselysséd pystyi etenemddn vastaamatta tdéhdn kysymykseen. Toinen mahdollinen
selitys on se, ettd vastaaja ei ole tarkkaan osannut maarittdd toimialaa, ja on siksi
jattdnyt kokonaan vastaamatta. Kuten kuvasta 3 voi huomata, kysymykseen

vastanneista yrityksistd suurin osa edusti energian-/lammontuotantoa, jonka piiriin
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kuului yhteensd 20 vastaajaa. Pienintd osaa vastaajista edusti kemianteollisuus.
Laéketeollisuus luokiteltiin kemianteollisuuteen kuuluvaksi, jolloin tdhdn luokkaan
Ioytyi nelja vastaajaa. Muista luokista metalliteollisuuteen  kuului 17,
elintarviketeollisuuteen yhdeksan (9) ja vesihuoltoon seitseman (7) yritystd. Luokkaan
muu, laskettiin kolme (3) yritystd, joiden ilmoittamat toimialat olivat teollisuuden

kunnossapito, kunnossapito sek& huvipuisto/kylpyla.

Tommialaluokittelu

Energia/Lampo
Metalliteollisuus
Elintarviketeollisuus
Vesihuolto
Kemianteollisuus

Muun

Kuva 3: Toimialaluokittelu

5.1.2 Toimintamuoto

Toinen taustakysymys koski yrityksen toimintamuotoa eli onko kyseessd julkinen
yhteiso vai yksityinen yritys. Huomattava enemmist0 vastaajista, 52 kappaletta, edusti
yksityista yritystd. Julkista yhteis6d edusti 10 vastaajaa. Myo6s tdméan kysymyksen
kohdalla ilmeni yksi puuttuva vastaus, mink& ei pitdnyt olla teknisesti mahdollista.
Kyselyssa ei nimittdin paassyt eteenpain mikali ei ollut vastannut tdhan kysymykseen.

Kyseessa on voinut siis olla jonkin vastaajan kohdalla tekninen hairio.

5.1.3 Yrityskoko

Taustakysymyksissd Kkysyttiin yrityskokoa henkilostomaaran perusteella, koska
haluttiin tutkia sen vaikutusta eri tutkimuskysymysten tuloksiin. TE-keskuksen www-
sivulla yritykset oli jaoteltu neljadn eri kategoriaan: mikroyritys, jossa on alle

kymmenen tyontekijaa, pieni yritys, jossa on 10-49 tyontekijaé, keskisuuri yritys,
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jossa tyontekijoitd on 50-250 ja suuri yritys, jonka henkilostoméara on yli 250. (Tyo-
ja elinkeinokeskus 2007). Yrityskokoa olisi voitu tutkia myds esimerkiksi
lilkevaihdon suhteen, mutta todettiin, ettd henkilostén maéara ei ole niin arkaluonteinen
asia kuin liikevaihtoa koskeva. Té&méa oli siis ainoa syy valita henkilostomaara
yrityksen kokoa kuvaavaksi. Té&rkeintdhdn oli vastaajien maardn maksimointi.
Kysymys olisi voinut olla myds avoin, mutta todettiin, ettd luokittelu helpottaa
tulosten késittelya ja luokat ovat yksiselitteiset, joten vastaajilla ei tulisi olemaan

vaikeuksia kysymykseen vastattaessa.

Kaikki kyselyyn vastanneet olivat vastanneet henkiloston maardd koskevaan
kysymykseen. Suurin osa vastaajayrityksistd oli pienid. Vahiten oli mikroyrityksia.
Prosentit jakautuivat seuraavasti: mikroyrityksid 12,7 %, pienid yrityksia 41,3 %,
keskisuuria yrityksia 27 % ja suuria yrityksid 19 %. Nain olleen voidaan todeta, ettd
kyselyyn saatiin kaiken kokoisia yrityksid, ja ettd hajontaa tuli sopivasti

tutkimuskysymyksien tarkasteluun nahden.

5.1.4 Toimipaikka

Kolmannessa kysymyksessa kysyttiin, milla paikkakunnalla tai paikkakunnilla yritys
toimii. Tama asia haluttiin tietad, jotta pystyttéisiin vertailemaan tutkimuskysymyksia
eri alueiden suhteen. Koska kysymys oli avoin, ja oli mahdollista vastata useampi
paikkakunta, mikali yritys toimi useammassa paikassa, vastauksien Kirjo oli melko
suuri. Tastd syystd paatettiin jaotella kunnat toimeksiantajaa parhaiten palveleviin
alueisiin. Kuvassa 4 on havainnollistettu tehtya aluejakoa. 1 kuvaa Varsinais-Suomea,
2 Hamettd, Uusimaata ja Kymenlaaksoa, 3 Satakuntaa ja Pirkanmaata, 4 Keski-
Suomea, 5 Pohjois- ja Etel&-Savoa, 6 Pohjois- ja Eteld-Karjalaa, 7 Etela- ja Keski-

Pohjanmaata ja 8 Pohjois-Pohjanmaata ja Kainuuta.
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Kuva 4: Aluejako

Vastaukset jakautuivat siten, ettd eniten vastaajayritysten toimipaikkoja sijaitsi
alueella 5, eli Pohjois- ja Eteld-Savossa sekd alueella 2, molemmilla 17 yritysta.
Alueella 3 sijaitsi 15 yritysten toimipistettd, alueilla 1 ja 7 sijaitsi 12 toimipistett,
alueella 4 eli Keski-Suomessa 11, Karjalan alueella 10 ja Oulun alueella 7

vastaajayritysten toimipistetta.

5.1.5 Irtokemikaalien kéytto

Koska BulkChem on irtokemikaalien tukkumyyjé, Kkatsottiin tarkedksi kysy4,
kayttavatkod yritykset bulkkikemikaaleja. Ainoastaan ne, jotka vastasivat tahan
kysymykseen kéyttdvansa kemikaaleja irtotavarana, ovat BulkChemin kohderyhmaa.
Koska monelle vastaajalle ké&site irto- tai bulkkikemikaali saattoi olla hieman
epaselvd, selvennettiin  kysymystd ilmoittamalla kontti- ja tynnyrikemikaalit

poisluetuiksi. 82,5 % vastaajista ilmoitti kayttavansa bulkkikemikaaleja. Sanakirjojen
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maaritelmédn mukaan bulkilla tarkoitetaan irtotavaraa, tukkua, tukkutilausta tai -

myyntid sek& pakkaamatonta tuotetta.

5.2 Tutkimuskysymykset

52.1 Kaytettdvat kemikaalit

Ensimmaisessd varsinaisessa tutkimuskysymyksessa selvitettiin, mitd BulkChemin
myymid kemikaaleja yrityksissa kaytetddn. Vaihtoehtoja oli kuusi: rikkihappo,
typpihappo, muurahaishappo, natronliped, ammoniakkivesi ja suolahappo. Liséksi
vaihtoehdoissa oli ”jokin muu”, johon vastaaja pystyi Kirjoittamaan listasta
mahdollisesti puuttuvien kemikaalien nimet. Kysymys oli rakennettu siten, ettd

vastaaja pystyi valitsemaan useamman vaihtoehdon.

