Markkinatiedolla on valia: Uusi
tutkimus E-P:n yrityksista osoittaa,
etta aktiivisesti markkinatietoa
keraavat ja hyodyntavat yritykset
menestyvat muita paremmin
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SeAMK toteutti uuden kasvututkimuksen Etela-Pohjanmaalla, johon vastasi 273 pk-yritysta. Tuoreet tulokset
osoittavat, ettd yksi tarkeimpia asioita yrityksissa on osata keratd markkinatietoa ja hyddyntéa sita
tuotekehityksessa. Tasta kaytetaan kasitetta markkinaorientaatio. Markkinaorientaatio on voimakkaasti
yhteydessa yritysten liiketoiminnallisen kehittymisen kanssa. Toisin sanoen ne etelédpohjalaiset yritykset, jotka
selvittavat aktiivisesti asiakkaiden nykyisia ja tulevia tarpeita seka kayttavat tata tietoa osana
tuotekehitysprosessiaan, ovat myds menestyneet paremmin suhteessa markkinaosuuteen, myynnin kasvuun,
henkiloston ja sidosryhméasuhteiden kehittdmiseen sek& markkinoiden laajentamiseen.

Mitd markkinaorientaatio tarkoittaa kaytannon tasolla? Ensimmainen asia liittyy asiakastiedon keradmiseen.
Yritysten on tarke&a olla selvilla siitd, mité asiakkaat oikeasti ajattelevat yrityksen tuotteista ja palveluista. Jos
asiakkaat toivovat muutoksia, yrityksen on tarked pystya vastaamaan naihin toiveisiin. Yritysten olisi hyva
tavata asiakkaita vahintaan kerran vuodessa saadakseen selville mita tuotteita tai palveluita he
tulevaisuudessa tarvitsevat. Kaytannon toimenpide markkinaorientaatioon liittyen on myos se, etta
loppukayttdjien ndkemyksia tuotteiden ja palveluiden laadusta selvitetdan vahintaan kerran vuodessa

esimerkiksi asiakaskyselyn avulla.

Tiedon hyodyntaminen avainasemassa

Toinen kaytannon asia markkinaorientaatiossa liittyy tiedon hyédyntamiseen. Tiedon keraaminen ja
asiakkaiden tapaaminen ei viela riita. Tietoa on myds aktiivisesti hyddynnettava ja prosesseja kehitettava
tiedon pohjalta. Tietoa asiakkaiden tyytyvaisyydesta pitéisi jakaa saanndéllisesti kaikille tyontekijdille. Pienissa
yrityksissa tama on suhteellisen helppoa, jos sen vain muistaa tehda. Toinen tarke& asia on oman
tuotekehityksen saanndllinen arvioiminen. Asiakkailta saatua tietoa pitaisi systemaattisesti kayttaa siihen, etta

tuotekehitysprojekteja ka&ynnistetdan ja tietoa hyddynnetaan uusien tuotteiden ja palvelujen kehittdmisessa.

Tulosten mukaan yritykset ovat hyviad asiakastiedon keradmisessa, asiakkaiden tapaamisessa seka heidan
toiveisiinsa vastaamisessa. Sen sijaan suurin haaste pk-yrityksissa on tiedon ker&damisen ja hyddyntamisen
systematisointi. Usein 10-20 henkildn pk-yrityksessa voi olla tilanne, etta yrityksen sisaiset tiedon jakamisen

kaytannot, tyokalut ja prosessit, eivat viela ole sulautuneet yrityksen toimintakulttuuriin. Tasta johtuen onkin
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tarkeaa, ettd yrityksen johto yhdessa henkiléston kanssa sitoutuu kayttamaan valittuja sahkoisia
viestintakanavia ja yhteisesti sovittuja palaverikaytantoja. Koska ajankayttd on usein kriittisté, on hyva miettia,
mitka roolit kuuluvat oleellisena osana esimerkiksi yrityksen tuotekehitysryhmaan. Esimerkiksi myyjat saavat
helposti tietoa kentélla, mutta se ei tallennu minnek&an eika sitéd sen vuoksi arvioida tai hyddynneta. Tulokset
osoittavatkin, etté heikoin osa-alue markkinaorientaatiossa on tuotekehityksen arvioiminen asiakastiedon
pohjalta. Myyjan liséksi tuotekehitysryhmaén voivat kuulua muun muassa tuotekehittgja,
markkinointiasiantuntija ja mahdollisesta tuotannosta vastaava henkild.

Markkinaorientaation kehittaminen yrityksissa on pitka prosessi ja edellyttaa seké johdon etté tydntekijdiden

sitoutumista. Se kuitenkin kannattaa, koska sen vaikutukset nékyvat suoraan yrityksen menestymisessa.
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