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1. YHTEENVETO MARKKINOISTA

ABC-Kalustetehtaat valmistaa Hämeenlinnassa omalla tuotemerkillään kiintokalusteita, nykyisin lähes yksinomaan keittiökalusteita. Yrityksellä on useita perusmallistoja. Erilaisuus saadaan aikaan lähinnä oviratkaisuin.

Suomessa rakennettiin viime vuonna 7500 omakotitaloa, 4000 rivitaloasuntoa, 13000 kerrostaloasuntoa ja 8600 loma-asuntoa. Julkinen rakentaminen oli supistunut edelleen noin 1,5 miljoonaan m3:iin. Keittiökalusteiden kokonaismarkkinat olivat uudisrakentamisen osalta arvoltaan noin 150 miljoonaa euroa.

Saneerauksen kysyntä on kasvanut viime vuodesta noin 5 % arviolta 100 miljoonaan euroon. Sen sijaan uudisrakentamisen kalustetarve on laskenut edelleen. Laskuksi arvioidaan noin 10 % viime vuoden tasosta. Kalustemarkkinoiden kokonaiskysynnän arvioidaan nousevan lievästi noin 250 miljoonaan euroon seuraavien vuosien aikana.

ABC-Kalustetehtaat  palvelee periaatteessa kaikkia segmenttejä koko Suomessa. Käytännössä painopiste on rakennusliikemyynnissä ja toisaalta suurimmissa asutuskeskuksissa. Rakennusliikkeiden pääasiallisena valintaperusteena on useimmiten hinta, mutta ostajat arvostavat myös toimitusten pitävyyttä. Laadulta vaaditaan tarkoituksenmukaisuutta ja luotettavuutta. Ostajat ovat ammattilaisia. He tuntevat merkittävät kalustetoimittajat ja hintatason hyvin. Liikkumavara on hyvin pieni..

Pienrakentajakaupassa erityisesti saneerauskaupan osalta on suurin liikkumavara. Täällä kyetään vaikuttamaan henkilökohtaisen myyntityön avulla, myyntipsykologian keinoin. Toki hyvä tuotevalikoima  auttaa kaupankäynnissä paljon.

Asennukset kuuluvat yhä useammin olennaisena osana kalustekauppaan myös rakennusliikkeiden osalta. Siksi paikallinen kiinteä edustus ja asennusryhmäkontaktit korostuvat entisestään.

2. TUOTTEEN TAI PALVELUN TARVE

ABC-Kalustetehtaiden myyntivalikoima on tarkoitettu jokaiseen kotiin soveltuvaksi tuotteeksi. Jokainen koti haluaa parantaa ilmettään ja saada näin ollen mukavuutta kodin turvalliseen tunteeseen.

Vastaavia tuotteita on markkinoilla paljon, erilaisia, erihintaisia, jne. Kuitenkaan mikään tuote ei yksin pysty tyydyttämään sitä valtavaa tarvetta, joka markkinoilla on olemassa. Koko ajan uudistetaan, rakennetaan ja saneerataan.

Kysyntä on ympärivuotista, joskin kesäkuukausina kysyntä hieman kasvaa, omakotitalorakentamisen suuren sesongin johdosta. Tuotteen kysyntä on jatkuvaa.

Lähiaikoina ei ole näkyvissä, että tarve tulisi muuttumaan. 

3. KILPAILUTILANNE

Keittiökalustepuolella kilpailu on tällä hetkellä erittäin kovaa, hintakilpailua. Pitkään toimineita yrityksiä on ympäri Suomea hyvin paljon. Sen lisäksi tuonti on kasvanut jonkin verran.

ABC-Kalustethtaiden kilpailukeinot tulevat olemaan:

1. Tuote

ABC-Kalustetehtaat pitää merkittävimpänä kilpailukeinonaan kattavaa, monipuolista ja modernia tuotevalikoimaansa. Tuotteet sisältävät myös palveluja; mittaamista, suunnittelua ja asennuksen. Hintakilpailun välttämiseksi palvelun osuutta pyritään lisäämään. ABC-kalusteen rakentaminen todelliseksi merkkituotteeksi aloitetaan markkinointikampanjalla. Projektia johtaa markkinointijohtaja ja hänen avukseen valitaan hyvä mainostoimisto.

