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Tiivistelma

Digitalisaatio on yha keskeisemmassa roolissa ruokapalveluyrityksissa, joten yritykset etsivat jatkuvaa kehi-
tysta omalle yritykselleen. Osana tata opinnaytetyota on yrityksien ndakékulma digitalisaatiosta heidan alal-
laan ja tavoitteena on 16ytaa miten digitalisaatio auttaa heidan yritystaan kehittymaan omalla verkkosivul-
laan tai yhteisella sivustolla, joka tarjoaa alustan missa oma yritys voi olla.

Opinnaytetydssa pyrittiin I6ytdmaan mahdollisimman monipuolinen ndkékulma siitd mitd mielta yritykset
ovat digitalisaatiosta. Yrityksille tehtiin kyselytutkimus jonka 19 kysymyksen avulla saatiin 18 yritysta vas-
taamaan digitalisaatiosta ruoka- ja juhlapalvelu alalla. Kyselytutkimus tehtiin Webropolin avulla. Lisaksi teh-
tiin havainnointi, jossa havainnoinnin kohteena oli kaksi yritysta, jotka erikoistuivat palvelemaan pitopalve-
luyrityksia heidan verkkosivullaan.

Tutkimuskyselyn perusteella pyrittiin saamaan vastauksia tdamanhetkisesta tilanteesta, miten digitalisaatio
nahdaan eri tilanteissa eri yrityksissa. Digitalisaatio oli erittdin myodnteinen asia yritysten mielesta tulevai-
suudessa ja vaikka kaikilla yrityksilld ei ollut mielenkiintoa lahtea yhteiseen verkkosivustoon niin valtaosa oli
jo mukana yhteiselld verkkosivustolla. Havainnointi selkeytti, etta yritykset, jotka tarjoavat yhteisen verkko-
sivuston ovat laajoja ja moderneja.

Tutkimustulosten avulla yritykset pystyvat parantamaan toimintaansa ja oppimaan mita mielta yritykset,
jotka ovat samalla alalla ajattelevat digitalisaatiosta. Tulosten tarkoitus on auttaa myds aloittelevaa yritta-
jaa loytamaan paremman idean minka pohjalta lahted perustamaan liiketoimintaa ruoka- ja juhlapalvelu
alalla. Havainnoinnissa oli selkeda, etta yritykset, jotka valikoitiin havainnoinnin kohteeksi, olivat suhteelli-
sen laajoja, kun tarkastelee liikevaihtoa ja tyontekijoiden maaraa. Ruokapalveluyrityksissa digitalisaatio on
erittdin tarked osa yritysten tana paivaista toimintaa. Jatkotutkimusta voi hyddyntda taman opinndytetyon
avulla, jos kehittaa liiketoimintaa eteenpain.
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Abstract

Digitalization is even more central role in food related industry, so companies are seeking continuing devel-
opment to their own company. Part of this thesis is companies perspective in digitalization in their related
field and objective is to find how digitalization helps their company to develop in their own website orin a
common website which offers a platform where their own company can be.

In the thesis the aim was to find as diverse perspective about what opinion the companies have on digitali-
zation. There was an inquiry done to the companies which its 19 questions were able to get 18 companies
to answer about digitalization in food and party service industry. Inquiry was done with Webropol. Addi-
tionally, observation was done where there were companies to observe which specialize to serve catering
companies in their websites.

The inquiry was meant to get answers to questions regarding present situation how digitalization is seen in
different situations in different companies. Digitalization was very positive thing in the companies opinion
in the future and even though not every company had interest to join a common website most of them
were already in a common website. Observation made clear that companies that offer a common website
were big and modern.

With the inquiry results the companies can enhance their action and learn what companies that are in the
similar field think about digitalization. The results are meant to help a new entrepreneur as well to find a
better idea on which to start own business in food and party service industry. In the observation it was
clear that companies that were chosen to be observed were relatively big when the revenue or employee
amount was observed. In foodservice companies digitalization is very important part of their current opera-
tion. Follow-up research can benefit from this thesis if the business is developed forward.
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Taulukko 1. Nettisivujen havainnointi



1 Johdanto

Tama tutkimus liittyy uuteen liiketoimintaan matkailu- ja palveluliiketoiminnan digitalisaatio tilan-
teeseen talla alalla. Liikeidean tultua on selvinnyt, etta tammaiselle tutkimukselle olisi hyotya, kun
perustaa omaa liiketoimintaa varsinkin pitopalvelussa. Joten tdma opinnaytety® liittyy uuden lii-

keidean innovointiin pitopalvelun digitalisoimisesta. Tutkimuksen my6ta on tarkoitus selvittaa mil-

laisia huomioita palveluliiketoiminta kaytantoénpano vaatisi.

Tassa tyossa kdaydaan lapi asiakaslahtdisyytta, yritysten yhteisty6td, verkostoitumista, sidosryhma-
tyoskentelya, ja ruokapalveluiden digitaalista muutosta. Tana paivana pitopalveluyritykset suosivat
vahvasti raatalointia asiakaspalvelussa. Tama tarkoittaa, etta pitaa ottaa yhteytta pitopalveluun ja
suunnitella heidan kanssaan tietynlainen juhla. Tamanhetkinen tilanne on, etta on paljon tarjolla
nettisivuja joihin ruokapalvelu yritykset ovat tai voivat Iahtea mukaan, joten tama tutkimus keskit-
tyy siihen, miten on suotuisaa Iahteda mukaan ja miten yritykset nakevat siihen mukaan menemi-

sen.

Tavoitteet talla tutkimuksella on siis saada selville kannattaako liittyminen yhteiseen nettisivus-
toon, mita hyotyja siita on ja mita nakemyksia yrityksilla on yhteisesta nettisivustosta. Tavoite on
loytaa keino MARA-alan kehittdminen ruokapalveluyritysten kannalta, ja mieluisasti tastda myos
hyoty, jos alkaa itse yrittajaksi. Tutkimuksen alkuosassa kasitelldan kannattavaa palveluliiketoimin-
taa ja digitalisaatiota palveluliiketoiminnassa. Tutkimus tehtiin maarallisena tutkimuksena ja siina
kaytettiin kyselya, tarkoituksena saada arvokasta tietoa mita eroavaisuuksia kaupungeissa nousee

esiin. Tyossa kaytettiin myos laadullista tutkimusmenetelmaa havainnoinnin osalta.

Monet yritykset ovat miettineet tarkasti tehtavaansa, jotkut niista ilmoittavat sen olevan pitka ja
mita kaikkea siind mitataan, se voi olla, vaikka kilpailuetu ja sen pitdminen. Mutta muut yritykset
taas valitsevat tehtavdkseen jopa yhden sanonnan. (Calfee, David 1993, 54). Monella yritykselld on
tehtava sanonta, tdman tutkimuksen kautta tehtava sanontaa, jota etsitdan, on miten asiakas saisi

mahdollisimman edullisesti tuotteensa ja palvelunsa mahdollisimman aikaa saastavasti.



2 Palvelukeskeinen liiketoiminta

2.1 Asiakaslahtoisyys

Asiakas on olennainen osa yrityksen palvelun kehittamista. Hyva ilmapiiri koostuu muutamasta asi-
asta, naita ovat asiat kuten avoimuus ja yhteistyd. Kun ilmapiiri on kunnossa, niin se nakyy myos
tyontekijoiden tyonjaljessa. Tydntekijat ovat enemman palveluintoisia ja valmiita oppimaan uusia
asioita, jotka kehittavat palvelutoimintaa. (Jakosuo 2007, 58-59.) Myds Dunkel ja Kleemann (2013,
91) ovat sita mielta, ettd kun tyontekija on palvelutilanteessa niin hanen pitda olla vaistonvarai-
nen, tunteellinen ja pitdda omata monta muuta taitoa. Lisdksi Dunkel ja Kleemann (2013, 91) nake-
vat ettd asiakas on oleellinen osa palveluprosessin tyota, kun asiakkaat ovat internetissa. Nykyai-
kana asiakas on yha enemman tekemisissa palveluprosessin kanssa, asiakas on melkein kuin osa

yhtiota ikaan kuin tydntekijana.

