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Kilpailijaksi mielletdaan usein pelkastaan samaa tuotetta tai palvelua tarjoava yritys, saman alan toimija
samalta toimialueelta. Kutsuttakoon sellaista tasséa artikkelissa lahikilpailijaksi. Lahikilpailijan kanssa
parjaamiseksi etsitdan keinoja tarjota jotain erilaista, enemman tai halvemmalla. Kilpailu kannustaa yleisesti
olemaan hereilla ja kehittymaan. Jos kilpailun aiheuttajaa ei tunnisteta, niin tilanne saattaa johtaa tukalaan
tilanteeseen ja aiheuttaa kohtalokkaan markkinoilta suistumisen.

Kohtalokas kilpailija on se, joka yllattaa pimennosta. Hitaasti, mutta varmasti markkinoihin vaikuttava tekija on
yleinen arvojen muuttuminen. Nopea yllattaja saattaa olla lainsaadantd. Aivan tuore havainto tasta on
polkupydréedun poistuminen, vaikka sen vaikutukset ovatkin viel& pimennossa. Somevaikuttajat muuttavat
nopeastikin sisustus-, pukeutumis- tai mité vain trendeja. Julkiset terveyssuositukset vaikuttavat mm.

asiantuntijoiden liséksi ruokatrendeihin.

Kaupan alalla lahikilpailijan seuraaminen ei enaa riitd, kun isot marketit voivat tarjota miltei mink& tahansa
toimialan erikoistuotteita, ja kayttd- ja asennusohjeita voi katsella kdnnykasta kuka vaan, missa tahansa.

Digitaalinen kehitys on aivan oma lukunsa, jonka lahes jokainen toimiala on tuntenut nahoissaan.
Esimerkkeina kayvat aanikirjat ja suoratoistopalvelut suhteessa kirjakauppoihin ja jo kadonneisiin
videovuokraamoihin. Viimeisen 20 vuoden aikana moni erikoisala yllattyi verkkokaupan yleistymisesta ja

koronapandemia kiritti verkko-ostamista edelleen. Tata yllattéjien listaa voisi jatkaa varmasti.

Jokainen muutos ja kehitysaskel tuo yrityksille mukanaan seka murheita ettd uusia mahdollisuuksia.


https://lehti.seamk.fi/verkkolehti/kilpailija-kirittaa-ja-uhkaa/

Etelapohjalaisen pienen yrityksen kyky
tunnistaa kilpailija

20 etelapohjalaisen pienen yrityksen avainhenkilén haastatteluista huomattiin, etta kilpailijoiksi tunnistettiin
vain lahikilpailijat ja niisté seurattiin [ahinna raportoituja talouden lukuja. Haastattelut tehtiin kevaalla 2024, ja
ne toteutettiin myos Satakunnassa ja Keski-Pohjanmaalla. Kaikkien alueiden tuloksia voit katsoa ja kuunnella:

InnovaatioSilta-hankkeen tuloksia: Mist& voimavarat innovointiin?

Kilpailija-analyysi, ketk& on meidan kilpailijoita. Ei me olla siihen oikeastaan koskaan kéaytetty
kauheasti aikaa. (EPS8)

Onko me ees tehty kilpailija-analyysia koska viimeks? (EP19)
Seuraamme kilpailijoita vain silloin, kun markkinoilla tapahtuu jotain merkittavaa. (EP1)

Aineistosta I0ytyi myds niitd yrityksia, joissa lahikilpailija koettiin hyvaksi kumppaniksi ja muutamissa oli
oivallettu, etté kilpailija ei ole niin ilmiselva.

Kun ei ne oo meidan kilpailijoita, ne on meidan kavereita. (EP20)

Se, ettd tunnistaa ne kilpailijat ket ne on. Se on ehka se haaste. (EP12)
Yksildllisia tilaustuotteita valmistavissa yrityksissa uskaottiin, ettei kilpailijaa ole ollenkaan.

Kilpailijoita, niin me ei keksita niita (EP18)

Aineistosta nousi esiin, ettd myos asiakkaan tunnistaminen voi olla epéselvaa. Tallaisessa tilanteessa on
vaikeaa, ellei jopa mahdotonta aavistaa, minka kanssa kilpaillaan.

Jos ajattelee sitd ihan lopullista kayttajaa, niin sité ei kylla tiedetd. Ei tehda sieltéa kyselyja. (EP6)

Markkinakatsauksesta omia mahdollisuuksia voisi ennustaa markkinoilla. Se oli etelapohjalaisten pienten

yritysten keskuudessa puutteellisesti kaytetty ja aineistossamme yleisesti melko vieras termi.

Ei me mitdan markkinatutkimusta tehda. Eika todellakaan tehda mitdan ennakkotestausta.
(EP20)

Yritysasiantuntijan kokemuksia kilpailun
tunnistamisesta

Yritysasiantuntija Jussi-Pekka Kurikan mukaan alkava yrittdja osaa vain harvoin hahmottaa ideaansa liittyvaa
todellista kilpailutilannetta ja tunnistaa kilpailijaksi usein vain laheisimmat lahikilpailijat. Kokemuksen
perusteella vaikuttaa siltd, ettd markkinatutkimus ja kilpailijoihin perehtyminen jaa usein liian pinnalliseksi.