Tällä markkinointikeinolla pyritään vastaamaan alalla jo pitkään toimineiden kilpailijoiden hieman vanhahtavaan markkinointitapaan.

2. Hinnoittelu

Hinnoittelun pohjaksi rakennetaan erittäin tarkka kustannuslaskentajärjestelmä, jonka rakentamisessa käytetään alaa tuntevan ohjelmistotalon apua. Ohjelmistovalinnat tehdään samalla, kun mainostoimisto valitaan kumppaniksi. Järjestelmä otetaan käyttöön aluksi Hämeenlinnan tehtaassa ja pikimmiten se pyritään laajentamaan koko myyntiverkoston avuksi. Hinnoitteluosaaminen varmistetaan aloitettavan koulutusohjelman avulla.

Hinnoittelujärjestelmää ei ole käytössä yhdellekään kilpailijoistamme. Näin ollen uskomme vahvasti pystyvämme luomaan parempia ja nopeampi asiakassuhteita kentällä.

3. Myyntikanavat

Useimmissa tapauksissa loppukäyttäjään ollaan henkilökohtaisessa yhteydessä. Oma aluemyyjä huolehtii tarjouskannan hankinnasta, tarjoamisesta, kaupanteosta ja tilauksen vahvistamisesta. Pienrakentajakauppa annetaan enenevästi maankattavan rakennustarvikeketjun hoitoon. Neuvotteluihin ryhdytään kuluvan vuoden aikana ja tavoitteena on, että seuraavan vuoden alussa yrityksellä olisi voimassaoleva vuosisopimus ja että yrityksen tuotekehitysohjelma olisi tuolloin saatu alkuun. Kaikki toimipisteet pitää olla koulutettu ensi vuoden ensimmäisen vuosineljänneksen aikana. 

Tällaista myyntijärjestelyä ei ole kellään kilpailijoista. Hyvin hoidettuna yrityksemme saa erinomaisen lähtökohdan tuotteidensa markkinoinnissa. Loppukäyttäjä eli kuluttaja tulee olemaan ensisijaisen tärkeä myös tulevan laatujärjestelmän käyttöön oton myötä.

4. KYSYNTÄ

Pelkästään viime vuoden rakennusluvat osoittavat kysynnän kasvavan tasaisesti. Uuden ilmeen rakentaminen koetaan erittäin positiiviseksi asiaksi kotitaloudessa. keittiökalusteiden muutos tulee luomaan uusia elämyksiä kotitalouksissa, käytetään useita värejä, malleja, pohjaratkaisuja, sekä erilaisia materiaaleja.

Kysynnän uskotaan kasvavan seuraavien vuosien aikana. ABC-kalusteiden markkinointiponnistelut antavat kyselyn mukaan erittäin suuren kysynnän kasvun seuraavien vuosien aikana. Uusia korvaavia tuotteita ei ole näköpiirissä, vanhojen toimittajien on uusiuduttava ABC-kalusteiden vahvan markkinoinnin alla.

ABC-kalustetehtaat tavoittelee heti ensimmäisen vuoden aikana 40 %:n  markkinaosuutta.

5. ASIAKASSEGMENTTI

ABC-Kalusteiden tärkeimmät asiakkaat tulevat olemaan:

1. Omakotitalorakentajat

Tähän asiakasryhmään tähtää koko maan kattava myyntiverkoston toteuttaminen. Loppukäyttäjään ollaan yhteydessä koko ajan. Käytännössä painopiste on rakennusliikemyynnissä. Omat aluemyyjät huolehtivat aluekohtaisesti tarpeen luomisesta ja kysynnän kasvusta. Näin asiakkaat saadaan paremmin sidottua ABC-kalusteiden asiakkaiksi.

2. Peruskorjaajat

Peruskorjaus kasvaa koko ajan. Uudella ilmeellä halutaan saada viihtyvyyttä kotiin ja tietysti jälleenmyynti hintaa nostettua ylöspäin. Kuitenkin sisustamisella tulee olemaan seuraavien vuosien aikana erittäin kova vaikutus ABC-kalusteiden myynnissä. Siksi yhteistyökuviot pitää laajentaa koskemaan myös sisustussuunnittelijoita.