Yleisimmin kaytetty kemikaali oli natronliped, jota kaytetddn 52,4 %:ssa kyselyyn
vastanneista yrityksista. Toiseksi yleisin oli rikkihappo, jota ilmoitettiin kaytettdvan
36,5 %:ssa vastaajayrityksistd. Muurahaishappoa kéayttdd 9,5 % yrityksistd, eli se oli
kemikaaleista véhiten kaytetty. Muista kemikaaleista suolahappoa kéyttad 27,0 %
vastaajayrityksista, typpihappoa 23,8 % ja ammoniakkivettd 20,6 %. Kohtaan ’jokin
muu” tuli 18 vastausta, ja avoimen kentén vastauksissa esiintyi fluorivetyhappo kolme
kertaa sek& ferrosulfaatti kaksi kertaa. Kuvassa 5 on esitetty lukumaarind eri

kemikaalien kdytto yrityksissa.

Lisdksi yksittaisissa vastauksissa esiintyi muita kemikaaleja, kuten vetyperoksidi,
polymeeri, kaliumpermanganaatti, natriumhypokloriitti, hydratsiini,
natriummetabisulfiitti sekd kalsiumhydroksidi. N&iden lisdksi 16ytyi myds hieman
epatarkempia vastauksia kuten ratavoiteluaine ja rasvanpoistoaine. T&han on voinut
vaikuttaa se, ettd vastaaja ei ole tiennyt kemikaalien tarkkoja nimid, tai ei ole halunnut
niitd kertoa. Kysymykseen oli my0s tullut vastaukset “ei mitddn” ja “useita eri
kemikaaleja”. Lisdksi yksi vastaaja oli ilmoittanut avoimeen kohtaa lipedn, joka on

sama asia kuin natronliped, joka oli myds kysymyksen valmiissa vaihtoehdoissa.
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Kaytettavat kemikaalit

Natronlipea
Rikkihappo
Suolahappo
Typpihappo
Ammoniakkivesi
Muurahaishappo

Jokin muu

0 5 10 15 20 25 30 35 wvastausta/kpl

Kuva 5: Kaytettavat kemikaalit

5.2.2 Kemikaalien kayttotarkoitus

Toisessa tutkimuskysymyksessd haluttiin selvittdd mihin tarkoitukseen yritykset
kéyttavat kemikaaleja. Vaihtoehtoina olivat tuotteen/tuotannon raaka-aine, tuotannon
apuaine, desinfiointi, prosessilaitteiden ja -linjojen puhdistus, veden neutralointi,
savukaasujen puhdistus sekd jokin muu. Eri kayttotarkoitusten jakautumista
lukumadrind on havainnollistettu kuvassa 6. Yleisimmin kemikaaleja kaytettiin
tutkimuksen mukaan tuotannon apuaineena, silla 38,1 % ilmoitti tdman
kayttotarkoituksekseen. Toiseksi yleisin vastaus (31,7 %) oli prosessilaitteiden ja -
linjojen puhdistus. Veden neutralointiin kemikaaleja kaytti 25,4 % yrityksist,
desinfiointiin 20,6 %, samoin kuin tuotteen/tuotannon raaka-aineena. Savukaasujen
puhdistus oli kayttotarkoituksena 12,7 %:lla yrityksistd. Kohtaan ”jokin muu” vastasi
22,2 % vastaajista, ja tdiman kohdan avoimen kent&n vastuksia olivat esimerkiksi
veden hapetus kahdessa ja pintakésittely kolmessa vastauksessa sekda metallin

kasittely, kunnossapitotoiminta ja pH:n s&ato.
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Kayttotarkoitus

Tuotannon apuaine 24
Prosessilaitteiden ja linjojen puhdistus
Veden neutralointi
Tuotteen/tuotannonraaka-aine
Desinfiointi

Savukaasujen puhdistus

Jokin muu

25 vastausta/kpl

Kuva 6: Kemikaalien kayttotarkoitus

5.2.3 Tilaustentekijat

Tutkimuksessa haluttiin myds selvittdd, hoitavatko yritykset kemikaalihankintansa
toimipistekohtaisesti vai konsernin hankintaosaston kautta. T&mén kysymyksen avulla
saatiin arvokasta tietoa siitd, kannattaako markkinointi kohdentaa suoraan yrityksille
tai isompien konsernien yksikoille, vai ylemmalle taholle konsernissa. Vastauksista
ilmeni, ettd 81 % vastaajayrityksistd hoitaa hankinnat toimipistekohtaisesti, kun taas

19 prosentissa yrityksista tilaukset tapahtuu konsernin hankintaosaston kautta.

5.2.4 Vuosisopimus

Kyselyyn osallistuneita tiedusteltiin, onko heilld hankinnoissaan olemassa olevia
vuosisopimuksia. 65 % vastanneista ilmoitti heill4d olevan nditd sopimuksia. 35 %
puolestaan vastasi, ettd heill&4 ei ole vuosisopimuksia hankinnoissaan. Tata kysyttiin
siksi, ettd oletettiin niiden, joilla ei ole vuosisopimuksia, olevan halukkaampia
Kilpailuttamaan toimittajansa. T&mé& oletus pystyttiin  puolestaan tutkimaan

riippuvuuksia selvitettdessa kyselysté saatujen vastausten avulla.



37

5.25 Kilpailutushalukkuus

Tutkimuksessa haluttiin tietdd, onko vastaajilla halukkuutta kilpailuttaa kemikaalien
tarjoajiaan. Tatad kautta haluttiin saada vihjetta siit4, kuinka uskollisia vastaajat ovat
nykyisille myyjille asiakkaan ominaisuudessa. Tuloksista ilmeni, ettd 71,4 %
vastaajista oli kiinnostuneita kilpailuttamisesta ja 28,6 % ei ollut halukkuutta t&han.
BulkChemin kannalta tdma vastaus oli positiivinen, silla paremmalla tarjouksella
BulkChemilla voisi olla teoriassa mahdollisuus pé&éstd ndiden 45 vastaajayrityksen

kemikaalimyyjaksi.

5.2.6 Hankintakriteerit

Yhtend  tutkimuskysymyksend oli tdarkein  kriteeri  kemikaalihankinnoissa.
Vaihtoehdoiksi annettiin hinta, toimitusvarmuus, toimitusnopeus, tilaamisen helppous,
turvallisuus ja muu, jonka liséné oli avoin kohta, johon vastaaja sai kirjoittaa muun
mahdollisen tarkeimmé&n Kkriteerin. Tarkeimpien hankintakriteerien jakautuminen
yrityksissd on esitetty lukumaaring kuvassa 7. Yllattavaa vastauksissa oli se, ettd 50,8
% eli noin puolet piti hintaa tarkeimpan& Kkriteerind. Toiseksi eniten (23,8 %)

vastauksia sai toimitusvarmuus.

Muu -kohdassa oli vastauksista 11 %, eli seitsemadn vastaajaa, mutta muu, mika -
avoimessa kysymyksessa vastauksia oli 13. Kuusi vastaajaa oli siis ymmartanyt
kysymyksen hieman vadrin ja heilld oli monivalintakysymyksesséd valittuna
esimerkiksi hinta, mutta lisdksi avoimeen muu -kohtaan oli Kkirjoitettu
kéyttotarkoitukseen sopiva laatu tai toimitusvarmuus. Muutamalla vastaajalla
puolestaan tarkeimpand kriteerind oli turvallisuus, mutta avoimeen kohtaan oli
Kirjoitettu prosesseihin sopivuus, ymparistoystavallisyys ja saatavuus. Oli myds kaksi
vastaajaa, jotka olivat vastanneet hinnan tarkeimmaksi kriteeriksi ja maininneet lisaksi

avoimessa kohdassa hinnan.
Kuva 7: Tarkein hankintakriteeri
Kysymyksen monivalintaosassa oli mahdollista valita vain yksi eli tarkein Kriteeri,

mutta avoimeen kohtaan sen sijaan pystyi vastaamaan, vaikka olisi jo valinnut jonkin

kohdan monivalintakohdasta. Kysymyksen ohjeistusta olisi ehkd voinut hieman
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selventdd lisddmalla muu, mik& -kohtaan pyynnon vastata tah&dn vain mikéli valitsi

kohdan muul.

