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Opinnadytety6d tehtiin virtuaalieldmyksid Tampereella tarjoavan Portaalin tarpeesta
kehittad heidan myynnin seurantaa, sek& opinndytetyontekijan kiinnostuksesta myynnin
kehittdmiseen raportoinnin avulla. Opinnédytetydn tarkoituksena oli kehittdd Portaalin
liiketoimintaa myyntien seurannan avulla. Opinndytety6n tavoitteena oli suunnitella
myynnin seurantatytkalu, jonka avulla Portaali pystyy seuraamaan selkedmmin heidéan
myynnin edistymistd tuotekohtaisesti, sekd kehittdmaan uusia palveluita ja tuotteita
myyntiin. Opinndytetyén tutkimusosuus toteutettiin kvantitatiivisena tutkimuksena,
jonka kysymykset olivat standardoituja. Tutkimuksen avulla keréttiin tietoa nuorten
aikuisten vapaa-ajanvietosta ja rahan kaytosta vapaalla ollessaan. Ty6 rajattiin nuorille ja
keski-ikaisille aikuisille, koska ne ovat Portaalin pdakohderyhmia.

Opinnaytetyon tuloksena luotiin Microsoft Excel-pohjainen myynnin seurantatyokalu,
josta nakyy péivé-, viikko-, ja kuukausikohtaiset myynnit palveluittain taulukko- sek&
diagrammi muodossa. Kaikille Portaalin palveluille ja tuotteille tehtiin omat sarakkeet
luotuun myynnin seurantatyokaluun. Tutkimustuloksista saatujen tietojen avulla
pystyttiin kehittdmaan nykyisia ja luomaan uusia palveluita ja tuotteita Portaalille.

Opinnaytetyon ansiosta saatiin paljon hyvéa tietoa myynnin seurannan tarkeydesta.
Portaali otti opinnaytetydssa kehitetyn myynnin seurantatyokalun kayttoon ja lisési
virtuaalielamysten rinnalle virvokkeita ja makeisia tutkimustulosta pohjalta. Saatuja
tutkimustuloksia, tai vastaavanlaisen uuden tutkimuksen tutkimustuloksia, voidaan
jatkossa hyodyntda esimerkiksi Portaalin asiakasprofiilin luomiseen, jonka avulla
voidaan kehittdd markkinointia, palvelun laatua, sek& Portaalin viihtyvyyttd. Taman
kaltaisia tutkimuksia tullaan tekemaan myos jatkossa myynnin kehittdmiseksi.

Asiasanat: myynnin seurantatyokalu, palveluiden kehittdminen, virtuaalitodellisuus



ABSTRACT

Tampereen ammattikorkeakoulu

Tampere University of Applied Sciences
Degree Programme in Business Administration
Entrepreneurship and Team Leadership

KANERVISTO RASMUS:
Developing sales tracking for the VR-arcade
Case: Portaali

Bachelor's thesis 48 pages, appendices 9 pages
November 2017

The thesis arose from Portaali’s need to develop their sales tracking system and the
author’s interest in developing sales through monitoring and reporting on it. Portaali
offers virtual experiences to consumers and it is located in the center of Tampere. The
purpose of the thesis was to create a sales tracking system that allows Portaali to monitor
and develop its sales. The purpose of the thesis was to design a sales tracking system that
enables Portaali to better track on their sales per service, and to develop new services and
products.

The empirical part of the thesis was carried out as a quantitative study with standardized
questions. The survey was used to gather information on young adults’ leisure time and
how they spend money in their free time. This work was restricted to young and middle-
aged adults because they are the main target group of Portaali.

The outcome of this thesis was a Microsoft Excel-based sales tracking tool, which shows
weekly, monthly and daily sales by service in the form of both a table and a diagram. The
sales tracking tool had separate columns for each of Portaali’s Services and Products. The
data from the survey made it possible to develop the existing services and to create new
services and products for Portaali.

Thanks to the thesis, a lot of good information was gathered on the importance of sales
tracking. Portaali started using the sales tracking tool, which was developed in this
bachelor's thesis in November 2017. Portaali added a selection of refreshments and
sweetmeats to their concession sales, alongside the virtual experiences.

The results of such a study can be used, for example, to create a customer profile for
Portaali that can be used to develop marketing, the quality of service, and the comfort of
Portaali retail point of sales. This kind of study will be made in the future to develop the
business of Portaali.
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1 JOHDANTO

1.1 Toimeksiantaja ja toimeksianto

Opinnaytetyén toimeksiantaja on Portaali Vr (myohemmin Portaali), joka toimii
elamyspalvelualalla. Portaali sai alkunsa Proakatemialla, joka on Tampereen
ammattikorkeakoulun tiimiyrittdjyyden yksikkd. Sielld opiskellaan tiimiyrityksissa,
haetaan itsendisesti ja oma-aloitteisesti tietoa ja opitaan tekemisen kautta. (TAMK:
Proakatemia 2017.) Portaali on Tampereen ensimmainen VR-eldmyksid tarjoava
elamysliike. Se avasi ovensa 1. heindkuuta 2017 Tampereen keskustaan ja on tarjonnut

virtuaalielamyspalveluitaan opinnaytety6té tehdessa vasta kahden kuukauden ajan.

Portaalin liiketoiminta perustuu virtuaalitodellisuuden mahdollistamien eldmyksien
tarjoamiseen kuluttajille. Portaalin liiketiloissa on kuusi virtuaalieldamyspistettd, joissa
jokaisessa on yhdeksén erilaista elamysta. Jokaisessa virtuaalielamyspisteessa on
kaytossa luokkansa ensimmadinen kokonaisvaltaisesti video- ja &aniteknologiaa seké
lilkkeenseurantaa yhdistavda HTC Vive VR-jarjestelméd. Viven VR-jarjestelmassa on
virtuaalitodellisuus lasien lisdksi ohjaimet, joilla voi vaikuttaa ympéardivaan
virtuaalimaailmaan. (Steam: HTC Vive 2017.) Toiminnanjohtaja Saku Laaksonen
kuvailee Portaalin olevan virtuaalielamysliike, joka tarjoaa asiakkailleen mahdollisuuden
kokea tdman hetken hienoimpia virtuaalielamyksia markkinoiden parhailla laitteilla.
Virtuaalielamyksista voit tulla nauttimaan yksin tai yhdessa kaverin kanssa (Portaali.fi
2017).

Opinnaytetyota tehdessa myynnin seuranta Portaalissa oli haastavaa. Myynneisté ei ollut
koontia ja ei tiedetty mistd palveluista tulot koostuivat. Téstd johtuen opinndytetydn
toimeksiantona oli kehittdd Portaalin myyntid luomalla myynnin seurantatytkalu.
Taulukon tarkoituksena oli koota myynneista tulevat tiedot yhteen tiedostoon myynnin
analysoinnin helpottamiseksi. Myynnin seurannan yhtend tavoitteena on toiminnan
jatkuva parantaminen, joka oli myds tdman opinnédytetydn tavoite. Taulukon avulla
pystyy seuraamaan myynnin kehitysté pitkakestoisesti ja palvelukohtaisesti. (Hyppanen
2007, 89.)
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Portaalilla on kuusi perustajajasentd, joille jokaiselle on méaritetty oma vastuualue.
Vastuualueet jakautuvat perustajajasenten valilld seuraavasti: toiminnan johtaminen,
markkinoinnin suunnittelu ja toteutus, asiakassuhteet, myynti ja myynnin kehittdminen,
talouden hoito ja eldmysliikkeen pdivittdiset tyotehtavat. Taman opinnédytetyon tekija
Rasmus Kanervisto on yksi Portaalin perustajajasenestd. Hanen vastuualueensa on
myynti ja sen kehittdminen, joka oli yksi syy myyntiin liittyvan opinndytetydn
tekemiseen. Koska Portaalilla ei ollut vield pohjaa myyntien seurannalle oli toimeksianto
hyvin vapaa.

1.2 Tyodn tausta, tavoite ja tarkoitus

Opinnaytety6 sai alkunsa kiinnostuksesta kehittaa elamyspalveluita tarjoavan yrityksen
myynnin raportointia ja niiden analysointia. Opinndytetydssa syvennytaén siihen, kuinka
myynnin seuranta voi kehittaa yritysten kannattavuutta. Yrityksen on tarkeaa tietdd, mistéa
sen rahavirta koostuu ja mihin asioihin tulee kiinnittdd huomiota. Myynneisté koostetusta
yhteenvedosta on paljon apua myynnin kehityksessa. Kuitenkaan pelkista vuosi- ja
kuukausiraporteista ei saa tarpeeksi tietoa mistd myynnit koostuvat ja niitd on vaikea
analysoida. Myynnit tulee jakaa myydyille palveluille ja tuotteille, jotta ndkee mista
oikeasti myynnit koostuvat. Sen lisdksi ne tulee pilkkoa viikko- ja pdaivatasolle, jotta
tiedetddn miten lomajaksot ja tietyt viikon péivat vaikuttavat myynteihin. Analysoinnin
avuksi néista koostetaan usein diagrammeja, joita on helpompi ja nopeampi analysoida.
Kun myynnin raportointiin liittyva pohjatyd on tehty hyvin yrityksen helpompi seurata

heidan vuosi-, kuukausi- ja viikko tavoitteitaan. (Nieminen & Tomperi 2008, 47.)

Tamén opinndytetyon tarkoituksena oli kehittdd Portaalin liiketoimintaa myyntien
seurannalla. Kun Portaali tietdd mista heiddn myyntinsd koostuvat, on heidan helpompi

lahted kehittdmaan heidan liiketoimintaansa kannattavammaksi.