On tarkeaa, etta henkilokunta ymmartaa asiakkaita mutta myos tilojen pitaa palvella asiakkaan
tarpeita. Sen sijaan etta asiakaspalvelu on etdinen niin se voisi paremmin toimia hakeutuvana. Se
tarkoittaa, etta henkilokunta on aktiivinen ja lahestyy asiakkaita tervehtimalla, huomioimalla ja
muuten kommunikoimalla. Tahan kuuluu my®s tilat, joissa asiakaspalvelijat tyoskentelevat, niin
kuin tyopoyta, jonka ei kannata olla hirvean suuri vain sen kokoinen, joka palvelee asiakasta par-
haiten. Fyysisten elementtien pitdisi olla samassa tasossa asiakkaiden kanssa silla he ovat ne, joita
palvellaan. Tilojen pitaa olla kdytanndllisia ja kun ne otetaan kdyttoon niin niiden pitaa olla myods
tehokkaita kdaytossa. Mutta sen lisdksi ettd ne ovat kaytanndllisia ja tehokkaita niin tilojen kannat-

taa olla visuaalisesti mukavia ja avaria (Abell, Haapanen, kainulainen & Kangasaho 2015, 8-10).

Tilojen ei pitdisi olla vain pysyvia vaan niita pitaisi voida muuttaa, jotta asiakas voi tehda ymparis-
tostdan omanlaisensa. Taman takia on tarkeaa, etta olisi mahdollista saada asiakas mukaan tilojen
ja palveluiden suunnitteluun. Ennen tama ei ollut melkein ollenkaan mahdollista silla arkkitehdit
suunnittelivat ilman etté olisi edes ottanut yhteytta tuleviin asiakkaisiin ja heidan tarpeisiinsa
mutta nykypaivana tdma on entistd tarkedmpaa varsinkin, kun asiakas tietdd mita haluaa tilaltaan
(Raatikainen 2015, 21-22). Asiantuntijapalvelusektorin yha tarkeimmiksi asioiksi on noussut ympa-
ristdssa analysointi ja ennakointi. Se ettd pystyy analysoimaan asiakkaan ja ennakoimaan mitd han
tarvitsee, on vahvassa osassa. Ympariston muuttumiseen vaikutti vahvasti yritysten valisen kilpai-

lun lisdantyminen ja yritysten kansainvalistyminen. Ne asiat, jotka liittyvat palvelun laatuun vahve-



nevat tulevaisuudessa. Tulevaisuudessa pitaa olla kyky ratkaista yha tehokkaammin asiakasyritys-
ten ongelmat. Tama tarkoittaa, etta yrityksen pitaa kyetd ymmartamaan asiakasyritysta ja ndin
luomaan suhteen sen kanssa, joka vahvistaa yhteista luottamusta (Lindqvist & Manninen 1999,

71).

Se etta asiakasta palvellaan hyvin, on kulmakivi hyvan palvelun kehittamisessa. Asiakkaan kanssa
yhteisty6 on kriittista ja palkitsevaa, silla tallein saadaan tietoon asiakkaan tarpeet, joita voidaan
tyydyttaa. Palvelun osiot, jota asiakas kulkee, on tarkeaa, jotta ymmartaa palvelupolun. Yhteis-

tyota kasitelldan luvussa 2.2. Palvelukeskeista ja sen monia piirteita kasitellddan [ahemmin luvussa

2.3.

Asiakaspalvelijan pitaa olla avulias, ystavallinen ja osaava. Se etta asiakaspalvelija osaa hyvin hom-
mansa se tuo yritykselle lisamyyntia. Ennen asiakas teki ostoksensa itse, mutta nykypaivana on yha
tarkedmpaa, etta asiakaspalvelijat [ahestyvat asiakkaita enemman ja ovat aktiivisempia. Vaikka
asiakas tietda mita han haluaa ja on jopa tehnyt ostopaatoksensa niin usein he haluavat viela
kuulla asiakaspalvelijan mielipiteen ja asioita kuten uuden ostoksensa hy6édyt ja muita asioita siita
mita asiakas ostaa. Suomessa on nahtavissa helpommin, etta palvelukulttuuri ei ole niin vahva
kuin esimerkiksi naapurimaassa ruotsissa, mutta tasta on paastava yli ja ymmarrettava etta kaikki

ei ole itsepalvelua vaan asiakasta on lahestyttava (Heiskanen).

Yritykset tdna paivana kayttavat yrityksensa asiakaspalvelussa enemman ja enemman Chat-bot-
teja, niitd kaytetdadn muun muassa palvelun kehittamisessa. Iso yhtioé kuten Finnair on ottanut
kayttéonsa Chat-botin, jota he kutsuvat nimelta Finn. Se osaa tehda paljon asioita, joita Finnairin
asiakaspalvelijakin osaa tehda. Yrityksille tekodly on tehokas tydkalu, kun pitaa kasitella suuria
maaria asiakaspalautteita. Tekodly on nopeampi kuin ihminen kasittelemaan asiakaspalautteet
(Asiakaspalvelu paranee 2018, 11). Tulevaisuus nayttda menevan enemman automaatioon, silla
ndin saastetaan yrityksen kustannuksissa ja voidaan vahentaa henkilokuntaa. Kirkin (2017) mukaan
”perusautomaatio, joka tekee yksinkertaisia asioita, jotka voi automatisoida sadstaa yritykseltasi

nopeasti rahaa”.



2.2 Yhteistyo liiketoiminnassa

Luottamus on tarkeda yhtididen valisessa yhteistyossa. Yhtididen yhteistyosta pitaa tulla positiivi-
nen lopputulos molemmille, silla kun ne alkavat tekemaan yhteisty6ta niin se ei saa johtaa negatii-
viseen tulokseen, joka olisi huono jommallekummalle yritykselle. Joskus kun yritykset tekevat yh-
teistyota niin he saattavat suojella omia tulojaan, tdma voi johtaa siihen, etta vaikka yritykset
tekevatkin yhteisty6ta niin he suojelevat yritystaan kuitenkin tuntemattomilta muutoksilta, joita
yhteistyon tuloksena tulee. Joten yritysten valilla pitda olla yhteinen luottamus ja usko, etta he te-
kevat liiketoimintaa, joka on molempien puolesta kannattavaa. Kun on luottamusta niin se paran-
taa yhteistyokeinoja, joilla luodaan varakkuutta. Muutenkin yhteistyota tehdaan sen takia etta se
parantaa luottamusta toisiinsa ja tdma on se minka takia yhteistyota aloitettiin tekemaan alun pe-

rin. (Marcoz, Mauri, Maggioni & Cantu 2002, 261).

Yhteistyon avulla yritysten kustannukset vahenevat silla, kun he tekevat yhteista toimintaa niin
jonkun yhtion vahvuudet korvaavat jonkun toisen heikkoudet ja toistenpadin. Myo6s ne toimet, joilla
yritykset menevat markkinoille niin he voivat jakaa tietojaan ja siten auttaa toisiaan. Eli he jakavat
my0s vahvuuksiaan mutta samalla he saavat enemman yhteistydstaan. Costan ja Liman (2018, 53)
Portugalissa tehdyssa tutkimuksessa todettiin, etta kun tehdaan yhteisty6ta turismialan yrityk-
sissd, niin se johti isompaan asiakastyytyvaisyyteen ja ekonomiseen seka sosiaaliseen kasvuun pai-
kallisessa yhteisossa. Joskus yhteisty6ta on vaikeaa tehda ja yllapitda mutta ne hyodyt joita yrityk-
set saavat ovat usein niin isot, etta yrityksien kannattaa tehda parhaansa, etta saisi tehtya

yhteisty6ta toistensa kanssa.

Kun on paljon hyotyja minka takia kannattaa menna yhteistydhon niin on myos paljon syitd mitka
estavat sen kannattavuuden. Naitad ovat asiat kuten yrityksessa osakkeenomistamisen paatoksen-
vallan pitdjat. Heilld voi olla erilaisia pitkdn tahtdimen tavoitteita ja erilaiset jopa joskus kilpailulli-
set tavoitteet. Turismialalla yhteisty6 on kriittista. Tahan kuuluu asioita kuten turismin ensikoske-
tus asiakkaaseen ja tuotteen tai palvelun kehitys, silld tavalla ettd se kohtaa asiakkaan oletuksen

siitd mita han uskoo sen olevan. Jotta yhteistyd onnistuu, niin se vaatii erittdin paljon luottamusta

eri osapuolilta (Costa ym. 2018, 53).