5.2.7 Tilauksentekokanava

Tutkimuksessa haluttiin saada myds selville, miké olisi yrityksille mieluisin tapa tehda
tilauksia (kuva 8). Tatd haluttiin kysya, jotta BulkChem saisi tietoa siit4, mihin
tilaustenottotapaan kannattaisi panostaa. Mikéli BulkChem saisi uusia asiakkaita, olisi
tarked tarjota palvelut juuri asiakkaan tarpeen mukaan, ja ndin ollen tdméa tulisi
huomioida myos tilaustenotossa. 39 vastaajalle (61,9 %) mieluisin tilaustapa oli
sahkdpostitse tilaaminen. Seuraavaksi suosituin oli tilauksenteko puhelimitse, jota
kannatti 15 vastaajaa. Sahkdoista tilauslomaketta kannatti viisi vastaajaa ja faksia
kolme. Yksi vastaaja vastasi muun tavan, jonka han ilmoitti olevan tuotejarjestelmén
kautta tuleva tilauslomake ja sen jdlkeen faksi tai postitse eteenpdin”. Vastaukset
olivat BulkChemin kannalta suotuisia, silld tilauksia BulkChemille voi tehda kaikilla
ndilla tavoilla lukuun ottamatta yhden vastaajan ilmoittamaa tuotejérjestelmén kautta
tulevaa tilauslomaketta. BulkChem siis pystyisi ndiden yritysten kohdalla tarjoamaan

l&hes sataprosenttisesti vastaajia miellyttavia tilaustapoja.

Mieluisin tilauksentekotapa
1,6% 4,8%
7,9%

m Muullatavoin

m Faksilla
Sdhkodinentilauslomake
Puhelimitse

23,8%
Sahkodpostitse
61,9%

Kuva 8: Mieluisin tilauksentekotapa
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5.2.8 Halukkuus saada lisatietoa

Myynnin mahdollisen lisdédmisen kannalta koettiin tarkedksi kysyd halukkuutta saada
lisitietoa BulkChemistd. Tdassa ainoastaan kuusi vastannutta halusi saada lisdtietoa,
mika oli melko alhainen mé&é&ra. Tulos herétti kysymyksié, esimerkiksi siitd, ettd oliko
kysymys muotoiltu oikein, vai olisiko pitinyt kysyd mieluummin: ”Haluatteko saada
kilpailevan tarjouksen BulkChemiltd?”” Tulos aiheutti pohdintaa myos siksi, ettd suuri
osa vastaajista oli aiemmin vastannut olevansa tdysin tai osittain samaa mielt4
véittdméin Olemme kiinnostuneita kilpailuttamaan kemikaalien tarjoajamme”. Nama
tulokset olivat siis hieman ristiriitaisia toistensa suhteen. Tulokseen saattaa vaikuttaa

muun muassa se, ettd BulkChemin tunnettuus yritysten keskuudessa ei ole kovin hyva.

5.2.9 Mielipidevéittamét

Kyselylomakkeen loppuosaan tehtiin Likertin asteikollisia kysymyksid, joissa
esitettiin vaittamia ja vastaajan tuli valita hdnen mielipidettddn eniten kuvaava
vaihtoehto, jotka olivat tdysin samaa mieltd, osittain samaa mieltd, osittain eri mielta
ja taysin eri mieltd. Vastausten jakautuminen mielipidevaittdmien osalta on esitetty
kuvassa 9. Ensimmaéisend viittdimand oli ”olemme tyytyviisid nykyisiin jarjestelyihin
kemikaalien hankinnoissa”, jossa 88,9 % oli tdysin tai osittain samaa mieltd (56
vastaajaa). Taysin eri mielté ei ollut kukaan ja osittain eri mieltd oli 7 vastaajaa. Koska
kyselyssé oli useita kysymyksid, joissa vastausmahdollisuudet olivat kylla tai ei,
tehtiin lisdksi mielipidevaittamid, joiden vaihtoehdot eivéat olleet niin suppeat ja
ehdottomat. Tyytyvaisyytta kemikaalien hankintajarjestelyihin haluttiin selvittaa, silla

tyytymaton asiakas on usein potentiaalisin asiakas toiselle yritykselle.
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Mielipideviittamat
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B Taysin samaa mielta
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Kuva 9: Vastausten jakautuminen mielipidevaittdmissa

Seuraavana viittdimidnd oli “olemme kiinnostuneita kilpailuttamaan kemikaalien
tarjoajia”. Tamén vdittdimin kohdalla hajonta oli ensimméiiseen nidhden jo hieman
suurempaa. 77,8 % oli osittain tai tdysin samaa mieltd (49 vastaajaa) ja 22,2 % osittain
tai taysin eri mieltd (14 vastaajaa). Tata haluttiin tiedustella, silla jos vastaajilla olisi
kiinnostusta kilpailuttamiseen, BulkChemin olisi hyvé tietd4 asiasta, ja ndin ollen ehk&

tarjota ahkerammin tuotteitaan kohderyhmille.

Kolmannessa kohdassa kysyttiin halukkuutta muuttaa hankintakanavia. Tama
kysymys oli tarkoituksensa takia osittain linkitetty kahteen aiempaan kysymykseen.
Hankintakanavien muutoshalukkuudessa 54 % vastaajayritysten edustajista oli osittain
tai tdysin samaa mieltd. Toisaalta siis 46 % ei ollut Kkiinnostunut muuttamaan
kanaviaan, joten aiempiin kysymyksiin verrattuna hajonta kasvoi. N&in ollen siis
vastanneilla oli melko suuri kiinnostus kilpailuttaa tarjoajiaan, mutta toisaalta ei niin
suurta halukkuutta muuttaa hankintakanaviaan. Tastd voisi padtelld, ettd monet

vastaajat toivoisivat nykyisen hankintakanavansa olevan myds kilpailukykyisin.
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BulkChemin nykyiset asiakkaat ovat pitkdaikaisia ja yhteistyd on jatkunut yli
vuosikymmenen. BulkChemin strategiaan kuuluu rakentaa laheiset asiakassuhteet,
joten oli tarkoituksenmukaista tiedustella, oliko sama asia my6s potentiaalisille
yrityksille tarke&d. Tassa kysymyksessd ei kukaan vastannut olevansa tdysin eri
mieltd. 57 vastaajaa oli taysin tai osittain samaa mieltd, kun vain kuusi vastaajaa oli
osittain eri mieltd. Tamén perusteella ainakin vastaajayritysten kohdalla oli sama

mentaliteetti kuin BulkChemilla.

BulkChemin strategiaan kuuluu toimitusten jérjestdiminen asiakkaalle sovittuna
ajankohtana mahdollisimman edulliseen hintaan. Toimeksiantaja halusi tietaa,
arvostavatko vastaajat tallaista. 92 % vastanneista oli taysin tai osittain samaa mielta
(58 vastaajaa), ja 8 % puolestaan oli osittain tai taysin eri mielti. Tasta voisi paatella
esimerkiksi sellaista, ettd ndmé 8 % todennakoisesti jarjestavat kuljetuksensa omien
sopimustensa kautta ja mahdollisesti volyymiensa takia tilaavat suoraan tehtailta, jotka

eivét jarjestd kuljetuksia ostajille milldan tavalla.