Taman opinndytetydn keskeinen tavoite oli luoda toimiva myynnin seurantatydkalu.
SeurantatyOkaluun eroteltiin pdivittaiset myynnit, jotta myynteja pystytddn seuraamaan
pitkdkestoisesti ja palvelukohtaisesti. Myynnin seurantajarjestelmén luomisessa
kaytettiin ~ Portaalin ~ ensimmdisten  kuukausien —myyntidataa, sekd luodun
kyselytutkimuksen pohjalta hinnoiteltuja uusia palveluita. Kyselytutkimuksen tarkoitus
oli keratd tietoa nuorilta ja keski-ik&isiltd aikuisilta, koska ne ovat portaalin

paakohderyhmié. Portaalin lyhyen historian aikana on jo huomattu, ettd suurin osa
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asiakkaita kuuluvat ndihin kohderyhmiin, joten rajattiin opinndytetyd my6s naihin.
Tutkimuksessa selvitettiin kuinka nuoret ja keski-ikdiset aikuiset kéyttavat vapaa-

aikaansa ja miten he kuluttavat rahaa vapaalla ollessaan.

1.3 Tyobn aikataulutus

Suunnitteluty6é taytyi aloittaa Portaalin kahden ensimmaisen kuukauden myyntien
koonnista. Sen jalkeen pohdittiin Portaalin perustajajdsenten kanssa mihin suuntaan
Portaalin palvelut ovat menossa lahitulevaisuudessa. Keskusteluissa nousi esille, etta
yrityksell4 oli suunnitteilla uusia variaatioita heidén tarjoamastaan palvelusta, mutta
uusien variaatioiden hinnoittelussa oli kysymysmerkkeja. Taéman jalkeen opinndytetyon
tekija perehtyi Portaalin sekd muiden virtuaalielamysliikkeiden myytaviin palveluihin.
Suomessa ei silla hetkelld ollut kuin kaksi toimijaa kyseiselld alalla, joten perehdyttiin
muun muassa yhdysvaltalaisten virtuaaliliikkeiden palveluihin ja niiden hinnoitteluun.
Elokuun 2017 lopulla kdydyssd suunnittelupalaverissa kaytiin lapi kerattyd aineistoa
virtuaalielamysliikkeiden hinnoittelumalleista Portaalin perustajajasenten kanssa. T&mén
jalkeen suunniteltiin  kyselytutkimus, mistd Portaali saisi tietoa potentiaalisten
asiakkaiden rahan kéaytostd. Tamén jalkeen prosessia vietiin eteenpdin seuraavasti;
tutkimukseen liittyvaén teoriaan perehtyminen ja kirjoittaminen, tutkimuksen toteutus ja

analysointi ja myynnin seurantatydkalun luonti.



2 PALVELUIDEN MYYNTI JA SEURANTA

2.1 Palvelut ja toimialakuvaus

Palvelun tarkoituksena on ratkaista asiakkaan ongelma. Se on tapahtumien ja prosessien
summa, joka auttaa asiakasta tekemaan toivottuja asioita. Keskeinen osa palvelulla on sen
aineettomuus, jota ei voi kayttdd loppuun, kun se on kéytetty. (Tuulaniemi 2011, 59.)
Melkein mistd tahansa voi tehd&d palvelun. Esimerkiksi valaisimet ovat sellaisenaan
fyysinen tuote, mutta kun valaisimet myydaan yrityksille kiintedllda kuukausittaisella
huoltosopimuksella, tulee itse valosta talloin myytéva palvelu (Coolics: Valoa palveluna
2017). Palvelussa on usein vuorovaikutusta asiakkaan ja palveluntarjoajan valilla, vaikka

sité ei ole silla hetkelld havaittavissa (Gronroos 2007, 51-52).

Kaiken palvelun keskitsséa on asiakas eli ihminen joka kayttdd palvelua. Asiakkaat
muodostavat yhdessd asiakasrajapinnassa toimivien asiakaspalvelijoiden kanssa
palvelukokemuksen. Yritysten on tunnettava heidan asiakkaansa ja heidé&n arvonsa, jotta
paras mahdollinen palvelukokemus voidaan toteuttaa. Palvelukokemukseen vaikuttavat
muun muassa asiakaspalvelijan toiminta palvelutilanteessa, taytetd&dnkd asiakkaan
odotukset ja vastaako palvelu asiakkaan henkilokohtaisia tunteita. Huonoa palvelua
saanut asiakas on vaikea saada endé uudestaan asiakkaaksi, koska edeltava kerta ei ole
vastannut odotuksia ja hantd ei endé kiinnosta yrityksen palvelut. (Tuulaniemi 2011, 71.)

Kuviossa 1 kuvataan asiakaskokemuksen eri tasoja (Tuulaniemi 2011, 75).



ARVON MUODOSTUMISEN PYRAMIDI

MERKITYS Miten konsepti
Vastaavuus mahdollistaa asioita,
identiteetin ja MIrTlFJFéTA +joita asiakas haluaa
henkilokohtaisiin oppia, oivaltaa,
merkityksiin PAREMEHHW saavuttaa?

YMMARRA

TUNTEET
Vastaavuus
tunnetason

odotuksiin

Miten hyvin konsepti
sopii mielikuviin ja
tuntemuksiin, joita

TOIMINTA
Vastaavuus Miten vaivattomasti
toiminnalliseen ja sujuvasti konsepti
tarpeeseen toteuttaa asiakkaan
tavoitteen?
_ )

asiakas haluaa kokea?

Ldahde: Palmu Inc.

KUVIO 1. Arvon muodostuminen. (Tuulaniemi 2011, 75).

Viestinnan ja teknologian kehitys ovat mahdollistaneet kuluttajille nopean paasyn
suureen maaraan tietoa. Tama tarkoittaa sitéd, ettd kuluttajat ovat yha enemman tietoisia
tarjonnasta ja erilaisista mahdollisuuksista. Kysynté on lisdéntynyt ja kuluttajat tietavat
mit& he juuri silla hetkell& haluavat. Ennen palveluita ostettiin pelkéstéén tarpeisiin, mutta
nykyéan palveluilta osataan vaatia entistda enemméan. Tama haastaa yrityksia kehittdmaéan

heidéan palveluitaan ja muokkaamaan niista elamyksia. (Pine & Gilmore 1999, 5.)

Elamykset ovat tarkeitd ihmisille. Ne auttavat eteenpéin elamén vaativissa tilanteissa ja
pitavat samalla yll& hyvinvointia. Hyvinvoiva yhteiso pitdd huolta elamyksista ja auttaa
yrityksia elamyspalveluiden tuottamisessa. Palveluiden tulisi antaa ihmisille
mahdollisuus tehda heidan elaméastaan mahdollisimman elamyksellista. (Perttula 2002,
33.) Elamys késitteend maéaritelld&dn ihmisen ja ulkoisen kohteen merkitykselliseksi
suhteeksi (Eskelinen 2011, 4). Elamykset muodostuvat tavanomaista voimakkaammista
kokemuksista. Jos ihminen ei tunne suurta Kiinnostusta jostakin aiheesta ei se silloin ole
elamys. Ihminen muodostaa eldmykset hdanen omassa mielessadn, joten yrityksen on

saatava ne ihmisen mieleen. (Eskelinen 2011, 6.)
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Internet on tuottanut jo monia vuosia paljon uutta tietoa, mihin paasee helposti kasiksi
alypuhelimen avulla. Seuraavan vuosikymmenen aikana virtuaalitodellisuus tuo samaan
tapaan kokemukset kaikkien ulottuville. Sana virtuaalitodellisuus tulee englannin kielen
sanoista Virtual Reality, jota kaytetddn kuvaamaan kolmiulotteista, tietokoneella

tuotettua ympéristod, jota ihminen voi tutkia ja vuorovaikuttaa. (vrs.org 2017.)

Virtuaalitodellisuus on ollut muun muassa ilmailu- ja avaruushallintoviraston NASA:n,
autovalmistaja Fordin ja sotilasteknologian kaytossa jo 1990-luvulta asti, mutta
kuluttajakayttoon se rantautui vasta vuonna 2016. Alkuvaiheissa kuluttajasektorilla VR-
lasit kiinnostivat eniten pelaajia, mutta sen jalkeen muutkin ovat alkaneet kiinnostua
niistd. Esimerkiksi arkkitehtien on helpompi tarkastella suunniteltua kohdetta sen
oikeassa mittakaavassa aivan kuin olisi oikeasti sen sisdll4. Virtuaalitodellisuus tulee
mullistamaan my0ds markkinoinnin mahdollisuuden ihan jokaisella toimialalla, koska nyt
kuka vain voi kokea upeita kokemuksia missa tahansa. Sveitsildinen digitaalisen
viihdeteollisuuden  p&&omasijoitusten  hallinnointiyritys  Digicapital  ennustaa
virtuaalitodellisuuden saavuttavan 30 miljardin kokonaismarkkinat vuonna 2021.

(virtuaalimaailma.fi 2017.)

Vuonna 2016 oli virtuaalitodellisuudella Iapimurtovuosi. Saman vuoden alussa julkaistiin
ensimmaiset suurelle yleisdlle suunnatut Virtuaalilasit HTC Vive sekd Oculus Rift.
Tietoisuus virtuaalitodellisuudesta alkoi levitd samana vuonna, mutta omakohtaiset
kokemukset puuttuvat vielé suurelta osalta. Pohjoismaiden ensimmaéinen virtuaalipuisto
Pixeli Arcade avattiin Vantaan viihdekeskus Flamingoon tammikuussa 2017. Pixeli
Arcade on myos globaalissa mittakaavassa ensimmaisia tdmén alan pioneereja.
Yhdysvalloissa ja Euroopassa on téll4 hetkelld vain muutamia vastaavia puistoja

(Tekniikanmaailma: Teknologia 2017.)

