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Fakta vai fiilis? Markkinoinnin tutkimukset

Miksi tutkitaan?

Asiakkaat osaavat vaatia enemman ja heidan ostotottumuksensa muuttuvat koko ajan. 2000-
luvun markkinointindkemys painottuu asiakassuhdeajatteluun: asiakassuhde kehittyy
asteittain, ja sen luomiseksi, yllapitamiseksi ja kehittamiseksi tarvitaan tietoa yrityksen
toimintaymparistosta ja kohderyhmista.

Yritykset tarvitsevat jatkuvasti ajan tasalla olevaa tietoa yrityksen toimintaymparistosta -
markkinoiden kehityksestd, kysynndan muutoksista, omasta asiakaskunnastaan,
potentiaalisista asiakkaista, kilpailijoistaan seka toimialan ja talouden kehityksesta. Naiden
lisdksi monet muut tekijat vaikuttavat suoraan tai epdsuoraan myds yrityksesi toimintaan.

Asiakkaan tarpeiden tunnistaminen, asiakastyytyvaisyys, reagointikyky seka kyky tavoittaa
potentiaaliset asiakkaat kohderyhmaa puhuttelevalla tavalla ovat nousseet yritysten
kriittisiksi menestystekijoiksi kovenevassa kilpailussa.

Yritys saa apua markkinointiratkaisuihinsa tutkimuksista. Niilld voidaan varmistaa oikeat
markkinointipdatokset. Tutkimuksia hydodynnetdaan myos tuotekehityksessd, kun halutaan
saada selville, mita seikkoja kohderyhmaksi ajatellut asiakkaat pitavat tarkeina ja miten he
tekevat ostopadatoksensa tai kdyttavat tuotetta. Markkinatutkimuksella pyritdaan selvittdamaan
niitd asiakaspiirteita, joita yritys voi kayttaa markkinalohkojen (segmenttien) maarittamisessa
ja valinnoissa. Tutkimuksin voidaan myos selvittda tuotteen tunnettuutta, huomatuksi
tulemista tai kdytettyjen mainossanomien ja medioiden tehokkuutta eli markkinoinnin
tuloksellisuutta.

Mikali tutkimus- ja tiedonkeruu toiminta ei ole systemaattista ja tavoitteellista, yrityksen
paatdksentekoa saattaa ohjata “mutu” —tunne.

Tutkimuksilla pyritaan yleisesti parantamaan yrityksen paatdksenteon laatua, nopeutta ja
luotettavuutta seka vahentamaan paatoksentekoon liittyvaa riskia. Tutkimusten avulla
|6ydetdan myds epdkohtia, joihin tulee puuttua viipymatta seka toisaalta uusia
mahdollisuuksia, joihin tarttua.

Yrittaja ja markkinoija voivat kerata paljon tietoa asiakkailtaan, jos niistd voidaan muodostaa
selked kokonaiskuva. Kun tehdaan ratkaisevia strategisia paatoksia, yrityksen tulisi harkita
tutkimuksen toteutusta.
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Tutkimustyyppeja

Yritys voi toteuttaa eri tavoilla tutkimuksia ja kerata tietoa eri sidosryhmilta esimerkiksi
puhelinhaastatteluilla, lomakekyselyilla tai havainnoimalla ja seuraamalla kilpailijoiden
toimintaa.

Eri tutkimustyypit voidaan jakaa seuraaviin ryhmiin:

1. Kirjoituspoytatutkimukset: Tilastojen ja aikaisempien tutkimusten ja artikkeleiden avulla
saadaan tietoa yleisesta yritysymparistosta ja omasta toimialasta.

2. Kyselytutkimukset: Postitse tai sahkdpostitse lahetettava kohderyhmalle suunnattu
kyselyt

3. Haastattelututkimukset: Henkilokohtaisesti tai puhelimitse haastattelemalla saadaan
paljon tuotteeseen tai asiakkaaseen liittyvaa arvokasta tietoa.

4. Ryhmadkeskustelut ja — arvioinnit: Asiakaspaneelit sekd laadun parantaminen

5. Havainnointi: Tarkkaillaan kdyttaytymista, esim. vahittaiskaupassa tai messuilla

Kannattaako tehda itse vai tilata ulkopuolelta?

Uudet tutkimusmenetelmat ja nykyaikaisen teknologian hyodyntaminen tutkimusprosessin
eri vaiheissa ovat avanneet pk-yrityksille uusia mahdollisuuksia tehostaa toimintaansa seka
reagoida muutoksiin nopeammin.

Yritysten oma tutkimusosaaminen ja ymmarrys ovat kehittyneet ja samalla
tutkimustoiminnan merkitys on kasvanut. Markkinoilla on saatavilla nykyaikaisia tyovalineita,
joiden avulla osa tutkimuksista ja kyselyista voidaan toteuttaa yrityksissa itsendisesti.

Laajan markkinatutkimuksen suorittaminen on haastava ja resursseja kuluttava tehtava
yritykselle itselleen. Laajemmat, erikoisosaamista vaativat tutkimukset tilataan yleensa
edelleen yrityksen ulkopuolelta, markkinatutkimuksiin erikoistuneelta yritykselta — riippuen
kaytossa olevista resursseista, aikataulusta ja tutkimuksen tavoitteista.