Tana paivana pienilla- ja keskisuurilla turismi yrityksilla on iso rooli turismialalla. Pieni- ja keskisuu-

ret turismi yritykset ovat tarkea osa turismialaa ympari maapalloa, ja heilld on valtava vaikutus



alan kehitykseen. Nailla yrityksilla on yleensa rajallinen maara resursseja, joka painottaa siihen,
ettd heidan kannattaisi tehda yhteistyota toisten toimijoiden kanssa. Naita rajoituksia ovat asiat
kuten kustannus, rahallinen ja tyontekijaan painottuvat asiat. Myds muutos joka alalla koko ajan
kdy vaikuttaa yritysten paatoksiin. Isoin yhteistyo, jota nahdaan, on esimiesten ja yrittajien keskuu-
dessa. Heikkous, jota pienet- ja keskisuuret turismin yritykset kokevat ovat heidan kokonsa talla
alalla, jota voitaisiin korvata silld, etta he tekisivat yhteistyota toistensa kanssa (Borodako 2011,

26).

Kun teknologia kehittyy niin pienten ja keskikokoisten yritysten pitdisi kehittya teknologian kanssa
seka niiden pitaisi olla kilpailullisempia. Yritykselle voi olla vaikeaa kehittya naissa asioissa silla yri-
tysten osakkaat ovat riippuvaisia heidan padasiakassegmenteistaan markkinoilla. Mutta tahan liit-
tyy myos yrityksen rahalliset asiat, yrityksen koko ja heiddn suunnitelmansa sen hetkisessa tilan-
teessa. Kaikkeen tahan liittyy myos se, etta jos markkinoilla on iso yritys niin heita vastaan voi olla
vaikea kilpailla, joka pakottaa siihen, etta pitda olla ainutlaatuisempi eli I16ytdaa markkinarako. Muu-
tos kaikesta tasta lahtee yritysten osakkaista. He ovat ihmisia, jotka vaikuttavat tai ovat vaikuttu-
neet yrityksen tavoitteisiin. Suurin osa pienia ja keskisuuria yrityksia hoitavat yritysten omistajat

(Borodako 2011, 26-27).

Se ettd yhteistyotoiminta onnistuu vaikuttaa siihen, kuinka hyvin yritykset asettavat samat tavoit-
teet, samanlaiset intohimot, ja kaiken lisdksi luottamus on erittdin tarkea. On tarkeaa, etta yhteis-
tyOssa osakkaat ovat vahvassa keskiossa paatoksissa, se etta kaikki hyodyt jakautuvat eripuolien
kanssa kesken, taidot, joita eri yritykset tarjoavat hyodynnetaan kaikille, ja se ettd jos on joku
suunta niin sen pitaa olla myds henkilostolla tiedossa. Sen sijaan etta tiedetdaan rahallinen arvo, tai
organisaatio niin on muitakin asioita, jotka ovat yhta arvokkaita. Naita ovat asiat kuten vahva joh-
taminen, yhteinen suunta, visio, rehellisyys ja avoimuus, se etta yritykset kuuntelevat toisiaan seka

uusiin tilanteisiin sopeutuminen (Mottiar, Quinn & Ryan 2016, 58).

Yhteisty6hon ryhtyminen ei vaadi vain ekonomisia tarpeita ja kustannuksien laskemista, vaan se
riippuu vahvasti sosiaalisista ja kulttuurisista ominaisuuksista. Tahdn paastaan, kun ollaan vahvasti

keskustelussa mukana ja luodaan vahvoja suhteita. Taman takia yhteistyo turismiyritysten valilla



on yhteistyo painotteista liiketoimintaa sen sijaan etta se olisi vain numeroihin perustuvaa yhteis-
tyota. Joten yhteistyon menestykseen vaikuttaa eniten yhteistyon kehittyminen, jota pitaisi kan-

nustaa ja huomioida enemman (Mottiar ym. 2016, 58).

2.3 Palveluala ja liiketoiminta

Palveluala on tarkeda koko maan ekonomiselle menestymiselle. Se ei vain paranna kilpailukykya
koko maassa vaan se myos kasvattaa maan markkinatasoa globaalilla tasolla. Palveluala on kasva-
nut koko maailmassa ja luonut uusia tyopaikka mahdollisuuksia, kun taas muut sektorit kuten teol-
lisuus ja maatalous ovat tippuneet. Hotelli- ja pitopalvelualalla 90-luvun alusta palveluala on ainut,
joka on luonut tyopaikkoja lisaa Euroopassa. Yhdysvalloissa palveluala kattaa yli 80 % tyopaikoista,
kun taas Euroopassa luku on melkein 70 % (Lee, Ribeiro, Roig & Olson 2007, 2). Palveluala merkit-

see isoa osaa tyomarkkinoista talla hetkelld, joten yritysten kannattaisi enemman hyodyntaa sita.

Palvelussa se miten tuote kuljetetaan asiakkaalle voi luoda kilpailullisen etuaseman. My6s palvelua
on vaikeampi matkia, kun sita vertailee tuotteeseen. Joten se etta palvelua on vaikeampi kopioida,
luo mahdollisuuden valmistajille laittaa tuotteillensa isomman hinnan. Tuotteita kannattaakin tar-
jota paketeissa ja tallein keskittya palvelu ominaisuuteen tuotteen myymisessa. Tallein tuotteen
valmistajien pitaisi keskittya palvelemiseen ja suhteiden yllapitdmiseen ja luomiseen sen sijaan

kuin vain tuotteeseen ja sen valmistamiseen (Chun, Chu-Ching, Ming-Chao & Yi-Hsien 2014, 83).

Kun etsitaan erilaista kilpailuetua niin palvelun lisdédaminen tuotteisiin auttaa saavuttamaan taman
edun. Kun yritykselld on tuote niin kun siihen lisatdaan palvelu niin se auttaa antamaan kilpailuedun
koska talla tavoin tuotekehitysta ja palvelupolkua on vaikeampi kopioida. Myds muuttuva asiak-
kaan tarve markkinoilla ajaa siihen, ettd palvelu pitaisi kehittda tuotteiden rinnalle. Asiakkaiden
tarpeen kehitys muuttaa sita, miten yrityksen pitaisi tarjota tuotteensa. Tuote- ja palvelutarjonnan
tiedottaminen olisi tarkeaa tehda mahdollisimman helpoksi asiakkaan nakokulmasta (Fischer,

Fleisch, Gebauer, Gregory & Ren 2010, 594).

Monella pienelld palveluyritykselld on vaikeuksia kontrolloida operatiivisia kustannuksia. Pienten
yritysten pitaa kayttaa oikeita strategisia menetelmia, jotta he pystyvat saamaan kanta-asiakkaat
kdayttamaan heidan tuotteitaan tai palveluitaan. Pienilla yrityksilla on heikkouksia, kun heidan pi-

taisi luoda verkostoa tai tehda yhteisty6ta muiden kanssa. My0s digitaaliset taidot voivat olla iso



heikkous pienilla yrityksilla ja se ettd heilld on heikot tai olemattomat internet sivustot (Chun-Li-

ang, Cheng-Fu, Pandia, Yao-Chin & Wei-Hung 2021, 15).

Digitaalinen hoyty otetaan kayttoon pienissa palvelu yrityksissd, kun he haluavat parantaa asiakas
kokemusta, helpottaa tyontekoa, ja lisata asiakas kohtaamisia seka yhteistyota. Kun otetaan kayt-
toon digitaalisuus yritykseen niin sen uskotaan parantavan liiketoimintaa, kasvattavan liikevaihtoa,
ja asiakkaiden saaminen lisdantyy, kun ollaan enemman tekemisessa heidan kanssa. Yrityksen lah-
tiessa mukaan digitalisaatioon, on heidan tarkeaa miettia tarkasti mita he haluavat, kun he lahte-
vat siihen. Eli mita hyotya pieni palveluyritys saa siitd, etta se lahtee mukaan digitalisaatioon ja

mika prioriteetti heilld on, kun he siihen menevat (Chun-Liang ym. 2021, 15).

Yksi isoin syy minka takia pienet palveluyritykset eivat Iahde mukaan digitalisaatioon on raha. Jos
pieni palveluyritys saa juuri sen verran tuloja, joilla he saavat pyo6ritettyd omaa toimintaa niin digi-
talisaatio ei ole niin iso prioriteetti. Eika se ole varmaa, jos yritys lahtee mukaan, etta toiminta on
menestyksekdstda. Nama ovat isoja esteita minka takia pienilla ja keskisuurilla yrityksilla on vai-
keuksia aloittaa tai lahteda mukaan digitalisaatioon, ja minka takia heidan digitalisaationsa taso yri-
tyksessdaan on matala (Chung-Liang ym. 2021, 15). Yksi keino tdhan ratkaisuksi voisi olla, ettad ulko-
puolinen taho rakentaisi digitalisaation esimerkiksi nettisivun pienille ja keskisuurille yrityksille,

joita he voisivat hyodyntaa.