2.2 Benchmarking

Benchmarkkaus on tyodkalu, jota yritykset kayttavat kehittdessaan heidan toimintaa. Siind
tiedustellaan ja vertaillaan eri yritysten toimintatapoja, joita peilataan omaan
yritystoimintaan. (Kyr6 2004.) Jotta yritys pérjad markkinoilla on sen tunnettava
toimintaymparisto, missa se toimii. Benchmarkkausta voidaan kayttaa omien palveluiden
kehittamisessé ja muokkauksessa. Kaikkea ei tarvitse keksid itse, vaan hyvaksi havaitut

toimintatavat voidaan kopioida suoraan tai osittain omaan liiketoimintaa. Tallgin
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pystytéan valttdman virheitd, joita muut ovat jo aikaisemmin tehneet. (Tuulaniemi 2011,
138.)

Nykypaivéana internet on nopea ja helppo tapa etsia yritysten perustietoja, kuten millaisia
palveluita ne tarjoavat ja millaisia hinnoittelumalleja he kéyttavat. Tata kaytettiin myos
apuna tdman  opinndytetydon tekemisessd.  Opinndytetyon tekijd perehtyi
virtuaalielamyksia tarjoaviin yrityksiin niiden verkkosivujen kautta, joista sai paljon
tietoa muun muassa niiden tarjottavista palveluista, hinnoittelumalleista, aukioloajoista ja
elamysvalikoimasta. Benchmarkkauksesta luotiin taulukko (TAULUKKO 1), johon
ker&ttiin  tietoja padosin VR-elamysliikkeiden sijaintiin, perustamisajankohtaan,
palveluiden hinnoitteluun ja aukioloaikoihin liittyen. Tdma auttoi muodostamaan
kokonaiskuvan toimialasta, jolla Portaali toimii. Taulukon suurin hyoty saatiin
hinnoittelumalleista. Palveluiden hinnat oltiin suunniteltu joko ryhmé&a tai henkil6a
kohden. VR-elamysliikkeet, joita tutkittiin toimivat hyvin saman tapaisesti toisiinsa
verrattaessa. Ne tuovat yleiselld olemuksellaan hyvin paljon esille millaista VR-
pelaaminen on. Portaali eroaa tdssa muista VR-eldmysliikkeistd. Portaali haluaa tuoda
enemman  esille  virtuaalisetelamykset,  jotka  mahdollistavat  pelaamisen

virtuaalimaailmassa. (Tuulaniemi 2011, 139.)

Benchmarkkaus VR-arcadeista
Yrityksen nimi www Perustettu Maa Aukioloajat 1h hinta hlé madrd Muuta
Portaali portaali.fi 07/2017 Suomi 14-21 36€ 1-3hlo
Pikseli Arcade pikseli.fi 01/2017 Suomi 12-21 36€ useampi hlo |Pohjoismaiden ensimmainen vr-arcade
True VR true-vr.zone 08/2017 Suomi 12-21 30€ 1hlé Sanoo olevansa suomen ensimmainen. Avattu 26.8
TheGridvr thegridvr.ca 10/2016 Kanada 10-23 17 € 1hlé vkl hinnoiteltu kallimmaksi ( 20€/hl&)
Levelvr levellvr.com 09/2016 Kanada 16-00 17€ 1hl6 Heilld pddsee myds vr- ja normi pakohuonepeleihin
Ctrl V - Arcade ctrlv.ca 06/2016 Kanada 15.30-22.30 17€ 1hlé Kanadan ensimmainen vr-arcade
Shift VR - arcade shiftvrarcade.cd  07/2017 USA 12-21 29€ 1hlo Jos olet jdsen, voit jakaa ajan muiden kanssa
Vrjunkies vrjunkies.com 06/2016 USA 12-21 38€ useampi hlé |vkl 12-00
VR-Champions vr-champions.c{ 07/2017 Englanti 18-23 43 € 1-4 hl6 _ |Auki vain viikonloppuna
Spherearcade spherearcade.c{ 09/2017 USA 12-21 33€ 1-4 hlé |Lisdtty vasta 25.9. Jdsenyydelld -50% ti, +1 kaveri to yms.

TAULUKKO 1. Benchmarkkaus VR-arcadeista.

2.3 Palveluiden hinnoittelu

Yritystoiminnan pitdd olla kannattavaa. Tarjottavien palveluiden tulee kattaa kaikki
yrityksen Kiinteét ja muuttuvat kustannukset. Palveluiden hinnoittelussa tulee ottaa myos
huomioon sen hetkinen markkinatilanne. Millaista kilpailua paikkakunnalla on ja
millainen maksukyky ihmisilla on. Palveluiden hinnoittelu maérittelee myds, millainen
mielikuva palvelusta annetaan asiakkaalle. Jos palvelusi on hinnaltaan markkinoiden

halvin, ei se valttaméattd anna laadukasta kuvaa. Vastaavasti, jos hinta on markkinoiden



12

kallein, voi palvelua olla haastava saada kaupaksi. Hinta on ensimmainen asia, joka antaa
kuvan palvelun laadusta. (Bisneskoulu: Hinnoittelu 2017.)

Tampereella on monia erilaisia eldmyksid tarjoavia yrityksid, kuten Finnkino
elokuvateatterin elokuvat, Room Escapen pakohuonepelit ja Megazonen lasertaistelut.

Portaali pystyy erottumaan naista mainituista tarjoamalla virtuaalielamyksia.

2.4 Myynnin seuranta

Yritysten tulee seurata tarkasti heiddn myyntejédan. llman analytiikkaa ei voi ohjata
myyntitoimintaa tehokkaasti. On todella haastavaa yrittdd parantaa jotain, mitd et voi
mitata. Et pysty vertailemaan sen hetken  myyntilukuja  mihink&an.
Asiakkuudenhallintajérjestelmien eli CRM-jarjestelmien kdyttd osana myynnin seurantaa
on todella yleistd B2B-yrityksissd. CRM-jérjestelmédt voivat olla liian Kalliita
aloittelevalle yritykselle, joten he joutuvat luomaan oman tavan mitata ja seurata heidan
myyntejaén. Myyntiprosessin lapikulkua tulee mitata tiiviisti ja tiukasti. Myynneista
tulevat numerot kertovat myos liiketoiminnan kannattavuuden. (Jordan & Vazzana 2012
41.) Myynnin prosessit on hyvé rakentaa alusta asti siten, etté jarjestelman ohi myyminen
ei ole mahdollista (Kukkola 2017).

Olennainen o0sa myynnin seurantaa on tavoitteet. Tavoitteiden méarittdminen on
haastavaa ja se vaatii paljon aikaa. Tavoitteiden tulee olla korkealla ja ne tulee luokitella
kolmeen eri luokkaan: suoritustavoitteet, kehitystavoitteet ja tulostavoitteet.
Suoritustavoitteet keskittyvat tiimin toimintaan ja sen kehittdmiseen. Kehitystavoitteet
taas keskittyvéat toimintatapojen ja toimintamallien parantamiseen. Tulostavoitteet
koostuvat suoritustavoitteista ja kehitystavoitteista ja ne liittyvat myyntituloksiin ja koko

litketoiminnan tuottavuuteen. (Nieminen & Tomperi, 2008. 61-62.)

Portaalilla ei toistaiseksi ole tarvetta ostaa ulkoista CRM-jérjestelmaa, joten palveluiden
seurantaa lahdettiin kehittdmaan luomalla Microsoft Excel (my&hemmin Excel) -
taulukkolaskentapohja. Taulukkopohjaan voidaan lisétd jo olemassa olevat myynnit ja
tulevat myynnit, jotta myyntien analysointi helpottuisi. Ensiksi opinnaytetyon tekija
perehtyi Excelin kayttbominaisuuksiin Microsoftin verkkosivuilta, jotta taulukosta
saatiin toimiva myos tulevaisuudessa. Taulukkoa tulisi tdyttdmaan aluksi ainoastaan

Rasmus Kanervisto, joka vastaa Portaalin myynnin kehittdmisestd. Portaalin
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toiminnanjohtaja Saku Laaksonen vaati taulukon olevan yksinkertainen, jotta sen

perehdytys muille olisi jatkossa mahdollista (Suunnittelupalaveri. 10.9.2017).
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3 TUTKIMUS

3.1 Tutkimusongelma

Tutkimusprosessi  kaynnistyy tutkimusongelman maéarittamiselld. Tutkimusongelma
siséltad tiedot kaikista toteuttamiseen vaikuttavista asioista yksityiskohtaisesti.
Tutkimuksella pyritddn saamaan ratkaisu tutkimusongelmaan, joka on usein

kysymysmuotoon muotoiltu pohdittava asia. (Heikkild, 2008, 22-23.)

Taman tutkimuksen tutkimusongelma oli luoda toimiva myynnin seurantatydkalu, jonka
avulla Portaalin myynteja pystytddn seuraamaan pitkakestoisesti ja palvelukohtaisesti.
Tat4 kautta Portaali pystyy seuraamaan, analysoimaan ja kehittdmaan myyntidan. Taman
lisaksi tutkitaan kuinka ihmiset kéyttavat vapaa-aikaansa ja paljonko he kdyttavat rahaa
vapaa-aikanaan. Tutkimuksessa tiedustellaan ihmisten henkil6tietoja, sukupuolta, ikaa ja

statusta ja kuinka ndmaé vaikuttavat vastauksiin.

3.2 Tilastollinen tutkimus

Kun tehddan tilastollista tutkimusta, on kyse havainnollisesta tutkimuksesta. T&t4 voidaan
kutsua myds empiiriseksi tutkimukseksi. (Holopainen & Pulkkinen, 1996, 8.) Empiirinen
tutkimus perustuu teoreettisen tutkimuksen perusteella kehitettyyn tietotaitoon.
Empiirisessd tutkimuksessa testataan, toteutuuko jokin teoriassa johdettu olettamus
kaytannossa. (Heikkild, 2008, 13.)