Kuten edellisen véittdman kohdalla kavi ilmi, BulkChem jarjestdd kuljetukset
asiakkaille luotettavan yhteistyokumppanin kautta. Toimituksiin liittyen koettiin
tarkedksi tietdd myds vastaajien ajatuksia kuljetusten joustavuudesta. Nykyisten
asiakkaiden kohdalla BulkChem on esimerkiksi jarjestanyt kuljetuksia viikonlopun
aikana tai jarjestanyt tuotteen maérdpaikkaan samana paivand, kun tilaus on tehty.
Tdassé vaittdmassa 52,4 % vastanneista oli osittain samaa mielt4 kuljetusjoustavuuden
arvostamisen suhteen. 46 % puolestaan oli tdysin samaa mielt4 ja 1,6 % osittain eri
mieltd. Se, ettd vastausten paapaino ei ollut tdysin samaa mieltd kohdassa, saattaa
johtua esimerkiksi siitd, ettd yritykset ovat tietoisia kemikaalien kulutuksistaan ja
voivat ndin ollen tilata tuotteita ajoissa tietyn ajankohdan paahéan, jolloin joustavuutta
ei niin paljoa tarvita. Kuitenkin BulkChemin nykyisten asiakkaiden kohdalla on
sattunut useinkin yllatyksia esimerkiksi kulutuksen suhteen, tai séilidihin on saattanut
tulla vuotoja, ja talldin pikatilauksia on tehty. Luultavasti tastd syystd myds kyselyyn
vastanneet ovat kuitenkin 98,4 -prosenttisesti osittain tai tdysin samaa mieltd

kuljetusten joustavuuden suhteen.

Koska BulkChemin myymaét aineet luokitellaan vaarallisiksi aineiksi, niiden myyntiin,
kuljetuksiin ja kasittelyyn liittyy huomattavia varovaisuuteen liittyvia erikoispiirteita.

Mikali yksityiskohtia ei tunneta ja mik&li huolimattomuutta tapahtuu, seuraukset
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voivat olla vakavat sekd ihmisille ettd ympéristolle. Toimitusten turvallisuutta
koskevassa véittdmassd 100 % vastaajista oli osittain tai taysin samaa mieltd -
tarkemmin sanoen 71,4 % taysin ja 28,6 % osittain samaa mieltd. Tdm& kohta heratti
mielenkiintoa tulosten luotettavuudesta, silla luonnollisesti oletuksena oli jélleen, etta

taysin samaa mieltd olleiden osuus olisi ollut viel& suurempi.

Kuten edellisessd turvallisuuteen liittyvassd kohdassa todettiin, yksityiskohtien
tuntemus on kemikaalien myynnissd tdrkedd. Siksi haluttiin tietdd, pidetddnko
lilkekumppanin asiantuntemusta tarkednd. Kaksi (2) vastaajaa oli tdssé osittain eri

mieltd, 26 osittain samaa mielté ja 35 taysin samaa mielta.

Toimeksiantajayrityksen strategian erds keskeisin piirre on laatu. Myytévien
tuotteiden laatu on korkea, silldi ne ovat kansainvalisesti tunnettujen tuottajien
valmistamia. Liséksi palvelun ja kuljetusten laadun on oltava tasokasta. Lomakkeessa
oli vaittdmé: ”Piddmme tdrkeédnd, ettd reklamoinnin tarve on mahdollisimman pieni”.
Ennakko-oletukset tdman vaitteen kohdalla olivat, ettd paapaino vastauksilla olisi
kohdassa tdysin samaa mieltd. Né&in olikin, mutta yllattden kuitenkin 41,3 %

vastanneista oli vain osittain samaa mielté ja 1,6 % osittain eri mielta.

5.3 Riippuvuuksien analysointi

Ristiintaulukoinnin avulla tutkittiin - ensimmaiseksi toimintamuodon vaikutusta
Kilpailutushalukkuuteen. Toimintamuotoa koskevassa kysymyksessd puuttui yksi
vastaus todennakoisesti teknisen hairion vuoksi. Ristiintaulukointi osoitti, ettd 75 %
yksityisistd yrityksistd olisi halukkaita kilpailuttamaan kemikaalien tarjoajansa, kun
taas julkisten yhteisdjen osalta 50 %:lla yrityksistd ilmeni kilpailutushalukkuutta.
Tilastollista riippuvuutta ei pystytty tulkitsemaan khiin nelio-testin perusteella, silla
testin edellytykset eivat olleet voimassa, eikd tulos ndin ollen ole yleistettavissa
perusjoukkoon. Pienin odotettu frekvenssi oli 2,90 (minimiarvo on 1), joten testin
toinen edellytys tayttyi, mutta 25 % odotetuista frekvensseistd oli pienempid kuin
viisi, sallitun rajan ollessa 20 %. Toimintamuodon ja kilpailutushalukkuuden valisen
riippuvuuden puuttuminen todettiin myds kontingenssikertoimella, jolla mitataan
kahden nominaaliasteikollisen muuttujan valista riippuvuutta. Mitd suurempi kerroin
on lukuarvoltaan, sitd voimakkaampaa on muuttujien valinen riippuvuus. Arvot

vaihtelevat nollan ja yhden vélilla siten, ettd kontingenssikertoimen ollessa pienempi
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kuin 0,3, riippuvuus on heikko ja puolestaan suurempi kuin 0,6 tarkoittaa korkeaa
riippuvuutta. Toimintamuodon ja Kilpailutushalukkuuden valinen kontingenssikerroin
oli 0,199, joten my6s tdma testi osoitti, ettd riippuvuutta ei ole mainittavasti

havaittavissa.

5.3.1 Irtokemikaalien kayttd toimialoittain

Kun ristiintaulukoitiin irtokemikaalien kéayttd ja toimialaluokittelu kesken&én,
todettiin, ettd 85 % vastanneista kayttad irtokemikaaleja, kun taas 15 % ei kayta
kemikaaleja irtotavarana tai vastaavasti laisinkaan. Bulkkikemikaaleja kaytetdan
eniten energian- ja ldammontuotannossa (18 vastaajaa). Seuraavaksi eniten
irtokemikaalien  kayttajid  kappalemaardisesti  oli  vastausten  perusteella
metalliteollisuudessa. Suhteellisesti eniten bulkkikemikaaleja kéytetddn
kemianteollisuudessa, jossa kaikki vastanneet ilmoittivat kayttdvansa kemikaaleja
irtotavarana. Khiin nelié-testin ehdot eivat tyttyneet tdman ristiintaulukoinnin osalta,
joten sitd ei voitu kayttaa riippuvuuden arvioimiseen. Kontingenssikerroin oli 0,264
eli pienempi kuin 0,3, miké tarkoittaa, ettd tilastollinen merkitsevyys on hyvin heikko.
P-arvo (sig=0,479) osoittaa sattuman vaikutuksen saatuun tulokseen olevan hyvin

korkea (47,9 %) ja nain ollen tulos ei ole yleistettdvissa perusjoukkoon.

5.3.2 Toimialan vaikutus eri kemikaalien kdytt6on

Toimialan vaikutusta kemikaalien kdyttoén haluttiin tutkia ristiintaulukoinnin avulla.
Ristiintaulukoinnin tulos osoitti, ettd rikkihappoa kaytetddn suhteellisesti eniten
kemianteollisuudessa (3 vastaajaa). Tdma on ainoa toimiala, jossa rikkahappoa
kayttavien méara on suurempi, kuin niiden, jotka eivat kaytd (1 vastaaja) kyseista
kemikaalia.  Maarallisesti  eniten  rikkihappoa  kdytetddn  energian-  ja
lammodntuotannossa (9 vastaajaa) seka metalliteollisuudessa (8 vastaajaa). Ne, jotka
ilmoittivat vastauksissa toimialakseen vesihuollon, eivat vastanneet kéyttavansa
rikkihappoa. Taulukon luotettavuutta testattiin kontingenssikertoimen avulla, silla
khiin nelio-testin edellytykset eivat olleet voimassa. Kontingenssikertoimen arvo
0,386 osoitti toimialan ja rikkihapon kayton valilla olevan jonkinasteista riippuvuutta
ja testisuureen arvo 0,062 osoitti, ettd riippuvuus on lahes tilastollisesti merkitseva.