Se etta yrityksilla ei ole |lahtokohtaisesti digitaalista osaamista on myds iso este lahtemasta mu-
kaan digitalisaatioon. Jos yrityksella ei ole lahtokohtaisesti paljoa tuloja niin kouluttaminen voi olla
vaikeaa, jos siita pitdd maksaa. Moni pieni- keskikokoinen yritys on ollut toiminnassa monia vuosia
ilman suurta digitaalista hyotya ovat tottuneet vanhanaikaiseen yritystoimintaan ja tdman kasvu
on vain suurentunut vuosien myota. Yritysten omistajat, kun he tekevat voittoa niin usein sijoitta-
vat rahansa johonkin muun toiminnan kehittdmiseen kuin digitalisaatioon koska he ovat tottuneet
saamaan hyotya niistd. Taman pitdisi muuttua tai pienet yritykset eivat kehity tai pahimmassa ta-

pauksessa ne voivat menna tappioille (Chung-Liang ym. 2021, 15).
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3 Digitalisaatio palveluliiketoiminnassa

Jotta asiakkaat sadilyvat uskollisina ja ovat tyytyvaisia, taytyy palvelumuodot ja asiakkaiden tarpeet
huomioida tarkasti. Ensiaskel on, etta yritys listaa asiakkaille tarjoamat palvelut, joilla haluaa tyy-
dyttaa asiakkaat. Taman jalkeen pitaa miettia keille asiakkaille yrityksen palveluita [ahettaa. Tar-
keinta ei ole, etta talla saavuttaa mahdollisimman paljon asiakkaita, vaan ettad kanta-asiakkaat sai-
sivat mahdollisimman paljon hyotya naista palveluista. Myos se, etta tietaa kuinka monen
asiakkaan haluaa saavuttaa, on realistista ajatusta. (Rosenbloom 2013, 5.) Jotta liiketoiminta kas-
vaa niin palveluiden kehittaminen ja niiden lahettdminen asiakkaille kannattaa silla ndin kanta-asi-

akkaat tuntevat, etta heista valitetaan.

Yrityksella taytyy olla joku markkinarako, jota he kayttavat hyvdkseen heidan yritystoiminnassaan.
Tama voi olla joku asia mika saa yrityksen tekemaan toimintansa paremmin, nopeammin tai hal-
vemmin kuin muut yritykset. Markkinarako on asia jonka pitaisi olla jokaisella yritykselld, jotta he
saavat kilpailuedun. Yrityksen ei kannata kilpailla muita yhtiéita vastaan, varsinkaan isompia yhti-
0itd, joilla on valtava markkinaosuus. (Klingher 2000, 26.) Isoilla yhtidilla on enemman resursseja
toteuttaa kampanjoita, joilla he saavat enemman markkinaosuutta, taman takia markkinarako on

kriittinen varsinkin pienemmille yrityksille.

Jokaisen yhtion pitaa tietdaa heidan tuotteidensa ja palveluidensa hintansa. Se pitaa olla sen mukai-
nen mita kukin tuote jokaiselle asiakkaalle on sopiva. Joten on tarkeda, ettd yritys hinnoittelee pal-
velun tai tuotteensa erittdin tarkasti. Yrityksen pitaa varoa, ettei tiputa hintojaan, jotta saa enem-
man myyntia, tdma voi johtaa siihen, etta yritys menettaa tuloja sen sijaan etta saisi niita

enemman. (Klingher 2000, 27.)

Yrityksen pitaa miettiad tarkkaan strategia, etta lahteeké mukaan digitalisaation muutokseen. Jos-
kus voi olla parempi, ettd ei ldhde mukaan ja kdy vastaan ja tallein kehittdd omaa toimintaansa,
kun taas jos liittyy toiseen yritykseen niin voi saada kilpailuedun. Jos yritys on valtava ja yrityksella
on paljon resursseja niin pienemman yrityksen ostaminen voi olla jarkeva teko, joskus kuitenkin

yhteisty0 voi tarkoittaa, ettd sddstdd enemman rahaa (Hamaldinen, Maula & Suominen 2016).

Uusi liikeidea voi olla tosi riskinomainen vanhaan liiketoimintaan verrattuna, joka voi johtaa siihen,

ettd uusi liikeidea lakkautetaan ennen kuin se integroidaan valmiina olevaan liiketoimintaan.
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Mutta vastaus tdhan on se, etta tehtdisiin ikdan kuin yhtion sisaisia startup-kokeiluja, joilla kokeil-
laan miten ne ldahtevat kasvuun ja jos niistd on myohemmin hy6tya niin ne voitaisiin integroida

vanhaan liiketoimintaan. (Hamaldinen ym. 2016.)

Tarkeaa digitalisaation strategiassa on myds kuluttajakdyttaytyminen ja internet. Tahan liittyy os-
topaatosprosessi, johon liittyy kaksi asiaa, ensinnakin nama ovat asioita kuten paatoksenteossa
kuluttajan tarpeet, asenteet ja motiivit sekd mita informaatiota brandi antaa. Myds asioita kuten
demografiset tekijat, niin kuin ika, perhe, koulutus ja tulot. Toiseksi ovat ymparistotekijat. Naita
ovat kulttuuriset tekijat, yhteiskunnalliset asiat, sosioekonomiset ymparistotekijat, markkinointi ja

media vaikuttavat miten kuluttaja paattaa. (Ahola, Koivumaki & Oinas-Kukkonen 2002, 56-57).

Jotta ymparist6asiat ja kuluttajan valinen suhde on voimakas pitaa niiden valilla olla voimakas vuo-
rovaikutussuhde. Ulkopuoliset tekijat vaikuttavat tahan valtavasti, esimerkiksi markkinointi ja
muut ulkopuoliset sidosryhmat. Muita vahvoja tekijoita ovat ystavat, perhe ja tydyhteis6. Se miten
markkinointi viestii kuluttajille, on erilaiset mainonnan ja myyntityon avulla. Kuluttajat puolestaan
antavat tietoa markkinoijille erilaisten palautteiden ja kyselyiden avulla, ndin pystytdaan kehitta-

maan markkinointistrategiaa ja omaa toimintaa yleisesti. (Ahola ym. 2002, 57.)

Internetin ja kaiken siihen liittyvat kasvu on ollut valtava, ja tama on muokannut kuluttajien arvo-
maailmaa. Esimerkiksi matkapuhelinta pidettiin turhana asiana muutama vuosikymmen sitten
mutta se osoittautui arvokkaaksi tiedonhankintavalineeksi monelle. My6s ymparistotekijat ovat
enemman tiedossa internetin myo6ta, joka on saanut kuluttajille enemman tietoa ymparistotekijoi-

hin liittyvista asioista. (Ahola ym. 2002, 57.)

Digitalisaatio tarkoittaa, etta yrityksen pitaa tehda asiat eri tavalla. Kun digitalisaation lisaa yrityk-
seen, jolla sita ei ole tai se on vahainen niin se muuttaa yrityksessd monta eri asiaa, kuten yrityk-
sen kulttuurin tai yrityksen hallinnon tason. Digitalisaatio yrityksessa tarkoittaa, etta asiakas paa-
see tekemaan enemman tarkeita paatoksia ja valitsemaan mika hanelle on tarkeinta. Digitalisaatio
auttaa yritysta kayttamaan paljon enemman sahkoisia palveluita, joita asiakas voi hyodyntaa, kun
hdn on esimerkiksi yrityksen nettisivulla. (Savic 2019, 38.) Kun tarkastelee yrityksia niin monella on
oma internetsivusto ja tdma tarkoittaa, etta asiakkaalle on muutenkin keino asioida yrityksessa

muutenkin kuin vain fyysisesti.
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Yrityksen hallinnolle digitaalinen muutos voi olla iso este. Joskus yrityksen hallinto saattaa olla digi-
taalista muutosta vastaan mutta se on johtanut konkursseihin esimerkiksi elokuvavuokraamo
alalla. Muutos digitaalisuuteen on tarkea olla avoinmielinen, sen sijaan etta haluaa tehda asiat ku-

ten ne on tehty jo pitkan aikaa. (Savic 2019, 39.)

4 Tutkimusasetelma

4.1 Tutkimusongelma ja -kysymykset

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa keskitytaan lahes aina tutkittuun tietoon siitad ilmiosta, jota lahde-
taan selvittdmaan. Tutkimuksessa pyritdaan ratkaisemaan joku yhteiskunnallinen ongelma. Kun on-
gelma ratkaistaan, niin kehitys menee eteenpain ja yhteiskunta sekd maailma paranee. Se ettd ih-
miset eivat ole tyytyvaisia nykyiseen asiaan on iso ongelma, johon pitda l16ytaa ratkaisu. Se ei riit3,
ettd lI0ydetaan vain kysymykset, joita ongelmassa on vaan pitada myos l6ytaa ratkaisut kysymyksiin

eli pitaa laittaa tutkimustulokset kdytantdon. (Kananen 2011, 23-24.)