Tilastollisessa tutkimuksessa hyddynnetéén tietojenkasittelyn tuomia mahdollisuuksia.
NyKkyisin tilastollisella tutkimuksella saadut suuret tietoméaardt kasitellaan tilasto-
ohjelmien avulla. Tutkimuksen tiedot kootaan tilastoyksikoistd, jotka muodostavat
populaation eli perusjoukon. (Holopainen & Pulkkinen, 1996, 8). Populaatio on
tutkimuksen se osa, josta halutaan tietoa. Se voi olla joko kokonaistutkimus tai
otantatutkimus. Kokonaistutkimuksessa tutkitaan koko perusjoukkoa, eli kaikkia
tilastoyksikoitd pyritadn tutkimaan. Otantatutkimuksessa pureudutaan ainoastaan

perusjoukon tiettyyn osajoukkoon eli otokseen. (Heikkila 2008, 14.)
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3.3 Kvantitatiivinen tutkimusmenetelma

Kvantitatiivisen eli  maaréllisen tutkimuksen avulla pyritddn  selvittamaan
prosenttiosuuksiin ja lukumaariin liittyvid vastauksia. Tutkimukseen kerdtyn otoksen
tulee olla riittdvén suuri ja edustava. Usein aineiston keruussa kéaytettava tutkimuslomake
on standardoitu tutkimuslomake, jossa on vastausvaihtoehdot valmiina. Talloin kaikki
tutkimukseen osallistuvat henkil6t vastaavat samoihin kysymyksiin ja kyselyn tuloksia
voidaan havainnollistaa taulukoiden ja kuvioiden avulla. Kvantitatiivisen tutkimuksen

avulla kartoitetaan olemassa oleva tilanne. (Heikkild, 2008, 16.)

Kvantitatiiviselle tutkimukselle on yleistd, ettd tutkimuksen mittaus tehddén
kyselytutkimuksen avulla. Ennen lomakkeen laatimista tutkijalle tulee olla taysin selvéa
mihin kysymykseen lomakkeella haetaan vastausta. Kysymykset tulee tehdd huolella,
koska kysymyksia ei voi endd muokata tai parannella tietojen keradmisen jalkeen.
Kuviossa 1 on Tarja Heikkildan luoma kokonaisuus, jolla kuvataan kvantitatiivisen
tutkimusprosessin vaiheita. (Heikkild, 2008, 47.)

wgvantitatiivisen tutkimusprosessin vaiheet

¢ aihealueen valinta
Tutkimusongelman maarittaminen | e tavoitteiden asettaminen
* taustatietojen hankkiminen

Aikaisempiin tutkimuksiin ja stutkimuksen tavoitteen tasmentaminen

S E Tutki * tutkimusmenetelman valitseminen

kirjallisuuteen perehtyminen utkimus- « budjetin ja aikataulun laatiminen
l suunnitelman | e tietojen hankintatavasta paattiminen

laatiminen * perusjoukon ja otoksen madrittaminen

Mahdollisten hypoteesien laadinta CeEE GG AT
* aineiston kasittelytavasta paattaminen

Tiedonkeruuvélineen rakentaminen | (lomakkeen laatiminen) |
¥

‘ Tietojen kerdadminen
¥
| Tietojen kasittely ja analysointi

+

Tulosten raportointi |
v

Johtopaatosten teko ja tulosten hyédyntaminen

© Tarja Heikkild ja Edita Publishing Oy 2014

KUVIO 1. Kvantitatiivinen tutkimus. (docplayer.fi:)
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3.4 Tutkimuksen kysymykset

Tutkimuksen kolmella ensimmaisellda kysymyksellda pyrittiin selvittdma&n henkilon
taustatiedot, sukupuoli, ika ja status. Na&illad kysymyksilla saatiin vastauksia henkilén
elamantilanteesta, iasta ja sukupuolesta ja kuinka ndma vaikuttivat muihin vastauksiin.
Ensimmadiset kysymykset olivat tarkoituksella yksinkertaisia, jotta vastaajan kiinnostus

saattaa kysely loppuun séilyisi.

Vapaa-ajan viettoon liittyvat kysymykset

1. Kuinka monta kertaa kuukaudessa vietat vapaa-aikaasi kaymalla elokuvissa,

keilaamassa, pelaamassa pakohuonepeleja tai vastaavaa?

Talla kysymykselld selvitettiin kuinka usein kyselyyn vastanneet henkilot viettévat
vapaa-aikaansa Portaalin kaltaisissa paikoissa. Vastaajien annettiin valita yksi viidesta eri
vastausvaihtoehdosta, jotka olivat: kdyn harvemmin kuin kerran kuussa, 1-2 kertaa-, 3-4

kertaa-, 5-6 kertaa- ja +7 kertaa kuukaudessa.

2. Kuinka paljon kaytat keskimaarin rahaa yhdella kerralla?

Toisen kysymyksen tarkoitus oli selvittdd kuinka paljon kyselyyn vastanneet kayttavat
rahaa vapaa-ajalla. Tdma auttaa useassa Portaalin eldmyksien hinnoitteluun liittyvéassa
kysymyksessa. Téssakin kysymyksessa vastaajille annettiin valmiit vastausvaihtoehdot,
joista he saivat valita yhden parhaiten heidan rahan k&ytt6ansa kuvaavaan vastauksen.

Vastausvaihtoehtoja oli 10 euron vélein vililld 10€ - 50€.

3. Kuinka usein sinun tulee ostettua virvokkeita tai pientd naposteltavaa paikasta

mihin olet paatynyt?

Portaali haluaisi mahdollisesti ottaa heille myyntiin jotain juotavaa ja pienta purtavaa.
Talla kysymyksella pyrittiin kartoittamaan kuinka usein kyselyyn vastanneet ostavat
juotavaa tai pientd purtavaa ja olisiko Portaalin jarkevaa ottaa heidén virtuaalipalveluiden
oheen jotakin. VVastaaja sai valita yhden seuraavista vastausvaihtoehdoista: Ei oikeastaan

koskaan, todella harvoin, silloin tallin, aika usein ja kylla, l&hes aina jotain tulee ostettua.



17

4. Mitd juotavaa tai purtavaa ostat, jos ostat?

Jos edeltdvan kysymyksen pohjalta osoittautuisi kannattavaksi ottaa valikoimaan
juotavaa tai purtavaa, niin tdima kysymys vastaa mité juotavaa ja/tai purtavaa kannattaisi
ottaa. Vastaaja sai valita kaikki h&nelle mieluisat vastaukset. VVastausvaihtoehdot olivat
tassa kysymyksessa: En mitaan, kahvia, virvokkeita, makuvesid, suklaata, karkkia, sipsia,
ja muuta mitd. Jos vastaaja valitsi “muuta, mitd” -vaihtoehdon tuli hanen Kkirjoittaa

avoimeen kommenttikenttddn haluamansa vastaus.

5. Virtuaalitodellisuus on uusi, erilainen tapa viettda vapaa-aikaa. Kuinka paljon

olisit valmis maksamaan tunnista virtuaalitodellisuudessa?

Viimeisen rahaa késittelevan kysymyksen oli tarkoitus keratd vastaajilta tietoa, kuinka
paljon he olisivat valmiita kdyttdmaén rahaa juuri virtuaalitodellisuuteen. Vastaajille oli
annettu valmiiksi liukuva asteikko, jossa vastaaja liikutti arviointipisteen haluamaansa
kohtaan yhden euron tarkkuudella. Asteikoin oikeassa reunassa oli 10€, keskelld 30€ ja

vasemmassa reunassa S0€. Alkutilanteessa arviointipiste oli oikeassa reunassa 10€

kohdalla.

Muut kysymykset

1. Portaali on Tampereen ensimmdinen virtuaalielamyskeskus. Oletko kuullut

Portaalista aiemmin?

Virtuaalitodellisuuden mahdollistamat vapaa-ajanviettopalvelut ovat uusia Suomessa ja
Portaali oli ollut toiminnassa vasta noin kolmen kuukauden ajan. Talla kysymyksella
selvitettiin, kuinka moni vastanneista tiesi Portaalista ennestdén. Vastausvaihtoehdot
olivat: Kylla, ei ja ei, mutta haluan ottaa selvé& osoitteesta www.portaali.fi. Viimein
vastausvaihtoehto laitettiin koska kyselyyn haluttiin helppo, matalan kynnyksen tapa

tutustua Portaaliin hiukan syvemmin.
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2. Onko sinulla synttarit, polttarit, tyky-paiva tai muuta juhlaa tiedossa? Portaali
sopii hyvin tdman tyyppisiin ryhmatilaisuuksiin. Kerro vahan lisaa itsestasi, niin

sinuun ollaan yhteydessa?

Viimeinen kysymyksen tarkoitus oli kerété vastanneiden tiedot, jotta palkintolahjakortin
voittaneen tiedot saadaan selville. Kysymyksen muotoiltiin tdhdn muotoon, koska se
kertoo potentiaalisille asiakkaille, ettd Portaalissa on myds mahdollista jarjestédé

ryhmatilaisuuksia.
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4 TUTKIMUSTULOSTEN ANALYSOINTI

Tassd luvussa kdydadn lapi ja analysoidaan kyselytutkimuksen tuloksia. Kysymykset
kaydaan lapi samassa jarjestyksessa, kuin ne olivat kyselyssakin. Kyselyssa oli mééaritetty
valmiiksi vastausvaihtoehdot, joista kyselyyn vastanneet valitsivat heille osuvimman
vaihtoehdon. Kyselyyn vastanneiden kesken arvottiin tunnin lahjakortti kuudelle
henkil6lle Portaaliin. Lahjakortin arvo oli 72€.

