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Liikesuhteen aloittamista estivét ja edistivét tekijét yritysten vélisilld markkinoilla
myytdessd korkean teknologian tuotteita.
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SO Case jarjestelméhallintamarkkinat.

Ohjaaja(t) | KTT Pasi Malinen ja TTM Ulla Hakala

Tiivistelma

Tamén tutkimuksen tarkoituksena on selvittii liikesuhteen aloittamiseen liittyvid tekijoitd korkean
teknologian ~ markkinoilla.  Tutkimuksessa  keskitytdédn  tietojdrjestelmédalan  toimittajan
litkkesuhteeseen asiakasyrityksen kanssa. Tavoitteena on kartoittaa kokonaiskuva Suomen
tietojarjestelmamarkkinoilla ilmenevista seikoista. Ongelmanasettelua tarkastellaan
suhdemarkkinoinnin ndkdkulmasta, koska tietojdrjestelmdtoimittajan ja asiakkaan suhde muotoutuu
usein varsin pitkdkestoiseksi yhteistyoksi.

Teoreettisessa viitekehyksessé esitetdén ensin litkesuhteen kehityksen alkuvaiheet huomioiminen ja
tutustuminen. Liikesuhteen alkuvaiheita késitelldén tdmén jdlkeen yhdessd korkean teknologian
markkinoilla ilmenevien erityislaatuisten ominaisuuksien kanssa. Pédédteemoiksi teoriaosiossa
nousevat  erityyppiset epdvarmuudet ja  vaihtokustannukset.  Pdildhteind  kéytetddn
suhdemarkkinoinnin kirjallisuutta.

Tutkimusotteeksi on valittu kvantitatiivinen ldhestymistapa. Tutkimus suoritettiin yritysten
tietohallintovastaaville suunnattuna postikyselynd. Aineisto syotettiin tietokoneelle ja kisiteltiin
SPSS -ohjelmistolla. Tutkimuksen luonteen vuoksi analyysissd kiytettiin vain tavanomaisimpia
analyysimenetelmié.

Tutkimuksen tuloksista vahvistui ensimmdiisend olettamus, ettd tietojirjestelmdmarkkinoiden
toimintaan soveltuu hyvin juuri suhdemarkkinoinnin ndkdkulma. Toimittajien ja asiakkaiden vilille
todella syntyy liikesuhde, joka siséltid neuvotteluja, sitoutumista ja yhteistyotd aina yhteiseen
sovelluskehitykseen  asti. Tdmd  ndkyy  tuotteiden  kasvavina  asiakaskohtaisina
radtalointimahdollisuuksina ja erityisesti asiakkaiden haluna solmia pitkdkestoisia suhteita
tietojdrjestelmétoimittajiensa kanssa.

Tietojdrjestelmésovellukset ovat yrityksille perustoimintoja, joiden toimivuudesta koko niiden
litketoiminta riippuu. Témén vuoksi kyseisten tuotteiden hankinnassa yritykset pitkilti kaihtavat
ylimdardisid  riskejd. Luottamus on  ylivoimaisesti  tdrkein  tekijd  markkinoitaessa
tietojarjestelmésovelluksia. Tdmd saa yritykset usein myds tukeutumaan vanhoihin
tietojarjestelmatoimittajiinsa. Uusien liikesuhteiden luomisen kannalta nimaé tekijdt asettavat suuria
haasteita, jotka ovat pitkdlti ominaisia juuri korkean teknologian markkinoille.

Asiasanat Liikesuhde, korkea teknologia.
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