Tassa kvantitatiivisessa tutkimuksessa selvitettiin miten pitopalvelu, joka on internetsivustolla kay-
tettdvissa niin miten se on kdaytannodssa kannattavaa yritykselle. Yhteiskunnallinen ongelma, jota
tassa ratkaistaan, on miten MARA-alalla pitopalvelua voisi kehittdd eteenpain. Ja tdman tutkimuk-
sen avulla saataisiin vastaus siihen, ettd miten eri yritykset lahtisivat mukaan talle internetsivus-

tolle.

On tarkeaa, etta tutkimusongelmaa ratkaistaan tutkimuskysymysten avulla. Naita kysymyksia voi
olla yksi tai useampi. Kysymykset voivat olla erilaisia esimerkiksi: Mita, miten/kuinka, miksi, tai pal-
jonko. Kaiken kyselyiden taustalla on kysymys “mita”. Se on peruskysymys, joka pitda olla kaiken
pohjalla, kun aletaan tekemaan kyselya. Mita antaa tiedon siitd mista tekijoista ongelma johtuu.
Kun tehd&an tiedetta niin aina ei ole selva mika vaikuttaa mihinkin. Kun on kysymys, miten niin se
vaikuttaa mittaamiseen ja siihen tarvitaan mittaria. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa saadaan pal-
jon numeerisia arvoja, niin se ei aina selvitad syy-seuraussuhteita, eli naita ei voida arvioida taysin
lukuarvojen perusteella. Tutkimuskysymyksia ei saa sekoittaa kyselylomakkeeseen, vaan kyselylo-
makkeen avulla saadaan vastauksia tutkimuskysymyksiin. Kyselylomakkeella saadaan tietoon mit-
tareita, joilla saadaan vastauksia tutkimuskysymyksiin, joilla puolestaan ratkaistaan tutkimuson-

gelma. (Kananen 2011, 26-27.)
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Opinnaytetyon tutkimusongelma, jota ldhdettiin selvittdmaan, oli: Jos on nettisivu, joka tarjoaa
palvelua pitopalvelu yritykselle niin miten he lahtevat mukaan siihen, eli mika on kynnys lahtea
mukaan yhteiselle nettisivulle. Mita he tarvitsevat, jotta he voisivat liittya yhteiselle nettisivulle.
My®ds se, ettd kannattaako tammaoinen sivusto on iso ongelma, johon opinndytetydssa pyrittiin
saamaan vastausta. Tutkimusongelmaa lahdettiin ratkaisemaan tutustumalla aihepiirin teoriaan,
kirjallisuuteen ja muuhun ldahdemateriaaliin seka kaytettiin erilaisia tutkimusmenetelmia hyodyksi.

Opinndytetyon tutkimuskysymykset olivat:

- Millaisia ominaisuuksia yhteisellad nettisivustolla pitdisi olla, jotta pitopalvelut |ahtisivat mukaan?
- Millainen yhteinen nettisivu vetaa puoleen yrityksia?

- Jos yrityksilla on tarvetta niin millainen yhteinen nettisivusto olisi kannattava?

4.2 Aineistonkeruu ja kohderyhma

Opinnaytetyon tutkimusaineisto kerattiin kyselylomakkeen avulla. Tallein saatiin nopeasti ja mo-
nelta eri yritykselta tietoa heidan nakemyksestaan onko yhteinen nettisivusto kannattava ja jos on,
niin miksi se on. Lisdksi tutkimukseen tehtiin havainnointi, joka tehtiin kahdesta yrityksesta, jotka

molemmat tarjoavat alustan pitopalveluille, jotka voivat olla yhteisella nettisivustolla.

Kyselya kdytetaan kerdamisen tapana ja sen muoto on vakioituna. Vakiointi on, etta kaikilta kysy-
jilta kysytdaan samat asiat samassa jarjestyksessa sekd samanlaisella tavalla. Kun kysely tehdaan

niin sen vastaaja vastaa siihen itse. Kyselyn voi tehda sahkdpostitse tai verkossa. (Vilkka 2007, 28.)

Kysely on hyva tyodkalu, kun tutkittavia on paljon ja he ovat eri paikoissa. Sita voi myos kayttaa
henkil6kohtaiseen tutkimiseen, henkilokohtaisesti voi tutkia esimerkiksi kulutukseen liittyvia asi-
oita. Kun tekee kyselyn niin yksi heikko puoli on, etta vastaukset voivat tulla hitaasti tutkijalle ja voi
olla myds, etta pitda tehda useampi kysely, jotta saadaan tarpeeksi vastaajia ja tdma voi tuottaa

lisdkustannuksia. (Vilkka 2007, 28.)

Kyselyn lahettamisen ajoitus on tarkeda. Jos ei tule tarpeeksi vastauksia niin on hyva lahettaa
muistutus, jotta saa mahdollisesti enemman vastaajia, verkossa tama kay pienemmilld kustannuk-
silla. Myo0s se, ettd ajoittaa hyvin silla tietyt vuodenajat ja sesongit vaikuttavat siihen, kuinka ihmi-

set vastaavat kyselyyn. (Vilkka 2007, 28.)
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Nykyaan ei tarvitse enaa tehda puheli- tai postikyselya vaan kyselyn voi tehda verkossa. Kun ihmi-
set ja yritykset ovat siirtyneet paljon verkkoon niin my6s tutkimustoiminta voidaan tehda verkon
kautta. Myos se on iso etu verkossa, ettd siella tutkimuksen tekeminen on lahes ilmaista. (Kananen

2014, 50.)

Opinndytetyon tutkimus tehtiin Webropolin avulla. Kyselylomakkeeseen mietittiin tarkasti kysy-
mykset, joilla halusin tietoa mahdollisimman paljon liittyen tutkimuskysymyksiin. Tutkimuskysy-
mykset lahetettiin sahkdpostin avulla, ja vastausaikaa annettiin puolitoista viikkoa. Kyselyissa mie-
tittiin tarkkaan, miten erilaisia kyselytyyppeja tehdaan. Tutkimus tehtiin yrityksille ja vastaajat
valikoitiin sen perusteella, ettad heidan yrityksensa piti olla juhla- tai ruokapalvelu yrityksia. Kuten
aiemmin Kananen (2014, 50) on sanonut, etta verkossa kyselyn tekeminen on ldhes ilmaista niin

sen takia, tama kyselylomake valittiin, jotta kysely hoituisi mahdollisimman nopeasti ja edullisesti.

Kyselytyyppeja olivat asiat kuten avoimet kysymykset, strukturoidut kysymykset, ja semanttiset
differentiaalit (Kananen 2011, 30-32). Kysely alkoi, etta oli helpompia strukturoituja kysymyksia
alussa, mutta niita oli myds sekaisin myoéhemmin kyselyssa. Opinnaytetydssa kysyttiin, etta onko
joku asia joko tai ei, niin sen jalkeen oli avoin kysymys, johon sai kertoa omin sanoin vastauksen.
Semanttisia differentiaali kysymyksia oli kaksi, joiden avulla sain tietoa kuinka tarkeaa tai vahem-

man tarkeaa jokin tietty asia oli.

Kun mietitdan kohderyhmaa tassa tutkimuksessa niin sen tutkimiseen valittiin ryhma, jota pystyt-
tiin tutkimaan kvantitatiivisin menetelmin. Joten kohderyhma, jota tarkastellaan, on ryhma yrityk-
sia, jotka sopivat tdhan tutkimukseen. lhmisten motiivit ovat yksi iso harha mita luullaan, kun teh-
daan kvantitatiivista tutkimusta. Sen sijaan kvantitatiivinen tutkimus keskittyy syy-

seuraussuhteiden I6ytamiseen tutkimuksessa. (Tolvanen 2012, 32.)