Tutkimuksen otannan tuli olla laaja, jotta saatiin mahdollisimman realistisia tuloksia.
Vastauksia keréttiin pddasiassa 21 — 40 -vuotiailta nuorilta ja keski-ikéisilta aikuisilta,
koska ne ovat Portaalin padkohderyhmia. Tutkimus rajattiin i&n perusteella, eika
esimerkiksi statuksen, koska haluttiin tietoa eri tuloisilta henkilGiltd. Ennen tutkimuksen
luomista opinndytetyon tekija perehtyi erilaisiin verkkokyselytydkaluihin, joilla
pystytddan mittaamaan kyselytutkimuksen tuloksia. Vertailun pohjalta paadyttiin
kyselytutkimus toteuttamaan SurveyMoney -verkkokyselyohjelmalla. Valintaan
vaikuttivat opinnédytetyon tekijan ystavien positiiviset kommentit SurveyMonkeyta
kohtaan. Kyseiset henkilot olivat kayttdneet SurveyMonkeyta aikaisemmin saman

tyyppisiin tutkimuksiin.

Kyselyyn kerattiin aineistoa yhteisopalvelu Facebookin avulla. Julkaisu (LIITE 1) jaettiin
opinnéytetyon tekijan Facebook-kanavallani 22. syyskuuta 2017. Kysely jaettiin
kyseiselld Facebook-seindlld, koska tiedettiin hénelld olevan ldhes 900 kaveria
Facebookissa, joista suurin osa on oikeaa kohderyhmé&&. Yli 70% vastauksista tuli
julkaisupéivan aikana ja julkaisu kerasi yhteensd 44 tykkaystd. Myos viisi henkil6a
jakoivat julkaisun heiddn Facebookissa. Neljé heistd oli Portaalin perustajajésenia ja yksi
yhden perustajajasenen sukulainen, jotka halusivat levittda tietoisuutta Portaalista ja

auttaa opinndytetyon tekijad saamaan mahdollisimman paljon vastauksia.

4.1 Taustatiedot

Kyselyyn vastanneista 56% oli naisia ja 44% miehi&. Portaalissa ei ole pidetty Kirjaa,
kuinka moni asiakkaista on ollut miehida ja kuinka moni naisia, mutta Portaalin
elamysliikkeen péivittaisistd asioista vastaava Antti  Hiltunen kertoo, ettd

yksityistilaisuudet mukaan laskettuna naisia on voinut kdyda enemman kuin miehia.
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Myos Facebookin kautta annetuista arvosteluista hieman yli puolet on tullut naisilta.
Néama voivat selittdd naisten aktiivisemman osallistumisen tdhan kyselyyn. Kysymyksen
vastaukset osoittavat, ettd molempia sukupuolia kiinnostavat erilaiset vapaa-ajanvietto
tavat. Kanavassa, jossa kyselytutkimus jaettiin, on suurin piirtein yhta paljon miehid ja
naisia, joten en wusko julkaisupaikan vaikuttaneen kysymyksen tuloksiin.

Sukupuolijakauma nakyy kuviossa 1.

Q1 Sukupuoli

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

Mies

e _

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

KUVIO 1. Sukupuolijakauma.

Suurin osa vastanneista oli paédkohdeyleiséd, eli 21-30 -vuotiaita. Jopa 90% vastaajista
kuului tdhan ikaluokkaan. Toiseksi eniten vastaajista oli 31-40 vuotiaita, joka oli toinen
kohdeyleisd. Heita oli yhteensa kuusi prosenttia. Kolmanneksi eniten vastaajista oli 14-
20 -vuotiaita. Heité oli yhteensé kolme prosenttia. Toiseksi védhiten vastanneista oli +50
-vuotiaita. Heita oli yksi prosentti, joka tarkoittaa kyselyyn vastanneista yhta henkil6a.
Kyselyyn osallistuneista yhdenk&én ika ei ollut 41-50 -ikavuoden valilla. Vain prosentti
vastanneista oli yli 40 -vuotias. Luultavasti tdma johtuu siitd, ettd nuoret ovat
aktiivisempia sosiaalisen median kayttajia kuin vanhemmat (Liite 2). Kaikista
vastanneista perati 96% oli tavoiteltua kohdeyleisdd, eli nuoria aikuisia. Tastda voimme
paatella kyselyn tavoittaneen oikean kohdeyleison. lk&jakauma selvidad alla olevasta

kuviosta 2.
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Q2 lka

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

14-20v I

31-40v
41-50v

+50v

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

KUVIO 2. Ik&jakauma.

Kysymyksen status vastausjakauma oli odotetun mukainen. Kysely jaettiin tarkoituksella
kanavassa, josta tiedettiin suuren osan olevan opiskelijoita ja tyGssé kdyvia. Vastaajista
yhteensd 93% oli opiskelijoita tai tydssa kayvid. Kuviosta 3 kdy ilmi kyselytutkimuksen

statusjakauma



22

Q3 Status

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

Opiskelija

Tyossi kdyva

Tyoton

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

KUVIO 3. Statusjakauma.

4.2 Vapaa-ajanviettoon liittyvat kysymykset

Kuviosta 4 selvidd, kuinka monta kertaa kuukaudessa kyselyyn vastanneet henkilot
viettavat vapaa-aikaansa kayttdmalla maksullisia vapaa-ajanviettotapoja, kuten elokuvat,
keilaaminen ja pakohuonepelit. Taméan kysymyksen vastaukset tulivat jokseenkin
yllatyksend. Kyselyyn vastanneista puolet, eli 50% kayttavat timan tyyppisia maksullisia
vapaa-ajanviettotapoja harvemmin kuin kerran kuukaudessa. Tamé osoittaa sen, kuinka
suuri Kilpailu yrityksilla on henkiléiden vapaa-ajanvietosta. Tama osoittaa myos sen, etta
suurin osa Vvastaajista oli opiskelijoita, joilla ei valttdmattd ole laittaa rahaa tdmén
kaltaisiin vapaa-ajanviettotapoihin niin usein kuin he ehka haluaisivat. Toiseksi eniten
vastauksia sai 1-2 kertaa kuukaudessa. Heitd oli yhteensa 45%. Kolmanneksi eniten
vastauksia sai 3-4 kertaa kuukaudessa, joka tarkoittaa noin kerran viikossa. Kyselyyn
vastanneista 4% valitsi tdman vaihtoehdon. Enemman kuin kerran viikossa, eli 5-6 kertaa

kuukaudessa kdy vain 1% vastaajista ja yli 7 kertaa ei yksikaan.
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Q4 Kuinka monta kertaa kuukaudessa vietat vapaa-aikaasi kaymalla
elokuvissa, keilaamassa, pelaamassa pakohuonepeleja tai vastaavaa?

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

Kéyn
harvemmin, k...

1-2 kertaa
3-4 kertaa
5-6 kertaa

+ 7 kertaa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Kuvio 4. Kuinka usein vietat vapaa-aikaasi maksullisilla vapaa-ajanviettotavoilla?

Kuviosta 5 kdy ilmi kuinka paljon kyselyyn vastanneet ovat valmiita kdyttdmaén rahaa
jokaisella vapaa-ajanvietto kerrallansa. Kyselyyn vastanneista suurin 0sa sanoo
kayttavansd 11€-20€ yhdelld kerralla. Vastanneista heitd oli 44%. Toiseksi eniten
vastauksia sai 21€-30€. Heitd oli 34%. Namé kaksi vaihtoehtoa saivat yhteensd selvisi
eniten vastauksia. Eroa toiseksi ja kolmanneksi eniten vastauksia saaneella

vastausvaihtoehdolla oli 20%.

Vastanneista 12% kéyttaa 31€-40€ rahaa yhdella kerralla. Alle 10€ kerralla kayttdd vain
viisi prosenttia vastanneista. Odotetustikin kaksi suurinta rahamadravaihtoehtoa saivat
vahiten vastauksia. Kolme prosenttia vastanneista sanoo kéayttavénsa 41€-50€ ja kaksi
prosenttia kayttad yli S0€ yhdella kerralla.

Keskiarvollisesti kyselyyn vastanneet kayttavdt rahaa yhdelld kerralla noin 22€. Tadma
keskiarvo on kyselytutkimuksen yksi tarkeimmistd tuloksista. Se auttaa Portaalia
hinnoittelun pohjan luomisessa. Monet maksullisista vapaa-ajanviettotavoista on
hinnoiteltu tdman keskiarvon alapuolelle. Tdma johtuu siita, ettd talla alalla toimivat
yritykset pyrkivat nostamaan heiddn myyntidén palvelun sivussa myytévilla tuotteilla.
Esimerkiksi elokuvateatteri Finnkinossa Tampereella yksi elokuvakéynti maksaa

keskimaarin 13€ (Finnkino: Hinnasto 2017) ja Space bowling- hohtokeilaus
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keskikimaarin 33€/tunti, jonka voi jakaa neljéalle henkil6lle (Ravintola.fi: Space bowling
& billiards 2017).

Q5 Kuinka paljon kaytat keskimaarin rahaa yhdella kerralla?

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

1€-10€ I

21€-30€
31€-40€

41€-50€

+50€ I

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

KUVIO 5. Rahan kéytto yhdella kerralla.

Kuvio 6 osoittaa kuinka usein kyselyyn vastanneet ostavat palvelun liséksi jotain juotavaa
tai naposteltavaa. Kaikista kyselyn kysymyksistad tdaman kysymyksen tulokset yll&ttivat
eniten. 32% eli suurin osa vastanneista valitsi vastausvaihtoehdon silloin talléin

virvokkeita tai naposteltavaa palvelun liséksi.