Tulokset eivat kuitenkaan ole taysin yleistettavissa.
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Typpihappoa kaytetaddn aineiston perusteella suhteellisesti eniten kemianteollisuudessa
seka metalliteollisuudessa, joista viimeiseksi mainitussa oli my6s kappaleméaéraisesti
eniten vastauksia. Véhiten typpihappoa kaytetddn energian- ja lammdntuotannossa.
Mydskadn  typpihapon osalta  khiin  nelio-testin  ehdot eivdt  téyttyneet.
Kontingenssikerroin 0,213 osoittaisi hyvin heikkoa riippuvuutta, mutta testisuureen
arvo osoittaa tuloksissa olevan virhemahdollisuuden hyvin suureksi, ja néin ollen

tulokset eivét ole yleistettavissa.

Muurahaishappoa kaytetdan vastausten perusteella eniten kemianteollisuudessa ja sen
jalkeen elintarviketeollisuudessa. Vahiten sitd kdytetddn metalliteollisuudessa, seka
energian- ja lAmmontuotannossa. Mydské&édn tassa ristiintaulukoinnissa khiin nelio-
testin ehdot eivat tayttyneet, joten riippuvuutta tutkittiin kontingenssikertoimen avulla.
Kertoimen arvo oli 0,401, joka osoittaa riippuvuutta olevan. Liséksi p-arvo on 0,042

eli tulos on tilastollisesti melkein merkitseva.

Natronlipean kayttajia  oli aineiston mukaan suhteellisesti eniten
elintarviketeollisuudessa, energian- ja lammontuotannossa sek& vesihuollossa.
Toimialakseen metalliteollisuuden valinneista alle puolet ké&yttad lipedd, kun taas
kaikilla muilla toimialoilla lipedn kaytt&ji& oli yli puolet vastanneista. Tilastollista
riippuvuutta ei ole eli tulosta ei voida yleistdd. Kontingenssikerroin on pieni (0,288) ja

p-arvo liian suuri (sig= 0,368).

Ammoniakkiveden kohdalla elintarviketeollisuuden ja vesihuollon toimialalta kukaan
ei ilmoittanut kayttdvénsa kyseistd kemikaalia. Kappalemaardisesti energian- ja
lAmmontuotannon toimialalla on eniten ammoniakkivettd kayttavia yrityksia, mika
johtuu myds siitd, ettd vastaajista suurin osa kuului kyseisen toimialan piiriin.
Suhteellisesti eniten ammoniakkivettd kayttdd kemianteollisuus. Kontingenssikerroin
ilmoittaa jonkinasteista riippuvuutta olevan (0,366), mutta p-arvon perusteella tulokset
eivat ole yleistettdvissd. Koska haluttiin tutkia ainoastaan BulkChemin myymia

tuotteita, jokin muu tuote -kohtaa ei otettu ristiintaulukoinnissa huomioon lainkaan.

5.3.3 Kiinnostus Kilpailuttaa kemikaalien tarjoajat toimialoittain

Kaikkiaan 44 vastaajaa 60:std (3 jattdnyt vastaamatta toimialaa koskevaan

kysymykseen) oli kiinnostunut kilpailuttamaan kemikaalien tarjoajansa. Suhteellisesti
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eniten  kilpailutushalukkuutta oli  energian- ja ld&mmontuotannossa  seka
elintarviketeollisuudessa. Vedentuotanto-toimialalta vastanneista vain hieman yli
puolet oli kiinnostuneita Kilpailutukseen. N&ma tulokset eivat kuitenkaan ole
yleistettavissg, sillé khiin nelid-testia ei voitu tehda, eikd kontingenssikertoimen arvo

tai p-arvo viitannut riippuvuuteen tai tilastolliseen merkitsevyyteen.

Ristiintaulukoinnin avulla tutkittiin myos tarkeimman hankintakriteerin vaikutusta
halukkuuteen Kilpailuttaa kemikaalien tarjoajia. Niistd, jotka ovat halukkaita
Kilpailuttamaan, 55,6 % pitdd hintaa tarkeimpéna hankintakriteerind. 24,4 %
myonteisesti  kilpailutukseen suhtautuvista puolestaan pitdd toimitusvarmuutta
tarkeimpéna kriteerind. Niistd, jotka pitdvat tilaamisen helppoutta tarkeimpana
hankintakriteering, yksikaan ei ollut halukas kilpailuttamaan kemikaalien tarjoajia.
Khiin nelio-testin ehdot eivat tayttyneet, mutta kontingenssikertoimen arvo 0,388
kuvaa jonkinasteista riippuvuutta, ja merkitsevyystason ollessa 0,048 tulokset ovat

tilastollisesti lahes yleistettavissa.

Tilauksentekovaylan vaikutus mieluisimpaan
tilauksentekotapaan
Konsernin
hankintaosaston
Toimipistekohtaisesti kautta

Sahkopostitse 32 7
Sahkadinen tilauslomake

4 1

Faksilla 1

Puhelimitse 12 3

Muulla tavoin 1 0

Yhteensa 51 12

Taulukko 1: Mieluisin tilauksentekotapa toimipistekohtaisesti

ja konsernin kautta tapahtuvissa tilauksissa

Toimeksiantaja halusi tietdd, onko silld, tapahtuuko tilauksenteko toimipistekohtaisesti
vai konsernin hankintaosaston kautta, vaikutusta mieluisimpaan tilauksentekotapaan
(taulukko 1). Kaikista vastauksista sdhkopostitse tehtdvé tilaus oli ehdottomasti
suosituin (61,9 %) molemmilla ryhmill&, seuraavaksi suosituin oli tilaus puhelimitse.
Tilastollista riippuvuutta ei 16ytynyt khiin nelio-testid kaytettédessd, eikd myoskéén

kontingenssikertoimen perusteella.



46

5.3.4 Yksityisten yritysten ja julkisyhteistjen tarkein kriteeri hankinnoissa

Ristiintaulukoinnilla haluttiin tutkia myds toimintamuodon vaikutusta tarkeimpana
pidettyyn hankintakriteeriin. Toimintamuotoja kyselyssa oli kaksi, yksityinen yritys ja
julkisyhteiso. Julkisyhteisoilld ei ollut muita tarkeitd kriteereitd kuin hinta (70 %) ja
toimitusvarmuus (30%). Yksityisten yritysten osalta vastaukset jakautuivat paljon
laajemmin. My0ds vyksityisilla yrityksilla p&apaino oli kuitenkin hinnassa ja
toimitusvarmuudessa. Seuraavaksi tarkeimméksi oli valittu muu-vastaus, jossa tuli
esille muun muassa saatavuus, ymparistoystavallisyys seka kayttotarkoitukseen tai
prosessiin sopiva laatu. Tilaamisen helppous koettiin véhiten tarkedksi kriteeriksi
hankinnoissa. Tilastollista riippuvuutta ei minkaan testin avulla 16ytynyt, eivatka

jakaumat myoskaan ole yleistettavissa.