Tutkimuksen lisaksi kdytettiin teknistd havainnointia. Tekninen havainnointi on rinnastettavissa
piilohavainnointiin, jossa tutkittava asia ei tieda, etta sitd havainnoidaan ja tdma on erittdin luotet-
tavaa tietoa. (Kananen 2014, 108.) Aineistokeruu hoitui, kun havainnoitiin nettisivustoja ja niista

otettiin laajasti monipuolista tietoa.
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Havainnointia voi tehdad myds sahkoisessd muodossa kuten kotisivujen tutkimisessa (Vilkka 2006,
22). Tahan havainnointiin valittiinkin kaksi nettisivua, jotka kyselyn lisdksi ovat yrityksia, jotka tar-
joavat paikan, jossa pitopalvelut voivat mainostaa itsedan. Tama havainnointitapa valittiin sen ta-
kia etta tutkimuksessa on myds tietoa siitd, miten yhteinen nettisivusto tarjoaa palveluitaan ja siita
muodostui taulukko. Hyotya havainnoinnista oli, etta saatiin tietoa, miten yritykset, jotka tarjoavat

pitopalveluille alustan toimia, mitd ominaisuuksia heidan yrityksessaan on.

4.3 Aineiston analysointi

Kun on saatu tarpeeksi vastauksia kyselyyn, niin voidaan aloittaa aineiston kasittely. Se tarkoittaa,
ettd kun on tietty aineisto niin sitd voidaan alkaa kasittelemaan kayttaen taulukko- ja tilasto-ohjel-
mia. Vastauksia kerataan niin kauan, etta on saatu tarpeeksi paljon vastauksia, jotta niita voi alkaa
analysoimaan. Jos kysely on tehty internetissa tai sahkopostitse niin sille annetaan tavallisesti 10—
14 paivaa, johon lisatadan myds muistutus viesti. Sen jalkeen, kun vastaukset on saatu, niin tutkija
tutkii, onko mukana virheellisia vastauksia, jotka ovat esimerkiksi sellaisia joihin vastaaja on esi-
merkiksi vastannut ettd “"En osaa sanoa”. (Vilkka 2007, 106.) Webropolin avulla on kadtevaa, etta
taulukot olivat valmiina, jotta tutkijan ei tarvitse alkaa itse tekemaan uudestaan taulukoita. Vas-
tauksissa oli mukana kaksi “en osaa sanoa” vastausta, joten ne ovat jatetty pois silld ne eivat olleet

olennaisia vastauksia.

Tutkijan on tarkeaa valita oikeat analyysimenetelmat. Analyysimenetelmilla on tietyt minimikritee-
rit, joita tutkija ei voi rikkoa. Tilasto-ohjelmat eivat pysty vastaamaan itse oikean menetelman kay-
tosta, joka tarkoittaa, etta tutkijalla on iso vastuu siina. Tassa tutkimuksessa on kyse ilmién kuvai-
lusta, joten analyysimenetelmiksi riittavat kuvaavat tunnusluvut, ristiintaulukointi ja
riippuvuusanalyysit. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa selvitetdaan maaria, riippuvuuksia ja syyseu-
rauksia. Jokaisen vastauksen yksittainen analysointi olisi varma tapa saada tarkkaa tietoa mutta
kustannusten ja ajan ndkdkulmasta se ei ole jarkevaa. (Kananen 2008, 51.) Kun vastaajia oli vain 18
yritysta ja kaikki olivat vastanneet padosin kaikkiin kysymyksiin, niin analysoin kaikki olennaiset

vastaukset kahta “en osaa sanoa” vastausta lukuun ottamatta.

Tulosten kannalta I[ahdetdan tutkimaan perusjoukkoa. Yleisesti joudutaan tyytymaan pieneen

osaan perusjoukkoa, joka tarkoittaa otosta ja sen seurauksena tehddan johtopaatokset. Perusjouk-
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koon péaastaan, kun otetaan tutkimusongelman kannalta oleelliset jakaumaluvut, jotka sitten kay-
tetdan tulosten yleistamiseksi. (Kananen 2008, 51-52.) Perusjoukkona tassa olivat kaikki yritykset,
jotka vastasivat tahan kyselyyn. Kun vastaajia oli vain 18 ja kaikki vastasivat tarvittaviin kysymyk-

siin niin kaikki yritykset otettiin mukaan tuloksiin.

Havainnoinnissa analysointi tarkoittaa havaintojen ryhmittelya ja yhdistamista asioiksi, joista voi-
daan tehda tulkinta (Vilkka 2006, 81). Kun havainnointi saatiin tehtya niin tulokset laitettiin tauluk-

komuotoon. Havainnointien ryhmittelyn jalkeen pystyttiin aloittamaan tulosten tulkitseminen.

4.4 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen myo6ta on tarkoitus saada mahdollisimman luotettavaa tietoa. Kun tutkitaan tutki-
muksen luotettavuutta, kaytetdan validiteetti- ja reliabiliteettikasitteita, jotka molemmat tarkoit-
tavat luotettavuutta. Validiteetti on, etta mitataan oikeita asioita tutkimusongelman kannalta ja
reliabiliteetti ettd onko tutkimustulos pysyva. Jos mittari on vaara niin validiteetti tuottaa huonoja
tuloksia, kun taas jos reliabiliteetti on korkea niin se tuottaa myos huonoja tuloksia. Tata on esi-

merkiksi, jos tulokset ovat samanlaisia. (Kananen 2011, 118.)

Reliabiliteetti voidaan jakaa kahteen osatekijdan: stabiliteetti ja konsistenssi. Stabiliteetti mittaa
mittarin pysyvyytta ajassa. Jos tutkittava ilmié muuttuu ajan kanssa niin se voi johtaa alhaiseen re-
liabiliteettiin ja se ei tarkoita mittarin epastabiilisuutta. Konsistenssilla tarkoitetaan, ettd mittarin
osatekijat mittaavat samaa asiaa. Tama tarkoittaa, ettd mitataan kahdella eri tavalla ja mittaustu-

losten pitaisi olla samat. (Kananen 2011, 119-120.)

Tyon reliabiliteetin ja validiteetin takaaminen on yksinkertaista. tutkimuksen voi toistaa, jos kaikki
dokumentointi on tehty tarkasti. Validiteettipohdinta voidaan rajata sisdiseen ja ulkoiseen validi-
teettiin, joista saadaan kokonaisvaliditeetti. Sisdinen validiteetti tarkoittaa tutkimusprosessin luo-

tettavuutta erotuksena ulkoista validiteetin tutkimustulosten yleistettavyytta. (Kananen 2008, 83.)

Tassa tutkimuksessa pyrittiin siihen, etta tutkimustulokset olivat eri kysymyksissa mahdollisimman
erilaisia. Kysely alkoi siita, ettd tutkimuksessa kysyttiin mista kaupungista kohderyhmat ovat, joten

sen avulla pystyin saamaan heti erilaisia vastauskokonaisuuksia. Tutkimuksessa pyrittiin myos saa-
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maan mahdollisimman erilaisia yrityksia vastaamaan kyselyyn, jolloin saatiin paljon erilaisia vas-
tauksia. Kohteena tutkimuksessa oli yritykset, mittarit, joita kdytettiin, ne olivat erilaiset kysely-
muodot, tutkimuksessa mitattiin erilaisia yrityksia, jotka sopivat tutkimukseen, ja tuloksena tuli
vastauksia, joista suurin osa olivat erilaisia toisiinsa ndhden. Luotettavuus tutkimuksessa on kuten
Kananen (Kananen 2011, 118) toteaa, etta jos tulokset ovat samanlaisia niin ne ovat huonoja tu-
loksia. Tassa tutkimuksessa tulokset ovat erilaisia, joten tulosten luotettavuus on hyva. Tutkimuk-
sen eettisyys on huomioitu siten etta kysymykset ovat mahdollisimman monipuolisia ja pysyvat
tutkimuskysymyksien kanssa samalla linjalla. Tutkimukseen lisattiin havainnointi, jossa luotetta-
vuutta mitattiin myos reliabiliteetin ja validiteetin avulla. Havainnointiin valittiin kaksi erilaista yri-
tysta, josta tuli erilaisia tuloksia. Tahan paadyttiin sen takia etta saataisiin mahdollisimman moni-

puolinen kuva siitd, minkalaisia ominaisuuksia eri yrityksilla on.

5 Tutkimustulokset

Vastaajien tiedot

Kyselyyn vastasi 18 yritysta. Kyselyyn valittiin Suomen nelja suurinta kaupunkia, Helsinki, Tampere,
Jyvaskyla ja Oulu. Tutkimukseen valittiin ndma nelja suurinta kaupunkia, silla niista 16ytyi parhaiten
yrityksia ja kyselysta haluttiin, ettd ne kattaisivat Suomen suurimmat kaupungit. Kyselyssa ei kasi-

telty sukupuolta tai ikda vaan siina keskityttiin yrityksen tietoihin, johon kuuluivat asiat kuten kan-

nattava liiketoiminta ja digitalisaatio.