Opinnaytetyon tekija oletti, ettd useampi vastanneista olisi valinnut tdmén vaihtoehdon,
mutta positiivisen yllatyksend kavi kuitenkin ilmi, ettd kyselyyn vastanneista moni valitsi
aika usein tai lahes aina jotain vaihtoehdon. 28% vastanneista ostaa aika usein jotain
palvelun ohessa ja hieman suurempi joukko ostaa lahes aina jotain. Vastanneista heita oli
29%. Tastd huomataan, kuinka térkedssé osassa palvelua on oheistuotteiden myynti.
Virvokkeet ja naposteltavat eivat ole pelkéastdaan hyvia lisamyynnin kannalta, vaan se
parantaa my0s palvelun kokonaislaatua. Namé& kolme edelld mainittua vaihtoehtoa
erottuivat selvésti kahdesta muusta. Vain 8% vastanneista ostaa virvokkeita tai

naposteltavaa todella harvoin ja 4% ei osta koskaan mit&én.
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Q6 Kuinka usein sinun tulee ostettua virvokkeita tai pientad naposteltavaa
paikasta mihin olet paatynyt?

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

Ei oikeastaan
koskaan.

Todella
harvoin.

Sillon tilldin.

Aika usein.

Kylld lihes
aina jotain...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

KUVIO 6. Sivutuotteita palvelun ohessa.

Kuvio 7 osoittaa mitd oheistuotteita kyselyyn vastanneet ostaisivat, jos he ostaisivat
jotain. Kyselyn kysymyksistda tdma oli ainoa, johon vastaaja pystyi valitsemaan
useamman kuin yhden vaihtoehdon. Kaikkiaan tdhan kysymykseen tuli yhteensa 240
vastausta. Se tarkoittaa, ettd jokainen kyselyyn vastanneista valitsi keskimaarin 2,3 eri
vaihtoehtoa. SurveyMonkey antoi kuvion seitseman alareunassa olevan arviointiasteikon
prosentteina, vaikka sen tulisi olla kappaleina. Tam& on huomioitu kyselytutkimuksen

tuloksissa muuttamalla prosentuaaliset vastaukset kappaleisiin.

Kysymyksen tuloksista kaikista eniten erottuivat virvokkeet ja karkit. Eniten kannatusta
saivat virvokkeet, jota valittiin vaihtoehdoista yhteensé 27%. Toiseksi eniten valintoja sai
karkit. Niita valittiin yhteensa 23%. Kolmanneksi ja neljanneksi eniten kannatusta saivat

kahvi ja makuvedet. N&itd molempia valittiin yhteensé noin 14%.

Viidennelle sijalle tuli vaihtoehto “muuta, mitd?”. Vaihtoehdon alla oli avoin
kommenttikenttd, johon vastaaja sai itse Kirjoittaa mieleisensa vaihtoehdon. Tamé
vaihtoehto kerési yhteensa 11% vastauksista. Vapaista vaihtoehdoista nousi esille kaksi

eri tuotetta, olut ja popcorn.

27 vastauksesta 11 ostaisi olutta ja viisi popcornia. Olutta oli nimitetty muun muassa

kaljaksi, bisseksi ja olueksi, mutta kaikki tarkoittivat samaa, etta olut pitoisille juomille
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olisi kysynté&a. Portaalissa on mietitty alkoholin myyntid, mutta vield niita ei ole otettu
valikoimaan. Tdmé johtuu siitd, ettd Portaalissa ei ole tilaa sailyttdd niitd. Luultavasti
popcorn nousi esille, koska aikaisemmin kyselyssé oli kdytetty esimerkkina elokuvia ja
monet yhdistavat popcornin syonnin elokuvissa kdyntiin. Jos kyselyssa ei olisi aiemmin
puhuttu elokuvista voi olla, ettd popcornit olisivat nousseet véhemmaén esille. Muita

avoimia vastauksia olivat muun muassa pienet suolaiset purtavat, pahkinat ja voileipa.

Kolmanneksi ja toiseksi véhiten vastauksia saivat sipsit ja suklaa. Sipsit saivat yhteensa
13 vastausta ja suklaa 12 vastausta. Prosenteissa ne ovat molemmat noin 12%.
Viimeiseksi tuli vaihtoehto ”En mitdan”. Tama liséttiin vastausvaihtoehdon koska, jos
joku vastaisi edeltavaan kysymykseen “Ei oikeastaan koskaan”. Vaikka 4% vastasivat
tahdn kysymykseen “Ei oikeastaan koskaan™ silti tassd kysymyksessa vaihtoehto ”En
mitdan” ei saanut yhtdk&an &antd. Tamé voi johtua kysymyksen muotoilusta. Kysymys
muotoiltiin muotoon ”Mitd juotavaa tai purtavaa ostat, jos ostat?”, joten vastaaja on

luultavasti ajatellut, ettd kun ostaa on vaihtoehdot ndma.

Q7 Mita juotavaa tai purtavaa ostat jos ostat?

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

En mitddn
Kahvia
Virvokkeita
Makuvesid

Suklaata

Sipsid

Muuta mita?
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KUVIO 7. Mita ostat, jos ostat?
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Kuvio 8 kuvastaa paljonko vastanneet olisivat valmiita maksamaan juuri
virtuaalitodellisuudesta. Keskiarvolta kyselyyn vastanneet olisivat valmiita maksamaan
tunnista virtuaalitodellisuudessa 2 1€. Tama vastaus yllatti, silla kuviosta 5 huomasimme,
ettd keskiarvollisesti kyselyyn vastanneet kéayttavat rahaa palveluun ja oheistuotteisiin
yhdell4 kerralla noin 22€. Tdmé& on euron enemmaén, kuin mitd kyselyyn vastanneet ovat

valmiita maksamaan virtuaalitodellisuudesta.

Talla hetkelld tunti virtuaalitodellisuudessa maksaa Portaalissa 36€ ja sen pystyy
jakamaan 1-3 hengelle. 36€ on siis selvisti yli keskiarvon, mitd vastanneet ovat valmiita
maksamaan virtuaalitodellisuudesta, mutta jos tuon hinnan jakaa kahdelle- (18€/hlo) tai

kolmelle (12€/h16) hengelle tippuu hinta paljon keskiarvon alapuolelle.

Suurin euromdird mitd vastattiin, oli 50€, miké oli asteikon maksimi euroméérd. TAma
kyseinen summa vastattiin vain kerran. Kyseessé oleva henkil6 oli taustaltaan 21-30 -
vuotias tyossa kayva mies, joka kay 1-2 kertaa kuukaudessa viettdmassa vapaa-aikaansa
Portaalin tapaisissa maksullisissa vapaa-ajanviettopaikoissa. Pienin euromééra oli 10€ ja
kyselyyn vastanneista seitseman valitsi tdmén vaihtoehdon. Tdmén vastanneet henkil6t
ovat eri ikaisida miehid ja naisia, jotka joko kayvét tOissé tai opiskelevat. Tdman
vaihtoehdon valinneilla ei ollut yhtenevia taustatietoja. Tama voi johtua kuitenkin siité,
ettd vastauspiste oli lahtotilanteessa 10€ kohdalla, ja jos sitd halusi vaihtaa, taytyi sit itse

liikuttaa.

Q8 Virtuaalitodellisuus on uusi, erilainen tapa viettaa vapaa-aikaa. Kuinka
paljon olisit valmis maksamaan tunnista virtuaalitodellisuudessa?

Vastattu: 104  Ohitettu: 0

0 10 20 30 40 50

KUVIO 8. Paljon olisit valmis maksamaan virtuaalitodellisuudesta.
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4.3 Muut kysymykset

Kuviosta 9 kdy ilmi, kuinka moni vastanneista tiesi Portaalista jo aikaisemmin. Kyselyyn
osallistuneista jopa 79% oli kuullut Portaalista aikaisemmin. Luultavasti tdma johtuu
siit4, ettd Portaali on kohdistanut markkinointinsa padasiassa sosiaaliseen mediaan ja
juuri tassa  kyselyssa  haluttuun  kohderyhmaan.  Tutkimuksen  jakaminen
opinndytetyontekijan Facebook seinélld luultavasti vaikutti myos tulokseen, koska han on
yksi Portaalin perustajajasenisté ja tdman takia hanen Facebook-kaverinsa olivat voineet
kuulla Portaalista aikaisemmin. VVoidaan kuitenkin paéatelld, ettd markkinointi on osunut
haluttuun kohderyhmadan. Yhteensa 21% vastanneista ei ollut kuullut Portaalista
aikaisemmin. Heistd kolme prosenttia halusi ottaa selvdd Portaalista heidan

verkkosivuiltaan.

Q9 Portaali on Tampereen ensimmainen virtuaalielamyskeskus. Oletko
kuullut Portaalista aiemmin?

Vastattu: 104  Ohitettu: 0
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En, mutta
haluan ottaa...
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KUVIO 9. Oletko kuullut portaalista aiemmin?

Kuvio 10 kertoo, kuinka moni vastanneista osallistui arvontaan. Taméa kysymys oli ainut
kyselyn kysymyksistd, johon ei ollut pakko vastata. Kysymykseen ei ollut pakko vastata,
koska jos se olisi ollut pakollinen olisi todennakdisesti pienentanyt kyselyn aloittaneiden
loppuun vienti prosenttia. Kyselyyn osallistuneista 73% vastasi tahédn henkilGtietoja
kerdavaan kyselyyn. 27% osallistuneista jatti timan vastauksen tayttdmatta. 100% tahan

kysymykseen vastanneista osallistui pelké&stdan arvontaan.
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Q10 Onko sinulla synttarit, polttarit, tyky paiva tai muuta juhlaa tiedossa?
Portaali sopii hyvin taman tyyppisiin ryhméatilaisuuksiin. Kerro vahan lisaa
itsestasi, niin sinuun ollaan yhteydessa.