5.3.5 Henkiloston mééran vaikutus olemassa oleviin vuosisopimuksiin

Yrityskokoa tutkittiin henkiloston madrdn suhteen. Tiettyjen ennakko-odotusten
perusteella haluttiin tutkia henkiloston mé&aran vaikutusta siihen, onko yritykselld
hankinnoissaan vuosisopimuksia. Kyselyssa oli valittavana henkiloston madaréksi alle
10, 10-49, 50-250 tai yli 250. Koska tilastollista riippuvuutta ei pystytty testaamaan
khiin  nelio-testin ~ kdyton  edellytysten  ollessa  puutteelliset, haluttiin
henkilostoméaraluokkia yhdistelld. Uudelleen ryhmittelyn jalkeen luokiksi jaivat alle
50 ja 50 tai enemmén -ryhmat. Ristiintaulukointi osoitti, ettd 82,8 % yli 50 hengen
yrityksista kayttdd hankinnoissaan vuosisopimuksia. Alle 50 hengen yrityksisté puolet
kéytti vuosisopimuksia ja puolet ei. Kaiken kaikkiaan vastaajia molemmissa luokissa
oli suurin piirtein saman verran eli alle 50 henke& -luokassa oli 34 vastaajaa ja 50 tai
enemman -luokassa 29. Henkilostomaaraluokkien uudelleenjako tuotti tulosta, sill&
khiin nelio-testia pystyttiin kayttdméan ja sen arvoksi tuli 7,39 p-arvon ollessa 0,07.

Tulos ei siis kuitenkaan ollut tilastollisesti merkitseva.

5.3.6 Maantieteellisen sijainnin vaikutus kuljetusten joustavuuden arvostamiseen

Yritysten  toimipaikkojen  sijainnin  perusteella  haluttiin  selvittdd, onko
maantieteelliselld alueella vaikutusta tiettyihin vastauksiin. Kuljetusten jarjestdmisen
osalta tdm& seikka on hyvin merkittdvd, joten herdsi kysymys, onko yrityksen
sijainnilla ollut vaikutusta kuljetusten joustavaa jarjestamistd koskevaan véittdméén

Likertin asteikollisissa kysymyksissd. Viittimédssd “Arvostamme Kkuljetusten
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joustavuutta” 40,6 % kaikista vastaajista oli tdysin samaa mieltd, 52,5 % osittain
samaa mieltd ja vain 6,9 % osittain eri mieltd. Taysin eri mieltd ei ollut kukaan

vastaajista.

Vaittdmaa verrattiin aiemmin kuvassa 4 esitetyn aluejaon mukaisiin alueisiin
ristiintaulukoinnin avulla. Nain haluttiin selvittdd, onko maantieteellisella sijainnilla
vaikutusta kyseisen Vvéittdméan vastauksiin. Alueen vaikutusta analysoitaessa
huomattiin, ettd vastauksissa ei ollut merkittdvaa eroa eri alueiden valilla (Taulukko
2). Eniten osittain eri mieltd” -vastauksia oli Oulun alueella, ja eniten taysin samaa
mieltd oltiin Karjalan alueella. Se, ettd tapausten maara on yhteensd 101, vaikka
vastaajia oli vain 63, johtuu siitd, ettd yksittdinen vastaaja pystyi valitsemaan

toimipaikakseen useamman kuin yhden alueen.

Taysin samaa mieltd | Osittain samaa mielta Osittain eri mielta Taysin eri mielta Yhteenséa
Varsinais-Suomi 50,0 % 41,7 % 8,3% 0,0 % 100,0 %
6 5 1 0 12
Hame, Kymenlaakso, Uusimaa 353 % 58,8 % 5,9 % 0,0% 100,0 %
6 10 1 0 7
Satakunta, Pirkanmaa 40,0 % 53,3 % 6,7 % 0,0% 100,0 %
6 8 1 0 15
Keski-Suomi 45,5 % 45,5 % 9,1% 0,0% 100,0 %
5 5 1 0 11
Saw 29,4 % 64,7 % 59% 0,0 % 100,0 %
5 11 1 0 17
Karjala 60,0 % 30,0 % 10,0 % 0,0 % 100,0 %
6 3 1 0 10
Pohjanmaa 50,0 % 50 % 0,0 % 0,0% 100,0 %
6 6 0 0 12
Oulu 14,3 % 71,4 % 14,3 % 0,0% 100,0 %
1 5 1 0 7
Yhteensa 40,6 % 52,5 % 6,9 % 0,0% 100,0 %
41 53 7 0 101

Taulukko 2: Mielipiteiden jakautuminen alueittain véittdméissd ~Arvostamme

kuljetusten joustavuutta”
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6 POHDINTAJA JOHTOPAATOKSET

6.1  Téarkeimmat johtopaatokset ja kehitysehdotukset

BulkChemin eniten myyméa kemikaali on natronliped ja myos kyselyyn vastanneissa
yrityksissa natronliped oli yleisimmin kaytetty. Yhtendisyyttd 16ytyi myds
BulkChemin yleisimmin k&yttamien tilauksenottotapojen ja vastaajien mieluisimpien
tilauksentekotapojen vélilla. Yleisin tapa oli séhkoposti ja toiseksi yleisin puhelin.
Tuloksissa oli selkeésti havaittavissa myos teoriataustassa késitellyt hankintoihin
vaikuttavat taloudelliset tekijat. Hinnan valitsi tdrkeimméksi kriteeriksi yli puolet

vastaajista.

Kyselyn lopussa olleen arvonnan yhteydessé tiedosteltiin vastaajan halukkuutta saada
lisitietoa yrityksestd. Moni vastaaja on saattanut jo Kyselyyn vastatessaan katso
BulkChemin kotisivuilta, millaisesta yrityksestd on kysymys. Tama voi vaikuttaa
my0s siihen, ettd yritykset eivat endd kyselyssd vastanneet haluavansa lisdtietoa.
Lisdksi myontavien vastausten (kuusi kappaletta) vahdistd mééraa voi selittaa se, ettd
vastaajat pelkasivét toistuvia yhteydenottoja toimeksiantajan suunnalta. Tulos oli
myos ristiriidassa Kilpailutushalukkuutta mittaavista kysymyksistd saadun tiedon

kanssa. Ristiriita saattaa olla selitettdvissa myds BulkChemin heikolla tunnettuudella.

Tutkimuksen aineistosta  olisi saanut tehtyda lukemattomia maarid eri
ristiintaulukointeja, mutta koimme térkeéksi raportoitavaksi ainoastaan ne, jotka olivat
tutkimuskysymystemme kannalta olennaisia, ja joiden Vélisi& riippuvuuksia
toimeksiantaja  halusi  meiddn tutkivan.  Ristiintaulukointi  osoitti, ettd
bulkkikemikaaleja kaytetddn suhteellisesti eniten kemianteollisuudessa. Syy, miksi
kaytimme suhteellista vertailua maaréllisen vertailun sijaan, on se, ettd eri toimialoilla
oli hyvin eridvat madrat vastaajia. Kuten yleisesti irtokemikaaleja, myos rikkihappoa,
typpihappoa, muurahaishappoa ja ammoniakkivettd kayttdd eniten kemianteollisuus.
Ainoastaan natronlipedn kaytt4jid& on aineiston mukaan suhteellisesti eniten
elintarviketeollisuudessa. BulkChemin olisi tarke&& kiinnittdd td4han huomiota, silla
nykyising asiakkaina ei ole yhtdan kemian alan yrityst4 ja elintarvikealan yrityksidkin
ainoastaan kaksi. Lisdksi kyselylla ei tavoitettu lainkaan paperi- ja metséteollisuuden
alan yrityksida, silla ndiden toimialojen kemikaalien mahdollisesta kdytdsta saatiin