Omaan tuote- ja palvelupalettiin keskittymisen sijaan yritysten olisi katsottava kilpailutilannetta asiakkaan


https://www.youtube.com/watch?v=t0n3Vh6mzWs

nakokulmasta:

— Valilla vaikuttaa siltd, etta yrittaja ei alitajuisesti edes halua néhda kilpailua tai kilpailijoita, koska haluaa eléa

uskossa oman yrityksensa ainutlaatuisuudesta ja erinomaisuudesta.

Nykypéaivan globaalissa yritystoiminnassa pienen yrityksen mahdollisuudet parjata ja menestya yksin ovat
heikot. Verkostoitumalla muiden toimijoiden kanssa saavutetaan merkittéavia etuja. Nain ollen suora lajittelu

kilpailijoihin tai kumppaneihin ei ole aina mielekasta.

Asiakkaalle on oleellista ongelman ratkaisu ja olemassa olevan tarpeen tayttdminen eika silloin ratkaisutavalla
ole merkitysta. Palvelun ostamisen sijaan asiakas voi usein valita tekevansa toimenpiteen itse tai jattavansa

sen kokonaan tekematta.

— Ruohonleikkaajan Kilpailijoita eivat ole vain muut ruohonleikkaajat, vaan myés robottiruohonleikkurit, itse
ruohonsa leikkaavat ihmiset ja antaa ruohon kasvaa -asenne seka vaikkapa kivipuutarhojen kasvava suosio,

Kurikka toteaa.

Alati kiihtyva teknologinen kehitys tuo yrityksille jatkuvasti uusia kilpailijoita, mutta myés mahdollisuuksia, jopa

perinteisille toimialoille.

Olisi tarkeaa, etta aloittava yrittdja tapaa useita yritysneuvojia saadakseen neuvoja erilaisista markkinoiden

tutkimisen mahdollisuuksista ja mahdollisimman oikean kasityksen markkinatilanteesta.

— Virheellinen ymmarrys markkinoista voi johtaa merkittaviin hinnoitteluvirheisiin ja kysyntaarvioihin, J-P
Kurikka muistuttaa.

Kilpailusta kirjoitettua

Pirttila (2000, s. 26) kirjoittaa, etta kilpailjoiden maarittelyssa kaytetdan yleensa kahta, eli toimiala- ja
markkinaperustaista maarittelyd. Toimialaperustaisessa maarittelyssa todetaan, etta yritykset kilpailevat
keskenaan, kun niilla on samanlaiset valmistustavat ja samanlaiset tuotteet. Markkinaperustaisessa
maarittelyssa todetaan yritysten kilpailevan keskenaén, kun niiden tuotteet tyydyttavat saman asiakkaan

tarpeen ja voivat siis korvata toisensa.

Nivaro (2006) kertoo, ettd tutkimuksen perusteella esimerkiksi tilastollisia tai kuvaavia véalineita kilpailijoiden
seuraamiseen loytyy yllattavan harvoista yrityksista. Yritysjohto on hanen kertomanaan lahinna lehtitietojen ja
kuulopuheitten varassa.

Porter (1993, s. 24) esittaa viisi kilpailuun vaikuttavaa tekijaa, jotka muodostavat erédénlaisen kehyksen
toimialan sisalla ja maarittavat hintatason.

oman alan kilpailijat
mahdolliset tulokkaat
korvaavat tuotteet
toimittajien vaikutusvalta
asiakkaiden valta valita.
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Porter (1993, s. 26) muistuttaa, ettd lyhytaikaiset tekijat tai alan rakennemuutokset tuovat omat vivahteensa



kilpailuun. Lyhytaikaisista voisi mainita lasku- ja noususuhdanteet, materiaalipula tai alan lakko.
Rakennemuutoksena esimerkiksi kilpailijayritysten keskindiset yrityskaupat, yhdistyminen tai irtaantuminen

ovat kaypia esimerkkeja.

Kamensky (2010, s.16, 24) on todennut, etta parjatakseen markkinoilla yrityksella on oltava kyky erottautua ja
menestyékseen siis saavutettava tai vahvistettava jokin kilpailuetu. Han on varmasti oikeassa, silla kilpailu on
entista kovempaa, kun asiakkailla on loputon maara mahdollisuuksia ja muutokset entista nopeampia. Mutta

toisaalta, mahdollisuuksien valikoima on mygs yrityksilla ja pienten yritysten ketteryys mahdollistaa nopeatkin

muutokset, sen mukaan, missa nakyy kirittaja tai uhkaaja.
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Artikkeli on tehty osana Innovaatiosilta Pk-yritykset ja AMK:t yhdessa yli innovaatioesteiden -hanketta, jonka
toteutuksesta vastaavat Centria, SEAMK ja SAMK. Hanke rahoitetaan TEM:n toimintaymparistén

kehittamisavustuksesta, Keski-Suomen ELY-keskuksen kautta.
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