Vastattu: 67  Ohitettu: 37

VASTAUSVAIHTOEHDOT VASTAUKSET

Nimi 65,67% 44
Yritys 14,93% 10
Séhkoposti 59,70% 40
Puhelinnumero 49,25% 33
Jos osallistut vain arvontaan vastaa tahan Kylld 100,00% 67

Kuvio 10. Kyselyyn osallistuneiden yhteystietojen keruu.

4.4 Tutkimustulosten koonti

Kyselyn tavoitteena oli kerdtd yhteensd 100 vastausta. Yhteensd Kyselyyn vastasi 104
henkil44, joista 58 oli naisia ja 46 miehid. Suurin osa vastaajista kuului padkohderyhméan
eli 21-30 vuotiaisiin. Vastaajista suuri osa oli opiskelijoita tai tyossa kayvia. Opiskelijoita
oli 62,5% ja tydsséa kayvid 34,6%. Suurin osa tutkimukseen vastanneista kdyvéat kaksi
kertaa kuukaudessa tai harvemmin viettdméssa vapaa-aikaansa maksullisissa vapaa-
ajanviettopaikoissa. Heitd oli vastanneista 95% ja heistd 52,5% kady harvemmin kuin
kerran kuukaudessa. Tama osoittaa kuinka kova kilpailu yrityksilld on saada ihmiset

viettdmaan vapaa-aikaansa juuri yrityksen palveluilla.

Tutkimuksen mukaan vastaajat kayttavat keskimaarin rahaa yhdelld vapaa-ajanvietto
kerralla 22€, joka sisiltdd vapaa-ajanviettotavasta ja oheistuotteista tulleet kustannukset.
Summa oli sama, mitd kyselyyn vastanneet ovat keskimd&rin valmiita maksamaan
tunnista virtuaalitodellisuudesta. Tdma tarkoittaa Portaalille sitd, ettd he voisivat nostaa
heiddn ryhmakohtaista hintaa. Talla hetkelld yksi tunti Portaalissa maksaa yhdelle
hengelle 36€, joka on ldhes 40% enemmin mitd kyselyyn osallistuneet ovat valmiita
maksamaan. Mutta kun hinnan voi jakaa kolmelle henkil6lle tippuu hinta nédin 12 euroon
henkiléd kohden, joka on taas reilu 40% alle sen mitd vastanneet ovat valmiita
maksamaan. Taman hetkinen hinnoittelumalli suosii siis ryhmassé tulevia asiakkaita,

mutta yksittéiselle henkildlle hinta on kallis.
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Yli puolet kyselyyn osallistuneista (56%) sanoo ostavan aika usein tai lahes aina jotain
virvokkeita tai pientd purtavaa. Portaalille tdm4 tarkoittaa sit4, ettd heidén kannattaa ottaa
oheistuotteita heidan valikoimaansa. Suurin osa vastanneista ostaisi virvokkeita, karkkia
kahvia tai makuvesid. Koska suurin osa asiakkaista tulee yhden tai kahden kaverinsa
kanssa, jaa virtuaalieldmyksien kustannukset alle keskiverto rahan kéyttévalmiuden.
Asiakkaat ovat valmiita kuluttamaan 22€ yhtd kertaa kohden, joten rahaa jaa

kaytettavaksi oheistuotteiden ostolle.
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5 YHTEENVETO

5.1 Tutkimustulosten hyodyntaminen

Osa kyselytutkimuksen avulla saaduista tuloksia otettiin heti kéyttéon. Portaaliin
hankittiin kylma cooleri (KUVA 1), joka téytettiin virvokkeilla. Virvokkeiksi hankittiin
Coca-Colaa, Coca-Cola Zeroa, Jaffaa ja Novelle-kivenndisvetta. Kaikkien juomien hinta
on 2€ kappaleelta ja ensimmaisesté erasta lahes kaikki menivat kaupaksi kolmen viikon
sis&an niiden ostamisesta. Voimme todeta, ettd virvokkeet olivat onnistunut lisa Portaalin
virtuaalielamyksiin. Marraskuun 2017 alussa on tarkoitus lisatd oheistuotetarjontaa

karkeilla ja kahvilla.

Tutkimustuloksia tullaan kéyttdmaan apuna Portaalin sarjakorttien hinnoittelussa.
Sarjakortit tulevat olemaan kolmen-, viiden-, ja kymmenen kappaleen muodossa.
Sarjakortit ovat asiakkaiden henkildkohtaisia, joilla saa kaverin mukaan Portaaliin pienta
lisdhintaa vastaan. Portaalin perustajajésenten kiireiden takia sarjakortteja ei ole vield
hinnoiteltu, mutta tarkoituksena on julkaista ne marraskuun 2017 loppuun mennessé.
Tarkoituksena sarjakortteja on myyda joulusesongin aikaan. Sarjakorteille luotiin
valmiiksi omat sarakkeet myynnin seurantatydkaluun, ja niiden kaavoihin lis&tdan hinnat,

kun ne varmistuvat.

Myynnin seurantatydkalua tullaan tayttdamaan joka viikko, jolloin kootaan edeltéavén
viikon myynnit yhteen. Jokaisen kuukauden ensimmadisessa viikkopalaverissa
tarkastellaan edeltdvan kuukauden myynteja ja perehdytddn lukuihin koko Portaalin

perustajajasenten voimin. Tyokalua tullaan testaamaan kdytanndssad marraskuun aikana.
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KUVA 1. Kylmacooleri Portaalin tiloissa.

5.2 Myynnin seurantatyokalu

Myynnin seurantatyOkalusta tuli Excel-taulukko, johon tuli kolme erilaista taulukko-
valilehted, joilla jokaisella on oma tarkoituksensa. Ensimmainen vélilehti on Tayta tata-
valilehti (TAULUKKO 2). Se on yksinkertainen vélilehti, jota k&ytetddn péaivittaisten
myyntien merkitsemiseen. Talle valilehdelle on luotu kuukauden jokaiselle péivélle oma
rivi ja jokaiselle myytdvalle tuotteelle ja palvelulle oma sarake. Taulukon nelja
ensimmaista rivia ja saraketta on lukittu, jotta paivittaisten myyntien merkitseminen olisi

helpompaa ja virheilta valtyttaisiin.
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TAULUKKO 2. Tayt4 tata-valilehti.

Toinen valilehti on nimetty sen hetkisen kuukauden mukaan. Kuukausi-valilehti keréa
sen kyseisen kuukauden myynnit tuote ja palvelu kohtaisesti. Valilehdeltd 16ytyy myos
ympyrédiagrammi (DIAGRAMMI 1), joka helpottaa hahmottamaan yhden tuotteen tai

palvelun osuutta kokonaismyynnista.

= 30min ldmys « 60min aimys Palveluoden ja tuotteiden myynnit yhteensa

DIAGRAMMI 1. Kuukausi-vélilehden ympyradiagrammi.

Kolmas vélilehti on nimetty nimelld Koonti (TAULUKKO 3). Koonti-vélilehti nimensa
mukaan kokoaa Kuukausi-valilehtien myynnit yhteen. Tamé& valilehti auttaa
kuukausimyyntien vertailussa ja tuo ilmi kaikkien kuukausien yhteismyynnin.
Vidlilehdelld on pylvas- ja ympyrédiagrammit, jotka kertovat kokonaismyynnin
kuukausittain ja tuote- ja palvelukohtaisesti. On tarkeda myos tietdd miten eri viikonpaivé
vaikuttaa myyntiin ja misté viikonpaivien myynnit koostuvat. Ndma4 tiedot l10ytyvat myos
Koonti valilehdeltd. Tayta tata-valilehti on ainut valilehti, jota pystyy muokkaamaan
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ilman salasanaa. Muut valilehdet ovat salasanalla suojattu, jotta niissa olevia kaavoja ei

vahingossa muuttaa. (Office: Tietojen tuominen ja analysoiminen 2017.)

Myynnit palveluittain

TAULUKKO 3. Koonti-valilehti.

Myynnin seurantatyOkalu sai kiitosta Portaalin perustajajaseniltd. Sen avulla pystytdan
seuraamaan Portaalin myynteja systemaattisesti. Nyt Portaalin myynnit ovat selkeasti

yhdessé tiedostossa.
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6 POHDINTA

6.1 Opinndytetydn onnistumisen arviointi ja kehitysideat

Myynnin kehittdminen on pitkdjanteista ja systemaattista tyotd, johon pitdd kiinnittaa
huomiota paivittdin. Tyon lopputuloksena syntynyt myynnin seurantatyokalu auttaa
Portaalia tulevaisuudessa seuraamaan heiddn myynteja systemaattisesti. Myynnin
seurantatytkalusta tuli yksinkertainen, mutta siitd olisi kuitenkin voinut tulla vield
yksinkertaisempi kayttdd. Tamé osittain johtuu siitd, koska Portaalissa tehdaén
parhaillaan kehitysty6tad palveluiden ja tarjottavien tuotteiden kanssa, eiké tulevia
tuotteita voinut vield lisata tyokaluun. Sen kayttod varten taytyy tehda erilliset ohjeet,
jotta virheet pystytddn vélttdmaan. TyoOkalua tulee alkuun kayttdmaan tdman
opinndytetyon tekija, mutta tulevaisuudessa muidenkin Portaalin perustajajasenten olisi
hyvé osata sitd kayttdd. Tyon aikataulu oli myds haastava. Koska Portaalin liiketoiminnan
kaynnistdminen vaati tdman opinndytetyon tekijaltd paljon aikaa, ei tyotd ehditty
aloittamaan aikaisemmin. Pidempi projektiaikataulu olisi mahdollistanut syvemman
perehtymisen Microsoft Excelin kayttoon, joka olisi mahdollistanut monipuolisemman
myynnin seurantatyokalun luomisen. Téssa tydssa keskityttiin myynnin seurantatyékalun

yksinkertaisuuteen ja myyntien koontiin.