3. Rakennusliikkeet

Tämä ammattilaisten täyttämä kohderyhmä on haastavin asiakasryhmä ABC-kalusteille. Tähän ryhmään vaaditaan todellisia myynti- ja markkinointiponnisteluja. Ostajat korostavat laatua ja toimitusaikoja sekä luotettavuutta. Heillä ei ole mitään haluja lähteä ”leikkimään” uusilla tuotteilla, vaan ABC-kalusteiden on heti alusta alkaen pystyttävä voittamaan heidän luottamuksensa ja oltava sitä myös tulevaisuudessa.

6. OMAT MIELIKUVASI MARKKINOISTA

Alalla on paljon vakiintuneita tapoja, joiden muuttuessa ABC-kalusteiden tultaessa markkinoille tapahtuu suuria muutoksia mainonnan taholla. Suurista lehtimainoksista tullaan siirtymään entistä enemmän henkilökohtaiseen myyntityöhön.

Markkinointi tulee olemaan markkinointijohtajan vastuulla. Hänen alaisuudessaan on kaikki kotimaan aluemyyjät. Kotimaa on jaettu nyt kahdeksaan myyntialueeseen. Näillä kullakin on vastuuhenkilö ja omat tavoitteensa. Alueiden toiminta on kuitenkin epätasaista ja joidenkin alueiden kustannukset myyntiin verrattuina varsin korkeita. Tätä tilannetta tullaan seuraamaan erittäin tarkasti, jolloin yhdistäminen kahden alueen välillä voisi tulla kustannustehokkaaksi.

7. PR-TOIMINTA

Tarjouskannan hankkimiseksi sekä tunnettuuden ja uskottavuuden parantamiseksi osallistutaan vuosittain merkittävimpiin alan messuihin Suomessa. Muut messuosallistumiset päätetään kulloistenkin tarpeiden mukaan. Pääsääntöisesti osallistutaan kunkin aluemyyjän kotipaikan rakennusalan messuihin ja hyödynnetään messutilannetta myös täydentävällä näyttelyllä ja tarjoilulla omissa tiloissa.

PR-toimintaan tullaan varaamaan vuosittain noin 50.000 euroa.

8. MARKKINOINTIVIESTINTÄ

Markkinointiviestinnän painopiste on henkilökohtaisessa myyntityössä. Alueelliset yksiköt huolehtivat riittävän aktiivisesta ja tehokkaasta yhteydenpidosta alueen asiakkaisiin. kaikki 20.000 euroa ylittävät tarjoukset viedään perille henkilökohtaisesti.

Saavutettavuuteen kiinnitetään erityistä huomiota. Myyjille hankitaan viimeistä huutoa olevat kannettavat ATK-laitteet ja soitot käännetään tarvittaessa myyntisihteerille. Saavutettavuuden lisäämiseksi myyjät lähettävät viikko-ohjelmansa sähköisessä muodossa myyntisihteerille. Ohjelman poikkeamista on aina ilmoitettava puhelimitse. 

Tavoitteena on, että ABC-kalustemyyjä on Suomen nopein. Hän on aina paikalla ensimmäisenä, on saavutettavissa myös iltaisin ja vastaa kaikkiin soittopyyntöihin kahden tunnin kuluessa.

Tavoitteen varmistamiseksi rakennetaan päivystysvuorolista iltojen ja viikonloppujen varalle.

9. HINNOITTELU

ABC-kalusteiden hinnoittelurakenne perustuu erittäin tarkkaan kustannuslaskentajärjestelmään. Koko henkilöstö ja jälleenmyyjät tullaan kouluttamaan aloitettavan koulutusohjelman avulla.

ABC-kalusteiden hinnoittelun pohjaksi yritys on työstänyt liitteenä olevat:

· markkinointibudjetin

· investointibudjetin

· myyntibudjetin

· kannattavuuslaskelmabudjetin

Suunnittelujärjestelmän runkona ovat vuosittain päivitettävä liiketoimintasuunnitelma ja siihen liittyvät tulos-, tase- ja rahoituslaskelmat. Toimitusjohtaja laatii suunnitelmat käyttäen apunaan sekä hallitusta että johtoryhmää. Hallitus hyväksyy suunnitelmat.