Tarvittaessa myos korkeakouluopiskelijoiden apua voidaan kayttaa tutkimuksien

toteutuksessa. Ulkopuolinen tutkimuksen tulosten tulkinta yhdistettyna omiin nakemyksiin
on todennakoisesti paras yhdistelma.

Pohdittavaa pienyrittajalle

Kun yrityksesi harkitsee markkinatutkimustoimintaa, on syyta pohtia seuraavia
peruskysymyksia:

Miksi yritys tarvitsee tutkimustietoa? Miten tietoa aiotaan hyddyntdd yrityksessd?
Mitkd ovat ydinasioita tai ilmiditd, jotka halutaan selvittdd? Miké on tutkimusongelma?
Mitd tietoa yritykselld on jo hallussaan? Onko tieto luotettavaa, tarkkaa tai edelleen

ajankohtaista?
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Onko yrityksessé omaa tutkimusosaamista tai resursseja kdytettdvissddn? Onko perusteltua
toteuttaa kyselytutkimus itse vai kéyttéd ulkopuolista apua?

Miten tarvittava tieto voidaan hankkia? Mitd eri menetelmié voidaan kdyttdd?

Miten nopeasti tietoa on tarkoitus hyédyntdé? Halutaanko ilmiétd tai asiaa tutkia
kertaluontoisesti vai jatkuvasti seuraamalla?

Minkalainen on hyva tutkimus?

Hyva tutkimus on aiheesta tai sisallosta riippumatta:
1. Tarkoituksenmukainen ja mahdollisimman luotettavaa tietoa antava
Tarkasti rajattu ja tarkasti kohdistettu
Tutkimusongelman ja tavoitteet tayttava
Taloudellinen ja tehokas
Oikein ajoitettu ja nopea
Puolueeton ja eettinen
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Esimerkkeja pk-yritysten toteuttamista tutkimuksista

Alla on muutamia esimerkkeja tyypillisista pk-yrityksen johtamiseen (myyntiin,
markkinointiin ja viestintdan) liittyvista tutkimus- ja tiedonkeruutarpeista. Ndiden lisaksi
yrityksilla on lukemattomia Adhoc-kysely - ja tutkimustarpeita, joilla halutaan selvittaa
ajankohtaista asiaa tai ilmiota.

Asiakastyytyvaisyys- ja asiakassuhdemittaukset
Jatkuva asiakastyytyvaisyysmittaus + asiakaspalautteen hallinta

Internetsivujen kavijamittaukset
Kavijaprofiilit
Sidosryhma- ja yrityskuvatutkimukset

Imago

Tuotekyselyt
Tuotekehitys + laatu

Markkinointitutkimukset
Mainonnan idea- ja toimivuustutkimukset ja esitestaaminen

Markkinakartoitukset
Markkinapotentiaalikartoitukset (kuluttajat tai paattajat) seka
kilpailutilannetutkimukset
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Tutkimuspalveluiden ostaminen

Huolellisesti toteutettu markkinatutkimus on tarkkaa tyota, koska pienetkin yksityiskohdat
vaikuttavat ratkaisevasti tutkimuksen onnistumiseen ja siten tulosten hyodynnettavyyteen.
Tutkimuksen onnistuneessa toteutuksessa seka asiakkaalla etta tekijalla on ratkaiseva rooli.

Laajemmissa ja haasteellisimmissa tutkimuksissa pk-yrityksen kannattaa kayttaa
tutkimusyhtiota. Sen valintaperusteet ovat samat kuin mainostoimiston valinnassakin.
Kannattaa myds kiinnittda huomio jo paatoksentekovaiheessa hinnoittelumalleihin seka
raportointi- ja analyysitapoihin.

Yksil6i aluksi kaikki tutkimukseen liittyvat kysymykset, joihin ollaan hakemassa vastauksia
tutkimuksen avulla. Taman "tutkimusongelman” asettamisen ja perustietojen jalkeen
tutkimustoimisto voi esittdaa toimintamallin ja idean tutkimuksen toteutuksesta. Nadiden
tietojen perusteella tutkimustoimisto voi myds antaa tarjouksen tutkimuksen
kustannuksista. Siksi tarjouspyynto ja toimeksianto tulee tehda huolellisesti.

Tarjous sisdltaa yleensa seuraavat tiedot, jotka tutkiva osapuoli haluaa tietdd ennen
tutkimuksen suunnittelua. Siksi ne on hyva liittaa jo tarjouspyyntoon.

Tiedot tutkimuksella selitettavista seikoista ja ilmidista
Tutkimusmenetelma (tiedonkeruumenetelma)
Tutkimusotos, sen laajuus ja mahdollinen otantamenetelma
Tutkimuksella odotettavissa oleva vastausten maara
Aikataulu

Kustannukset

Raportointiperustat
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Tulosten kasittely kannattaa toteuttaa niin, etta tilaajan avainhenkil6 seka tutkimusyrityksen
edustaja kayvat tutkimuksen tulokset |api yhteisessa kokouksessa. Se parantaa luotettavien
johtopaatosten tekoa.
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