Kaikki vastaajat kuuluivat siis ndihin neljaan Suomen isoimpaan kaupunkiin ja eniten vastaajia oli
Jyvaskylasta, sen jalkeen Helsinki, Oulu ja Tampere. Vastaajia on 18 joista 8 kuuluu Jyvaskylaan, 5
Helsinkiin, 3 Ouluun, ja 2 Tampereeseen. Kaupunkeihin osallistuvat vastaajat on esitelty taulukossa

1.
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0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Helsinki 28%

Jyvaskyla 44%

Oulu 17%

Tampere

Kuvio 1. Vastaajat kaupungeittain.

Sen jalkeen kyselyssa oli kysymys valitse sopivimmat liiketoiminnan alueet, joita likketoimintanne
tarjoaa. Tassa vastaajien oli mahdollista valita useampi vaihtoehto, joten vastauksia on enemman.
Catering oli isoin palvelu alue, johon vastasi 15, sen jalkeen lounasravintola 9, juhlatilavuokraus 6,
ja muu 2. Muuhun kahteen kuului kokouspalvelu ja tilausravintolatoiminta. Taulukossa 2 nakyy yri-

tysten tarkeimmat palvelut.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
Juhlatilavuokraus
Muu m

Kuvio 2. Yritysten palvelut.

Yritysten henkilostomaara oli seuraavana. Siina 13 oli 1-5 henkilon yritys, pari 6—10 ja 11-50 hen-

kilostoa olevia yrityksia, ja yksi 51-249 henkil6stoa oleva yritys. Kyselyyn valittiin kaikenkokoisia
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yrityksia, kun tarkastelee henkildston maaraa, mutta suurin osa vastaajista oli siis pienia yrityksia.

Taulukossa 3 on kuinka paljon, vastaajia on jokaisessa henkiloston maarassa.

250-

Kuvio 3. Henkiloston maara.

Kaikki yritykset, jotka vastasivat, niin heilla on yritysasiakkaita. Toiseksi suurin asiakasryhma on yk-
sityishenkilot, sen jalkeen jarjestot, joita on melkein puolella vastaajista ja lopuksi muu, joka on

opiskelijat. Taulukossa 4 nakyy asiakasryhmien maarat.

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

Yksityishenkilot 89%

Yritysasiakkaat 100%

Jarestot 44%

Muu{mika?)

Kuvio 4. Asiakasryhmat.
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Kun tarkemmin tarkastelee asiakasryhmia ja niiden jaottelua niin saatiin 98 vastausta 18 vastaa-
jalta. Muut vastaukset, joita oli 5 kappaletta, olivat ristidiset, yritysten juhlat sidosryhmille, ja yli-

opiston tapahtumat. Taulukossa 5 nakyy kaikki asiakasryhmien osa-alueet.

|:.

#

10% 20% 30% 40% 50% B0 TO% 20% B0%

Hast

Syniymapaivat

Hautsjaiset

Pikkujoulut

Tyky-paivat

ity sten kesajuhlat 5E%

Yhsityishenkilbiden kesdjuhlat

‘almistujaisjuhlat

Muu{miks?) 28%

Kuvio 5. Asiakasryhmien osa-alueet.

Minka takia on liittynyt tai ei ole liittynyt yhteiseen nettisivustoon?

Kysymykseen ”"Onko yrityksenne mukana jo jossain yhteiselld internetsivustolla?” vastasi kaikki 18

vastaajaa. Taulukossa 6 on esitetty, kuinka monta on tai ei ole yhteisella nettisivustolla.
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0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% B0% 85% T0%

Kylla 7%

Ei 33%

Kuvio 6. Onko yhteiselld nettisivustolla.

Taman jalkeen vastaajat saivat vapaasti vastata mika sai tai ei saanut heita liittymaan yhteiseen
nettisivustoon. Tdssda muutama esimerkki avoimista vastauksista, jotta saa paremman kasityksen

mika sai tai ei saanut vastaajaa liittymaan yhteiseen nettisivustoon.

Seuraavaksi on esitetty muutama vastaus minka takia on liittynyt yhteiseen nettisivustoon:

Lisdaa kauppaa. Eli jos on yhteinen nettisivusto niin yritys tdman avulla havittelee lisdaa kauppaa,

jota saisi yhteisen nettisivuston avulla.

Venuu.fi. Venuu on suosittu nettisivusto, josta voi etsia juhlatiloja melkein minkalaisiin juhlatar-
peisiin tahansa. Joten tdma on erinomainen nettisivusto mista saa nakyvyytta omalle juhlapaikka

yritykselleen.

Tavoitteena saada lisda asiakkaita, ndkyvyytta ja tunnettavuutta. Erittdin hyodyllisia tavoitteita,

varsinkin jos haluaa pitaa ylla tai laajentaa toimintaansa juhlayrityksena.

Markkinointikanava. Jos yritykselld on jo omat nettisivut mutta haluaa lisa markkinointikanavan,

jolla saada asiakkaita niin yhteinen nettisivusto on kdteva tapa saada asiakkaita.

Hinnoittelu perustuu toteutuneisiin tilaisuuksiin. Liittyminen yhteiseen nettisivustoon, jossa hin-
noittelu perustuu toteutuneisiin tilaisuuksiin, jotta saa kasityksen paljon muutkin nettisivustot pyy-

tavat juhlatilaisuuksistaan.
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Mukana sivustolla mista voi etsid lounaspaikkoja. Tassa tarkempi tavoite on siis olla yhteisella
nettisivustolla, jossa voi etsia lounaspaikkoja. Tavoite on siis tarkempi kuin vain yleisesti juhlapai-

kat.

Yhdistysten jasenyys ja niissa toimiminen seka ndkyvyys. Eli ei vain markkinointikanava vain, etta
pystyy olemaan jasen yhteisen nettisivuston yhdistyksessa, saamaan tietoa, miten he toimivat ja

totta kai nakyvyys omaan yritystoimintaan.

Yhteinen markkinointi ja verkostoituminen. Yhteisen markkinoinnin lisdksi verkostoituminen.
Ettei ole yksin oman yrityksensa kanssa vaan pystyy verkostoitumaan toisten yritysten kanssa ja

toiminaan yhteisty6ssa.

Tarkeinta on siis selvasti markkinointi omaan yritystoimintaan yhteisen nettisivuston avulla. Mai-
nitsemisen arvoista tassa on se, etta yritykset luottavat yhteiseen nettisivustoon. Tarkeaa on siis
kuulua sinne missa muutkin yritykset ovat, tallein voi vertailla hintoja, nettisivustoja ja yhdessa

luottaa siihen, ettd yhteinen nettisivusto toimii.

Sitten muutama syy minka takia ei ole lahtenyt mukaan yhteiseen nettisivustoon:

Toita on riittavasti. Eli ei ole tarvetta yhteisen nettisivuston apuun.

Yritystoiminta on pienta. Jos yritystoiminta on sivutoimista niin ei ole tarvetta yhteiseen nettisi-

vustoon ja kasvuun.

Ei tarvetta. Yksinkertaisesti ei nde tarvetta, jos on jo hyvat omat nettisivut ja asiakkaita tarpeeksi.

Selviad omin avuin. Jos saa asiakkaita omin avuin, vaikka puskaradion kautta ja muutenkin niin ei

nde tarpeelliseksi olla mukana yhteisella nettisivustolla.

Syitd minka takia yritykset eivat olleet liittynyt yhteiseen nettisivustoon olivat paaasiassa erilaisia.

Mutta yhdistdva tekija on se, ettd kokee parjadvansa ilman yhteisen nettisivuston apua.
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Yhteisen internetsivuston hyodyt

Kun tarkastelee mita hyotyja yhteinen nettisivusto tuo yrityksille niin helposti kaikista tarkein on
sivuston helppokayttoisyys asiakkaille, joka on erittdin tarked 89 %, taman jalkeen on tunnetta-
vuus, jota yhteinen nettisivusto tuo yritykselle erittdin tarked 67 % vastaajista, sitten nakyvyys erit-
tdin tarkea 61 %, sivuston helppokayttdisyys yhtidlle erittdin tarked 56 %, mainostus erittdin tarkea
50 %, verkostoituminen erittdin tarkea 33%, ja yhta erittdin tarkeda on liikevaihdon kasvu seka si-
vuston kustannus 28 %. Tahan kysymykseen vastasi kaikki 18 yritysta ja yhteensa tuli 144 vas-

tausta. Tata tarkeytta kuvastaa seuraava taulukko.

