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Role of Referencesin International Industrial Marketing— A
Theory-Building Case Study about Supplier’s Processes of
Utilizing References

about Supplier’s Processes of Utilizing References’ tarkastettiin Lappeenrannan teknillisessé korkeakoulussa 16.12.1997.
Vastavéittdjana toimi professori Kimmo Algjoutsijarvi (Oulun yliopisto) ja valvojana apulaisprofessori Seppo Pitkanen.

Nayttdisi silta, ettei tieteellisia tutkimuksia referensseisté ole olemassa. Kuitenkin referenssien hyddyntéminen on tarkedta
monelle sellaiselle yritykselle, joka markkinoi tuotteitaan / palveluksiaan toisille yrityksille. Téman tutkimuksen
tarkoituksena on lisdta ymmartamysta referenssien hyddyntamisesta kansainvalisessé teol li sessa markkinoinnissa
konstruoimalla niukasta olemassaol evasta tiedosta markkinoivan yrityksen referenssikéyttaytymista kuvaava teoreettinen
viitekehys. Tutkimuksessa on etsitty vastausta kysymyksiin, millaisia referenssien kdyttotapoja on olemassa, mitka tekijat
vaikuttavat yrityksen referenssikayttaytymiseen ja kuinka referensseja todella hyddynnetaan.

T&ma tutkimus on exploratiivisen ja teoriaa luovan luonteensa vuoksi monivaiheinen: teoriaja yhdessa yrityksessa tehdyt
empiiriset tutkimukset vuorottel evat. Tutkimuksen alustava viitekehys ohjasi pilot-case tutkimusta, jonka tul okset
suuntasivat seuraavaksi tehdyn kirjallisuuskatsauksen mielekkaisiin markkinoinnin osa-alueisiin. Kirjallisuuskatsauksen
perusteella konstruoitiin ensin referenssikayttdytymista kuvaava rakenneviitekehys ja sitten prosessiviitekehys, jotka
yhdistettiin yhdeksi holistiseksi viitekehykseksi. Taman jalkeen tutkimuksen toinen empiirinen vaihe toteutettiin case-
yrityksessd kéyttden paétdsanal yyttisté tutkimusmenetelméa (Decision Systems Analysis). Sen avulla tunnistettiin,
kuvailtiin vuokaavioina ja analysoitiin case-yrityksen nelj& paétdsprosessia, joissa referensseja hyddynnetdan.

V uokaavioiden analysoinnin jélkeen ehdotettiin teoreettiseen viitekehykseen uusia konstruktioita ja tehtiin ol ettamuksia
(propositions) viitekehyksen kehittémiseksi edelleen.

Referenssin kasitteellinen ydin on asiakassuhde riippumatta siité, millaisin konkreettisin tavoin referenssin késitetté
tehtavista ndyttdis muodostuvan referensseille neljaroolia: 1) myynnin ja myynninjohtamisen tehokkuuden lisd&minen, 2)
liiketoiminnan tehokkuuden lisd8minen, 3) markkinointi-toimenpiteiden tehokkuuden lis&8minen ja 4) tehokkuuden
lis&&minen asiakassuhtei den muodostamisessa, yll&pitamisessa ja kehittdmisessé. Referensseilla siis on paitsi yrityksen
ulkoisiamy@s yrityksen sisédisia tehtévia.

Referenssgjé ndyttéisi voitavan hyddyntaa jatkuvana, koko yrityksen [&péi sevana padtoksentekoprosessina, jossa on monia
eri hyodyntdmistapoja. Yrityksille, joille referenssien hyddyntdminen on térkeétd, suositellaan erityisen referenssipolitiikan
luomista.

Tutkimuksessa on siis ehdotettu referenssille mééritelma, kehitetty referenssikyttéytymisen teoriaa jatunnistettu
referenssien hyddyntémisen neljaroolia