Aikatauluun n&hden opinnédytetydn tekijd on tyytyvdinen lopputulokseen. Myynnin
seurantatytkalua ehdittiin testaamaan opinnaytetyon tekemisen aikana ja se on todettu
toimivaksi. Myos kyselytutkimuksen tulokset olivat onnistuneet. Ne auttoivat Portaalia
ottamaan valikoimaansa virvokkeita, jotka on todettu hyvéksi lisdtuotteeksi.
Kyselytutkimuksen olisi kuitenkin voinut julkaista useammassa paikassa esimerkiksi
Tampereen ammattikorkeakoulun Intra-jarjestelmén kautta. Se olisi tehnyt
kyselytutkimuksesta  vield  kattavamman ja  realistisemman, koska  moni
opinnaytetyontekijan Facebook-kaveri tiesi jo Portaalista. Kyselyyn olisi voinut myos
lisata kysymyksen liittyen kavereiden kanssa vietettdvaan vapaa-aikaa, koska suurin osa
Portaalin asiakkaista tulee yhden tai kahden kaverin kanssa paikalle. Opinnéytetyon tekija
uskoo, ettd kyselyyn vastanneiden maaréé nosti osallistujien kesken arvottu lahjakortti

Portaaliin.
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Tutkimustulosten perusteella voimme todeta, ettd Portaalin tdman hetkiset hinnat ovat
kalliita yksittédiselle asiakkaalle, mutta kahden ja kolmen hengen ryhmille hinnat ovat
alhaisia. Jos hintoja paatetadan lahted muokkaamaan kannattaa se tehdd mahdollisimman
nopeasti, koska toiminta on vasta nuorta ja tietoisuus Portaalin hinnoista levid4 enemman
ja enemman. Portaalille tdma tarkoittaa sitd, ettd heidédn kannattaa miettia mahdollisia
muita vaihtoehtoisia ansaintamalleja. Esimerkiksi vieda Portaalin virtuaalielamykset
erilaisiin tapahtumiin, joissa kdy satoja ihmisid. Toinen vaihtoehto voisi olla Portaalin

omat oheistuotteet, kuten Portaali cardboard VR-lasit.

Kaikkien tuotteiden lopullisia hintoja ei paasty merkitsemdan myynnin
seurantatyokaluun, mutta kaikille tuotteille saatiin luotua omat sarakkeet, joten kun hinnat
saadaan paatettya, on ne helppo lisdtd myynnin seurantaty6kaluun. Tutkimus oli
madrallinen ja kyselylla pyrittiin kerddmaén tietoa nuorten aikuisten vapaa-ajanvietto
kayttdytymisestd. Koska kyselytutkimukseen vastanneita oli laajasti, saatiin
todenmukaista kuvaa heidan vapaa-ajanvietto kayttdytymisesta. Jos kyselytutkimus
oltaisiin julkaistu muussa kanavassa, jossa ei olisi ollut niin paljon opinndytetydn tekijan
tuttuja, olisi  tutkimustulos muuttunut  Portaalin  tunnettuuden  kohdassa.
Opinnaytetyontekija ei usko, ettd isoja muutoksia olisi tullut vastauksiin liittyen rahan
kayttoon ja vapaa-ajanvietto kertoihin. Nyt Portaalilla on toimiva tyokalu myynnin

seuraamiseen, joka palvelee heitd varmasti tulevaisuudessa.

6.2 Jatkotutkimusmahdollisuudet

Taman tutkimuksen ansiosta saatiin paljon hyvéa tietoa myynnin seurannan tarkeydesta.
Se myos helpottaa hahmottamaan mistd palveluista rahavirta koostuu. Tamén kaltaisia
tutkimuksia kannattaa tehd& jatkossakin. Seuraavassa tutkimuksessa voitaisiin selvittaa
esimerkiksi mihin kellonaikoihin myynnit sijoittuvat, ovatko palveluita kuluttavat
asiakkaat miehi& vai naisia ja mink& kokoisissa ryhmissa asiakkaat tulevat. Tamé auttaisi
Portaalia tdismentdmaéan heidan aukioloaikojaan, jotta kalliit henkilostokulut saataisiin
minimoitua. Tutkimusta voisi kayttdd myos asiakasprofiilin luomisessa ja sitd kautta

kehittaa Portaalin markkinointia.

Kolmas tutkimusvaihtoehto olisi laadullinen tutkimus, jossa keskityttaisiin
asiakaspalveluun ja Portaalin viihtyvyyteen. Tutkimus voisi vastata kysymyksiin onko

asiakaspalvelijan ohjeistus tarpeeksi selkeda ja onko ohjeita riittavasti nahtavilla, minka
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tyyppisia virtuaalielamyksia asiakkaat haluavat kokea ja onko Portaalin valikoima
tarpeeksi laaja. Tutkimusvaihtoehtoja on monia ja oikein tehtynd ne auttavat koko

Portaalin liiketoiminnan kehittdmisessa.

Myynnin seurantatydkalun luominen oli iso askel eteenpéin Portaalin myynnin
seurannassa ja analysoimisessa. Seuraavaksi Portaalissa paneudutaan tydkalun
aktiiviseen kéyttoon. Aktiivinen kayttd on tarke&dd, jotta siitd tulee osa Portaalin
kuukausittaisia rutiineja. Tatd kautta saadut hyodyt saadaan osaksi liiketoimintaan. Y hté
tarkedd kuin tyokalun aktiivinen kayttd on sen jatkuva kehittdminen ja péaivittaminen.
Portaalin palveluiden kehittyessa tydkaluakin tulee kehittad, jotta sen avulla saadaan

hyddyllisté tietoa myos tulevaisuudessa.

Portaali vei tutkimustulosten avulla saatuja tietoja kaytantoon syksylla 2017. Myynnin
seurantatydkalun mahdollistamat tiedot tulevat varmasti tukemaan Portaalia heidan

lilketoiminnassa nyt seka tulevaisuudessa.
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LIITTEET

Liite 1. Julkaisu kyselytutkimuksesta Facebookissa

Moro! Meitsin opinnot alkaa oleen opinnadytety6ta vaille valmista.
Opintojen ohessa pistettiin virtuaalielamyskeskus Portaali pystyyn.

Nyt sulla on hyva sauma kdyda jeesimassa meitsia opparissa ja Portaalin
liiketoiminnan kehittamisessa!

Vastaa tahan 10 kysymyksen kyselyyn vapaa-ajanvietosta ja paaset
mukaan Portaalin 6 hengen lahjakortin arvontaan (arvo 72€)!

Ei varmasti vie aikaa yli 2min ja et joudu edes kirjoittamaan mitaan.
Jos et viela tieda mika Portaali on, nyt on korkea aika ottaa selvaa!

Lahjakortti arvotaan lokakuun aikana.

Kiitoksia!

Lyhyt kartoitus vapaa-ajan vietosta ja rahankaytosta
Survey

Web survey powered by SurveyMonkey.com. Create your own online survey now
with SurveyMonkey's expert certified FREE templates.

FI.SURVEYMONKEY.COM
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Liite 2. Facebookin kayttajien ikdjakauma tammikuussa 2017

Distribution of Facebook users worldwide as of January 2017, by age and gender

Share of active Facebook users
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This statistic shows the distribution of active Facebook
users worldwide as of January 2017, sorted by age
group and gender. During the survey period it was
found that 12 percent of global active Facebook users
were women between the ages of 18 and 24 years.

v Q
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Liite 3. Kyselytutkimus

1(7)

PD RTA A L| Lyhyt kartoitus vapaa-ajanvietosta ja rahankaytosta

Vastanneiden kesken arvotaan tunnin lahjakortti kuudelle virtuaalielimyskeskus Portaaliin. Arvo 72€.
Kiitos, etta paatit vastata tahan kyselyyn

aman kyselyn tuloksia kaytetaan apuna Portaalin uusien vr-elamyksien hinnoittelussa. Lahjakortti arvotaan



*o ki
() 14-20v
() 21-30v
() 31-40v

() #1-50v
() +50v
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2(7)
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3(7)

* 4. Kuinka monta kertaa kuukaudessa vietit vapaa-aikaasi kaymalla
elokuvissa, keilaamassa, pelaamassa pakohuonepeleja tai vastaavaa? B3

() Kéyn harvemmin, kuin kerran kuukaudessa () 5-6kertaa
(O 1-2kertaa () +7kertaa
() 3-4kertaa
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4(7)

7. Miti juotavaa tai purtavaa ostat jos ostat? 3

[] En mitaan

[:| Kahvia

[ virvokkeita

[] Makuvesia

[] Suklaata

[] Karkkia

[] sipsia

[ Muuta mita?

|
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5(7)

* 9. Portaali on Tampereen ensimmainen virtuaalieldmyskeskus. Oletko
kuullut Portaalista aiemmin? 2

O Kyl
O En

() En, mutta haluan ottaa selvéd osoitteesta www.portaali.fi
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6(7)

10. Onko sinulla synttarit, polttarit, tyky paiva tai muuta juhlaa
tiedossa? Portaali sopii hyvin taméan tyyppisiin
ryhmatilaisuuksiin. Kerro vahan lisaa itsestasi, niin sinuun ollaan
yhteydessa. &3

Nimi |

Yritys

Sahkoposti |
Puhelinnumero |

Jos osallistut vain
arvontaan vastaa
tahan Kylla ‘
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