Vuositason suunnitelmat muutetaan budjetin muotoon. Tämä on johtoryhmän tehtävä. Hallitus käy läpi myös budjetit ja hyväksyy ne keskeisiksi kuukausitason tavoitteiksi.

Suunnitelmien toteutumista seurataan kuukausiraporttien avulla. Raportointi on sekä yrityskohtaista että aluemyyjätasoista. 

10. MARKKINOIDEN KYSYNTÄ JA KEHITYS

kokonaismarkkinoiden arvioidaan kasvavan vielä useita vuosia. Kuitenkin Suomi on pieni maa ja markkinat siltä osin rajalliset. ABC-kalusteet huomioivat myös mahdollisen kansainvälistymisen astuvan kuvaan mukaan.

Tällä hetkellä ABC-kalusteet on voimakkaan tuotekehityksen kärjessä kulkeva yritys. Tuotekehitystä varten yrityksessä tullaan kokoamaan oma tuotekehitystiimi. Kehityshankkeet organisoidaan yrityksessä selkeiksi projekteiksi ja niille ohjataan tarvittavat resurssit.

11. ONKO ASIAKKAASI TYYTYVÄINEN

ABC-kalusteet ottavat alusta alkaen käyttöönsä sekä välittömän palautteen hankkimisen asiakkailtaan että vuosittaiset asiakasbarometrikyselyt. ABC-kalusteiden tärkein mittari on tyytyväinen asiakas.

Asiakkaiden luoma imago pyritään pitämään sille asetetulle tasolle kaikin mahdollisin resurssein. Koko henkilöstö koulutetaan ymmärtämään yrityksessä käyttöön otettava laatujärjestelmä.

12. KANSAINVÄLISTYMINEN

ABC-kalusteet on alun perin suunniteltu Suomen nykyisille ja vielä kasvaville markkinoille. Kuitenkin viennin osuutta tullaan yrityksessä tulevaisuudessa harkitsemaan. Viennin aloittaminen vaatii suuria ponnistuksia ja onnistuessaan tulee maksamaan myös yritykselle paljon.

kansainvälistymisasioissa yritys tulee keskustelemaan viennin ammattilaisten kanssa ja mahdollisesti myös alan muiden tuottajien kanssa yhteisen viennin aloittamiseksi tulevaisuudessa ns. vuokravientipäällikön voimin.

13. MENESTYKSEN MITTARIT

ABC-kalusteiden Hämeenlinnan tehtaan osalta ISO 9001: 2000 –laatujärjestelmä on valmis ja auditointi suoritettu. Asiakaspalautteiden aktiivinen kerääminen aloitetaan koeluonteisena Etelä-Suomen alueella kuluvan vuoden aikana.

Reklamaatioiden hoitoa nopeutetaan ja seuranta tehdään entistä järjestelmällisemmäksi. Myyntisihteeri ja tuotantopäällikkö laativat johtoryhmälle ehdotuksen järjestelmän kehittämiseksi.

ABC-kalusteiden oma henkilöstö on yrityksen tärkein voimavara ja siksi sille on laadittava tarkat mittarit. jolla henkilöstö kokee myös tärkeäksi olla ABC-kalusteiden palveluksessa.

Henkilöstöä varten toteutetaan laajamittainen koulutusohjelma. Pääpaino on laadussa, kannattavuudessa sekä uudessa tuotantotekniikassa.

Tuotannon henkilöiden palkkaus perustuu nykyisellään pelkästään tuntipalkkaan. Tavoitteena on, että palkkausjärjestelmiä kehitetään siten, että niissä otetaan tulokset nykyistä enemmän huomioon. 

Ulkopuolisia asiantuntijoita on käytetty ja käytetään erityistarpeiden ilmetessä. Tässä suhteessa käännytään tulevaisuudessakin uusyrityskeskuksen puoleen. 

Pyritään löytämään luotettava ja sitoutuva muutaman konsultin joukko, jota voidaan jatkossakin käyttää kehittämisprosessien tukena ja vauhdittajana.

