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MARKKINOINNIN
HAASTE

Hannu Kuusela: Markkinoinnin
haaste: Nakymaton nakyvaksi.
WSOY 1998.

Tampereen yliopiston Yrityksen
taloustieteen ja yksityisoikeuden
laitokselle on muodostunut lahes
huomaamatta koulukunta, jonka
kohteena on markkinoinnin teorian
ja sovellutusten kehittaminen. Ta-
man koulukunnan keskeisimpia
edustajia ovat mm. Jukka Lahtinen
ja Hannu Kuusela. He tekevat tyo-
ta alalla, jossa kilpailu on kovaa. He
ovat kuitenkin onnistuneet yhdista-
maan tiedetta ja kaytantda kumpaa-
kin hyodyttavalla tavalla. Heilla on
todella kdaytanndn tyéelaméaan mo-
nipuoliset yhteydet, jotka ovat mille
tahansa tieteelliselle laitokselle
merkittdva resurssi ja menestyste-
kija. Yliopistojen tulosvastuun aika-
kaudella uskon Lahtisen ja Kuuse-
lan laitoksen arvostavan tata ulot-
tuvuutta.

Kuuselan alalla tekeméan tyon vii-
meisin saavutus on kirja, jonka te-
ki@ on nimennyt Markkinoinnin
haasteeksi ja jossa han analysoi
markkinointia erityisesti palveluiden
nékokulmasta. Markkinoinnin haas-
te on hyddyllista luettavaa jokaisel-
le, joka on kiinnostunut niin yksityis-
ten kuin julkistenkin palveluiden
markkinoinnista. Olisi todella toivot-
tavaa, etta erityisesti julkisten pal-
veluiden ammattilaiset |6ytaisivat
kirjan luettavakseen. Toivottavaa
olisi myds, ettd yritysten muiden
perusfunktioiden edustajat lukisivat
Markkinoinnin haasteen voidakseen
paremmin edistda eri funktioiden
koordinaatiota ja synergiaa johtami-
sessa. Taman vaatimuksen esitta-
vat mm. Durward Sobek, Jeffrey
Liker ja Allen Ward artikkelissaan,
jossa he analysoivat Toyotan tuo-

tekehitysprosessin erityispiirteita
(Harvard Business Review, July-Au-
gust 1998).

Suositan kirjan lukemista, koska
Markkinoinnin haaste on todella lu-
kemisen arvoinen kirja: Se on kir-
joitettu selkeasti ja ymmarrettavas-
ti. Se on teoreettisesti kestava. Se
on havainnollinen. Se ruokkii luki-
jan omaa ajattelua, ideointia ja ke-
hittdmisen halua. Se on innostava
ja kannustava esitys markkinoinnis-
ta, johon nayttaa liittyvan seka yk-
sityisellda ettda julkisella puolella
monia virheellisia luuloja ja perat-
témia uskomuksia.

Markkinoinnin haasteessa Kuu-
sela selkeyttaa onnistuneesti mark-
Kinoinnin kasitetta ja todellisuutta.
Han osoittaa, ettda markkinointi on
arkista ty6ta, ongelmanratkaisua, tii-
mityota ja kehittamista. Itse asias-
sa palveluprosessin eri vaiheissa
tyéskentelevét ihmiset ovat omalta
osaltaan tekemisissa markkinoinnin
kanssa, vaikka he eivat ole sita tay-
sin tiedostaneet. Peruskoulun opet-
taja, terveyskeskuksen vastaanoton
virkailija ja sosiaalitydn ammattilai-
nen ovat yhta lailla markkinoijan
roolissa kuin tuotekehittaja, hinnoit-
telija ja varastonhoitaja yrityksessa.
Kuuselan mukaan markkinointia on
halutehda oma tyé mahdollisimman
hyvin ja asiakkaan parasta ajatellen.
Nain ymmarrettyna markkinointiin ei
lity automaattisesti mitdan moraa-
lista arveluttavuutta kuten usein vai-
tetaan.

Kuusela maarittelee moitteetto-
masti palvelun ja kuvaa oikein sen
tunnusomaiset piirteet. Hanen ana-
lyysinsa palveluiden luokittelusta on
hyva ja informatiivinen. Tassa han
olisi voinut menna vield pidemmal-
le ottamalla huomioon palveluiden
ja teknologian vélisen vuorovaiku-
tuksen, jota ei ymmartaakseni ole
viela riittavasti avattu palveluiden
teoriassa. Esimerkiksi sairaalassa
palvelu on paasaantoisesti sidoksis-
sa kaytettavaan teknologiaan (esim.
leikkaukset). Tata problematiikkaa
pohdittaessa Joan Woodwardin,
brittilaisen teollisuussosiologin, ana-
lyysi organisaation kayttamasta tek-
nologiasta ja sen vaikutuksista joh-
tamiseen ja kehittdmiseen saattaisi

tarjota hyodyllisia ideoita asiasta
kiinnostuneille.

Koska Kuusela on valinnut johta-
misen nakékulman, on ymmarretta-
vaa, etta kuluttajien nakdkulma ja
kuluttajien kayttaytymista koskevan
tutkimuksen esittely jaa suhteellisen
vahaiseksi. Kuusela ei kuitenkaan
ymmarra kuluttajia tahdottomiksi toi-
mijoiksi, joille palveluiden ja tavaroi-
den tuottajat tarjoavat hyvaksi na-
keméansad hydédyt ja materiaalit.
Markkinoinnin haaste vaatii alusta
loppuun, etta kuluttajat ovat tarpeis-
taan tietoisia rationaalisia kuluttajia,
joiden valinnoista yrityksen menes-
tys on ratkaisevasti riippuvainen.
Markkinoinnin haaste on terveellis-
ta luettavaa jokaiselle, joka uskoo
yritysten pystyvdn dominoimaan
oman mielensa mukaan kuluttajia
vapailla ja nykyaan kiihtyvalla vauh-
dilla globalisoituvilla markkinoilla.

Palveluiden tuottajan, niin yksityi-
sen kuin julkisenkin, olemassaolo ja
menestys riippuu ratkaisevasti siita,
missd maarin se onnistuu reagoi-
maan kuluttajan tarpeisiin, vaati-
muksiin ja ratkaisemaan hanen
ongelmansa. Tassa on yksi tapa
ymmartaa Kuuselan kirjan alaotsik-
ko nakymatdon nakyvaksi. Yritys,
joka tdssa epaonnistuu, muuttuu
nakymattdmaksi katoamalla markki-
noilta.

On ymmarrettavaa, etta tata ka-
sitysta vastustetaan julkisessa pal-
velutuotannossa, jossa kuluttajilla ei
perinteisesti ole ollut mahdollisuuk-
sia kyseenalaistaa tarjontaa. Kan-
salaisyhteiskunta jalkimodernistisi-
ne ajatuksineen on kuitenkin mur-
tamassa tata ulottuvuutta. Julkisen
palvelun ammattilaiset, jotka pitavat
hyédyllisempana mukautua muu-
tokseen kuin vastustaa sité, voivat
edistaa onnistumisensa todennakoi-
syytta hankkimalla Hannu Kuuselan
Markkinoinnin haasteen lukemisek-
seen. Yritysjohtajille Kuuselan
Markkinoinnin haasteen lukeminen
on kuin tarkistaisi laivan pelastus-
ohjeet ja -valineet ja saattaisi ne
ajan tasalle.
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