tietoa vasta kyselyn lahettdmisen jalkeen.
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Aiemmin tutkimuksen teoriataustassa mainittiin, ettd tavarantoimittajien ja heidan
asiakasyritystensa suhteiden luonne on muuttunut laheisemmaksi, ja monet yritykset
kehittdvat systemaattisesti verkostoja tavarantoimittajiin varmistaakseen tuotteiden ja
materiaalien itselleen sopivan ja luotettavan saannin. T&td huomiota tukivat myds
tutkimuksen tulokset, sillda 90 % kyselyyn vastanneista piti pitkdaikaisia suhteita
lilkekumppaneihin tarkeind. Kuitenkin kaikkiaan 73,3 % vastaajista oli myds jossain
maarin kiinnostuneita Kilpailuttamaan kemikaalien tarjoajansa. Suhteellisesti eniten
Kilpailutushalukkuutta oli energian- ja [Ammdntuotannossa seké
elintarviketeollisuudessa. Niistd, jotka ovat halukkaita kilpailuttamaan, 55,6 % pitaa
hintaa tarkeimpé&na hankintakriteerind. Noin neljannes myonteisesti kilpailutukseen
suhtautuvista  puolestaan  pitdd toimitusvarmuutta tarkeimpdnd  Kriteerind.
Julkisyhteisojen ja yksityisten yritysten valilla ei ollut eroja tarkeimman

hankintakriteerin suhteen, joka oli hinnan jélkeen toimitusvarmuus.

Aineiston perusteella 82,8 % yli 50 hengen yrityksista kéyttdd hankinnoissaan
vuosisopimuksia ja alle 50 hengen yrityksistd ndiden osuus oli 50 %. Tassé, kuten
muissakin ristiintaulukoinnissa merkitsevaa tilastollista riippuvuutta ei 16ytynyt.
Osassa tutkittavista kysymyksista 16ytyi heikkoa riippuvuutta tai lahes tilastollista
merkitsevyyttd. N&in ollen tulosten ei voida olettaa koskevan koko perusjoukkoa. On
luonnollista, ettd monessa kohdassa tulosten luotettavuuden testaaminen ei ollut edes
mahdollista, sill& otoskoko oli kuitenkin suhteellisen pieni. Otos ei tosin voi edes olla

kovin suuri, silla myds perusjoukko tassa tutkimuksessa oli tiukasti rajattu.

Koska BulkChemin segmentti on hyvin tarkasti rajattu, ei voida olettaa, ettd
markkinoita voisi loputtomiin laajentaa. Potentiaalisten asiakkaiden maard on
rajallinen, ellei yritys laajenna omaa tuotevalikoimaansa tai etene ulkomaisille
markkinoille, mikd on ké&ytdnndssa poissuljettu vaihtoehto. Tama vaatisi laajempaa
tutkimusta ulkomaisista markkinoista, ja vaadittua asiantuntemusta kansainvélisista

kemikaalimarkkinoista ei ole.

BulkChemin kannattaisi tulevaisuudessa panostaa erityisesti markkinointiin ja
yrityksen tunnettuuden lisdédmiseen. Esimerkiksi mainonta ammatillisissa julkaisuissa
tai esiintyminen alan messuilla saattaisi edistdd yrityksen tunnettuutta markkinoilla.

Toisaalta taas aktiivisempi lahestyminen potentiaalisten asiakkaiden suuntaan olisi
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myo6s erds keino. Internet-sivuja voisi my6s hieman kehittdd monipuolisemmiksi ja
ulkoasultaan tuoreemmiksi. Tarkeintd BulkChemin on kuitenkin keskittya
ydinosaamiseensa, eivatka suuret strategiset muutokset ole tarkoituksenmukaisia.
Ilman toimenpiteitd toiminta jatkuu todenndkoisesti melko samana, ainakin niin kauan
kuin hinnat ovat Kilpailukykyisid. Mikéli toiminnan laajentaminen taas olisi
suunnitelmissa, yritys saattaisi tarvita enemman resursseja etenkin henkiléston méaaran
suhteen. Tdmé puolestaan tarkoittaisi sitd, ettd yrityksen kulurakenne muuttuisi.
Taman hetkisen taloustilanteen huomioon ottaen ei ole jarkevaa alkaa tehdd hyvin
radikaaleja muutoksia. BulkChemin sopeutuminen taloustilanteeseen on nimittdin

ollut melko hyva, sillda myynnin méaaréssa taantuma ei ole ndkynyt.

6.2 Tutkimuksen onnistuminen ja ryhman tydskentelyn arviointi

Vaikka tarkoituksena oli tehda tutkimus kokonaisotantana, koko perusjoukkoa ei
pystytty madrittamaan tarkasti. Vaatisi huomattavasti enemman resursseja saada
selville kaikki sellaiset yritykset, jotka kéayttavat irtokemikaaleja. Yritysten kotisivuilta
saa luonnollisesti enemman tietoa myytavista tuotteista tai palveluista kuin yrityksen
prosesseissa tai tuotannossa kayttdmistd kemikaaleista. Tastd syystd kaytetty
kokonaisotanta oli hieman puutteellinen, silld kaytettdvissa ollut tieto ei

mahdollistanut tdysin kattavaa kokonaisotantaa.

Se, kuinka luotettavaa tutkimuksen avulla kerétty tieto kokonaisuudessaan on,
maéritellddn validiteetin ja reliabiliteetin avulla. Reliabiliteetti kuvaa tutkimuksen
luotettavuutta, eli sit4, saadaanko tutkimuksen avulla luotettavaa tietoa
todellisuudesta. Reliabiliteetti varmistettiin testausta apuna kéyttden. Testit osoittivat,
ettd tilastollista merkitsevyyttd ei 16ytynyt tai se oli heikkoa, mutta toimeksiantaja

pystyy kuitenkin kayttdmééan tuloksia joiltakin osin suuntaa-antavina.

Validiteetti puolestaan tarkoittaa patevyyttd ja se madrittelee tutkitaanko sitd, mitd on
tarkoituskin tutkia. Tahan pystyy vaikuttamaan esimerkiksi kysymysten oikealla
asettelulla ja muotoilulla varmistaen, ettd kysymys on vastaajan kannalta
yksiselitteinen. Juuri tdmén wvuoksi kyselylomakkeen toimivuutta haluttiin testata
ulkopuolisella taholla. Osa kysymyksista ei sindlladn ollut tutkimuskysymysten

valossa edes tdysin tarvittavia. Toimeksiantaja kuitenkin tahtoi saada tietoa siit,
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arvostavatko potentiaaliset asiakkaat niitd piirteitd, jotka ovat BulkChemillekin

strategisesti tarkeitd, kuten esimerkiksi kuljetusten joustavuus.

Tutkimus onnistui odotusten mukaisesti ja vastausprosenttikin oli tyydyttava.
Tutkimuksen avulla saimme selvitettya tavoitellut asiat tutkimusongelman ohjatessa
koko prosessin kulkua. Pienid puutteita oli kyselyn kulussa ja kysymysten asettelussa
vastausvaihtoehtojen osalta. Esimerkiksi tutkimuskysymyksissa kysyttiin - mité
kemikaaleja yritys kayttda, ja tahén oli pakko vastata, vaikka ei kdyttanyt mitaan.
Vaihtoehto “ei mitdén” jai puuttumaan. Tdéma vaihtoehto jatettiin kuitenkin tietoisesti
pois, koska puhelinyhteydenottojen perusteella oletettiin kaikkien vastaajien olevan

kemikaalien kayttajia.

