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Koulutukset osana jilleenmyyjille suunnattua markkinointia
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Valmistajan tarjoama kédyttokoulutus jdlleenmyyjdasiakkaille nihdd4n valmistajan
markkinoinnillisena panostuksena jilleenmyyjdasiakassuhteeseen. Jalleenmyyjdasiakkaille
kohdistetun tuotteiden kéyttokoulutuksen tavoitteena on valmistajan ja jidlleenmyyjin vilisen
suhteen vahvistaminen ja asiakastyytyviisyyteen vaikuttaminen. Koulutusten tavoitteena on myos
myyntitulokseen vaikuttaminen. Tdmén tutkielman tavoitteena on mééritelld kiyttokoulutukset ja
pohtia niiden merkitystéd sekéd teorian ettid tutkimukseen kerdtyn empiirisen aineiston pohjalta.
Tutkielman tutkimusongelma on: millaisia etuja valmistaja saavuttaa jdlleenmyyjille suunnatuilla
kiyttokoulutuksilla? Tutkielman alaongelmia ovat :mitéd kdyttokoulutuksilla tarkoitetaan, miksi
kiyttokoulutuksia jirjestetdin ja miten kdyttokoulutuksia voidaan tutkielman toimeksiantajaa
ajatellen kehittii.

Valmistajan tarjoaman kayttokoulutuksen merkitysté jilleenmyyjdasiakkaille tutkittiin tdmén
tutkielman yhteydessé teorian lisdksi myds empiirisen aineiston pohjalta, joka keréttiin tutkielman
toimeksiantajan, Oy KWH Mirka Ab:n, jilleenmyyjdasiakkailta. Empiirinen aineisto keréttiin aluksi
kvalitatiivisena esitutkimusaineistona ja sitten uudelleen kvantitatiivisena aineistona. Tutkimuksissa
selvitettiin Mirkan asiakaskoulutusten merkitystd muun muassa jilleenmyyjien ja Mirkan viliseen
yhteistyohon. Esitutkimuksessa koulutusten merkitys osoittautui huomattavasti
merkityksellisemmiksi kuin myohemmin suoritetussa laajemmassa tutkimuksessa.

Empiirinen aineisto osoitti kiyttokoulutusten olevan kuitenkin toivottu tietokanava jilleenmyyjien
tuotetietotason nostajana. Kiyttokoulutukset eivit kuitenkaan osoittautuneet merkittiviksi tekijaksi
Mirkan ja jélleenmyyjén vilistd asiakassuhdetta ajatellen, vaan koulutusten hyddyt nihtiin
enemmain tiedonlisddjdnd kuin suhteen lujittajana. Tutkielma osoitti, ettd koulutukset ovat tirked
lisatekijd valmistajan markkinointiviestinnéllisessd toiminnassa.
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