Suoraa hyotyé toimeksiantaja sai valittomasti kyselyn vastaukset saatuamme. Kuusi
vastannutta halusi saada lisatietoa BulkChemistd. Toimeksiantaja on ottanut yhteytta
kaikkiin lisatietoa halunneisiin, mutta heistd kaksi kayttivat sellaisia irtokemikaaleja,
joita BulkChem ei myy. Yhdelle on tdh&n mennessa l&hetetty kilpaileva tarjous, joka
ei kuitenkaan parjannyt vertailussa. Tosin tdma yritys pyysi jatkuvaa yhteydenpitoa

tulevaisuudessa ja pyysi uusia hintapdivityksid aina kun mahdollista.

Tutkimuksen toteuttaminen oli kokonaisuudessaan haastavaa, mutta samalla hyvin
mielenkiintoista ja antoisaa. Haastavan tehtdvastd teki se, ettd jouduimme
suunnittelemaan ja toteuttamaan tutkimuksen alusta loppuun itse, ja aiempia
tutkimuksia vastaavista aiheista ei ollut saatavilla. Mielestimme onnistuimme
tehtdvdssa kuitenkin hyvin. Se, ettd opinndytetyolld oli kaksi tekijad, asetti omat
haasteensa varsinkin ajankdyton suhteen molempien tyoskennellessd koko projektin
ajan lahes taysipdivéisesti. Yhteista aikaa oli hyvin rajallisesti k&ytossa, mutta
jarkevalla tehtdvanjaolla saimme tyon etenemdan yllattdvankin sujuvasti ja ryhman

sisdlla yhteistyd sujui moitteettomasti.
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LITTEET

LIITE 1 Kysely verkkosalkussa

Tervetuloa kyselyyn!
Arvoisa vastaaja,

Olemme kaksi Savonia-ammattikorkeakoulun liiketalouden opiskelijaa Kuopiosta.
Teemme opinndytetydna markkinatutkimuksen kemikaalien kaytdstd BulkChem Qy:n
toimeksiannosta.

BulkChem on kemikaalien myyntiin erikoistunut tukkuyritys, jonka strategia perustuu
logistiikan mahdollisimman edulliseen ja joustavaan jarjestamiseen. Yrityksen
myymia tuotteita ovat muiden muassa liped, typpihappo, rikkihappo ja
ammoniakkivesi.

Vastaamalla kyselyyn annatte meille arvokasta tietoa BulkChem toiminnan
kehittdmisen tueksi. Samalla padsette vaikuttamaan toiminnan kehittdmiseen, johon
BulkChem pyrkii saavuttaakseen yhd paremman asiakasléhtoisyyden.

Tutkimusaineisto késitellaan luottamuksellisesti, ja siten, etteivat yksittéisen yrityksen
vastaukset ilmene tuloksista. Halutessanne voitte osallistua VikingLinen 2-hengen
Tukholman risteilyn arvontaan. Kysely siséltdd 13 kysymysté ja vastaamiseen menee
aikaa noin kymmenen minuuttia. Vastausaika umpeutuu 31.8.20009.

Mikali teilld ilmenee epdselvyyksia kyselyyn liittyen, vastaamme mielellamme teita
askarruttaviin kysymyksiin.

Kiittaen,

Liisa R&sanen (liisa.rasanen@student.savonia-amk.fi)
Sari Sinkkonen (sari.sinkkonen@student savonia-amk.fi)
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Kemikaalien kayttokartoitus

Taustakysymykset

Olkaa hyva ja vastatkaa kaikkiin kysymyksiin pystyédksenne siirtymaan seuraavalle
sivulle.

1. Yrityksenne toimiala

2. Toimintamuotonne

¢~ Yksityinen yritys

¢~ Julkinen yhteiso

3. Yrityksenne henkilston mééra

¢ allel0
i 10-49

i~ 50-250
v yli 250

4. Milla paikkakunnalla/-kunnilla yrityksenne toimii?

5. Kayttaako yrityksenne irtokemikaaleja (pois lukien esim. tynnyri- ja
konttikemikaalit)?

o Kylla
i~ Ei




Tutkimuskysymykset

6. Mitd seuraavista kemikaaleista kéytéatte (voitte valita useamman vaihtoehdon)
Rikkihappo ( 93% / 96-98%)

Typpihappo (60%)
Muurahaishappo (85%)
Natronliped (49-51%)
Ammoniakkivesi (24,5%)
Suolahappo (33%)

Jotain muuta

1 1 71 71 1 71 7

Mit& muita mahdollisesti kaytatte?

7. Mihin tarkoitukseen tuotantoprosessissa kaytatte kemikaaleja? (voitte valita
useamman vaihtoehdon)

Tuotteen ja/tai tuotannon raaka-aineena
Tuotannon apuaineena

desinfiointiin

veden neutralointiin

-
-
-
[~ prosessilaitteiden- ja linjojen puhdistukseen
-
— savukaasujen puhdistukseen

-

johonkin muuhun

Mihin muuhun tarkoitukseen mahdollisesti kéytatte kemikaaleja?

8. Tapahtuuko tilauksenne

i~ Toimipistekohtaisesti

i~ Konsernin hankintaosaston kautta

9. Onko teilld olemassa vuosisopimuksia hankinnoissa?

 Kylla
v Ei
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10. Oletteko halukkaita kilpailuttamaan kemikaalien tarjoajanne?

Kylla
Ei
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11. Mika on teille tarkein kriteeri kemikaalihankinnoissa?

hinta
toimitusvarmuus
toimitusnopeus
tilaamisen helppous
turvallisuus

muu, mika

Mika on mahdollisesti teille tarkein kriteeri?

12. Mika on teille mieluisin tapa tehda tilauksia?

sahkdpostitse

Internetissd séhkdoisella tilauslomakkeella
faksilla

puhelimitse

muulla tavoin, miten

Mika on mahdollisesti teille sopivin tapa?




13. Merkitkaa ndkemystanne parhaiten kuvaava vaihtoehto.

Olemme tyytyvaisia
nykyisiin jarjestelyihin
kemikaalien hankinnoissa

Olemme kiinnostuneita
kilpailuttamaan
kemikaalien tarjoajia

Olemme halukkaita
muuttamaan
hankintakanaviamme

Pitkaaikaiset suhteet
lilkekumppaneihin ovat
meille tarkeita

Pidamme meille valmiiksi
jarjestettyja toimituksia
tarkeana

Arvostamme kuljetusten
joustavuutta

Arvostamme toimitusten
turvallisuutta

Liikekumppanin
asiantuntemus on meille
tarkeda

Piddmme tarkeana, etta
reklamoinnin tarve on
mahdollisimman pieni

Taysin
samaa Jokseenkin
mieltd samaa mieltd eri mieltad

{ { {

Jokseenkin

Taysin
eri
mielta

=

i
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Kiitokset vastauksistanne!

Mikali haluatte osallistua risteilylahjakortin arvontaan, tdyttdkaa yhteystietonne alla
olevaan kenttéén. Yhteystietonne ovat ainoastaan arvontaan osallistumista varten.
Arvonta kéasitellaan taysin erilladn kyselystd, eiké yhteystietojanne néin ollen voida
yhdistad antamiinne vastauksiin. Teill& on halutessanne myds mahdollisuus saada
lisétietoa yrityksesta.

— Haluan osallistua arvontaan

— Olen kiinnostunut saamaan lisétietoja BulkChem Oy:sté

Y hteystietonne (nimi, osoite, puhelinnumero/ séhkoposti):