Mainostus tarkes _- -I Mainostus ei tarkes
MEkywyys tarkes _-. Makywyys ei tarkea
Tunnettavuus tarkes _- Tunnettavuus i tarkea
“erkostoituminen tarkes ---I Verkostoituminen e {3rked
Liikevaihdon kasvu tarkes -_.I Litkevaihdon kaswu ei tarkea
Sivuston kustannus tarke3 -- -I Sivuston kustannus ei tarkea
Sivuston helppokayttbisyys yhtidlle tarkes _-. Sivuston helppokayttbisyys yhtiblle ei tarkea
Sivuston helppokaytioisyys asiakkalle tarkea _II Sivuston hellpokaytidisyys asiakkaslle ei tarkes

Kuvio 7. Tarkeimmat hyodyt

Kaikista vahiten tarkeimmat hyddyt, jos tarkastelee taulukkoa ovat verkostoituminen, liikevaihdon

kasvu ja sivuston kustannus. Mutta nekin ovat viela tarkeita yrityksille, vaikka ne ovatkin vahiten.

Yhteiseen nettisivuun liittyminen
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Seuraavaksi avaan hieman mité yritykset kokevat tarkeana, ja mita se edellyttaisi, etta he lahtisivat

mukaan yhteiseen nettisivustoon.

Mitd koetaan tarkeana

Tahan kysymykseen vastasi 11 yritysta.

Vastauksia olivat seuraavat asiat:

. Paikallista markkinointia

. Hinta ja nakyvyys

. Helppous

. Joustavuus/helppous

. Edullinen hinta ja laaja tarjonta, silla jos mukana on vahan toimijoita niin nakyvyys on heikompi
. Sivuston nakyvyys sdahkodisessda maailmassa. Oma hyva nakyvyys sivustossa

. Helppokayttdinen ja edullinen

. Juhlapalveluita mainostava sivusto

O 00 N o Uu B W N

. Houkuttelevuus, helppokayttoisyys, raikas, aikaansa seuraava, hyvat kuvat, sopivasti informatii-
vinen — ei liikaa eri teemoja

10. Kayton helppous

Tarkeimpana koetaan vastauksien mukaan helppous. Tama on siis helppous asiakkaalle ja yrityk-

selle oleva yhteinen nettisivusto. My0s hinta ja markkinointi ovat isoja osia vastauksissa, joita koe-

taan tarkeana. Halutaan siis, ettd se on edullista olla yhteisessa nettisivustossa ja etta se markkinoi

omaa yritysta oikein.

Mita se edellyttaisi

Tahan kysymykseen vastasi kaikki 18 yritysta.

Valitsin tahan 14 oleellisinta vastausta:
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. Helppokayttoisyys, edullisuus

. Paatoimista yrittajyytta

. Helppous, hinta

. Toimiva, helppous, tunnettava ja aktiivinen sivu

. Pienelld tydmaaralla hiukan lisaa tyotarjous pyyntoja

. Jarkeva hinta, hyvan nakoinen sivusto, helppo kaytettavyys

. Kohtuullisia kustannuksia ja jonkinlaista takuuta siita, etta liittyminen tuo yritykselle lisdarvoa

. Etta tiedan heidan aikaisemman nakyvyytensa ja ettd tunnen joko sivuston tai sen perustajat

O 00 N o Uu B W N R

. Kustannustehokkuutta

10. Ei kuukausimaksua tai muuta kiinteda velotusta. Hinta perustuu toteutuneisiin tapahtumiin
11. Hinta olisi kohtuullinen ja siella olisi iso osa kilpailijoista mukana. Helppo kayttdinen ja selkea
asiakkaalle

12. Helppo kayttaa ja luotettava toiminta

13. Hyva konsepti

14. Sivusto on tunnettu

Tarkeimmat asiat ovat vastaajille asiat kuten hinta ja etta sivusto tuo tunnettavuutta tai asiakkaita
yritykselle. Muuten on paljon erilaisia vastauksia, mutta huomiotavia vastauksia ovat 7, ettd on
jonkinlainen takuu siitd, etta tulee lisdarvoa liittymisessa, 8 etta tuntee sivuston tai perustajat, ja

10 ei olisi mitdan kuukausimaksuja vaan hinta perustuu kauppaan.

Maksuton yhteinen nettisivu

Jos yhteinen nettisivusto olisi maksuton niin liittyisiko yritys siihen. Tahan kysymykseen sai vastata

vapaasti ja kaikki 18 yritysta vastasi.

Kylla vastauksia tuli 5 kappaletta, ei vastauksia tuli vain 1, mahdollisesti liittyisi tuli 5. Muuten oli

”n n ”n n

vastauksia kuten ”ei tarvetta”, ”jos on toimiva nettisivu”, ” ei vaikuta asiaan”, “kunhan ei perita

n n =non

komissiota”, “riippuu miltd sivusto nayttda”, "ei ellei sivusto ole suosittu ja kilpailijoiden kayt-

o

tama”, “en osaa vastata”.
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Vastaukset olivat pdaasiassa positiivisia, etta jos sivusto olisi maksuton niin he liittyisivat tai aina-

kin mahdollisesti liittyisivat.

Tarkeimmat syyt lahtemasta mukaan

Tahan kysymykseen pystyi vastaavaan useampaan kohtaan. Sain 23 vastausta 18 vastaajalta ja vas-
taukset olivat erittdin tasa-arvoisia lukuun ottamatta muut syyt, joita olivat ettd “voimme lahtea-
kin, mutta sivustojen hallinta haastavaa, jos niitd on lukuisia yhta aikaa kaytossa” ja “en ymmarra

kysymysta”. Seuraava taulukko kuvastaa kuinka tasavertaista vastaukset olivat.

0% Lk 10% 15% 20% 250% 0% 35% 4%

o
o

On oma nettisivu

Ei tieds asiasta

Ei koe tarpesliiseks:

Muuimika?) 11%

Kuvio 8. Syy lahtemasta mukaan.

Kaikkiin kolmeen kysymykseen tuli 7 vastausta ja ne ovat siis taysin tasa-arvoisia, ettd joko on oma

nettisivu, ei tieda asiasta tai ei koe tarpeelliseksi.

Digitalisaatio myodnteinen vai kielteinen

Onko digitalisaatio ollut mydnteinen vai kielteinen asia yrityksellesi. Suurin osa 17 vastausta eli 94
% vastasi, etta digitalisaatio on ollut myonteinen asia, kun taas vain 1 eli 6 % vastasi, ettd se on ol-
lut kielteinen. Seuraavaksi kdyn lapi hieman vastauksia, minka takia se on ollut mydnteinen tai kiel-

teinen asia yrityksille.
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Myonteinen

Vastauksia myonteiseen kohtaan tuli 13.

Tassa on osa myonteisista vastauksista:

1. Tuo nakyvyytta ja l6ytyy helposti

2. Helppous loydettavyyteen

3. Nykypaivaa

4. Kuluttaja kayttavat enenevassa maarin puhelimen sijaan nettia varatessaan ravintolapalveluita
ja jarjestdaessaan juhlia. Vaivaton tarjouspyyntdjen ldhettaminen tuo kaupankayntiin helppoutta
5. Palveluihin on mahdollista tutustua etukateen ja saada ennakkokasitys yrityksesta ja sen palve-
luista

6. Helposti laajaa nakyvyytta. Helppo tehda tarjoukset digitaalisesti

7. Yhteydenpito on ollut helpompaa asiakkaiden kanssa

8. Asioiden hoito on nopeampaa ja tehokkaampaa

9. Markkinoimme vain netissa ja koko toimintamme ajan olemme toimineet sahkdisesti mahdolli-
simman paljon niin markkinoinnissa kuin taloushallinnossakin

10. Maksuliikenne ja tiedonsaanti helpompaa

11. Tuonut tunnettavuutta, edullisempaa mainostilaa

Eli digitalisaatio on ollut erittdin myonteinen asia yrityksille, se etta kaikki hoituu nopeasti ja aikaa

saastavasti.

Kielteinen

Kielteisia vastauksia tuli 3.

Nama ovat kielteiset vastaukset:

1. Hidastaa, ennen aina asiat sovittiin puhelimella tai tapaamisella
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2. On hyva, etta kauppa tehdaan sahkopostilla ja verkon yli eli niin ettd porukka tulee paikan paalle
kyselemaan
3. Ei kielteinen asia, mutta digitalisaatiosta huolimatta tilaisuudet on joka kerta hoidettava niin hy-

vin, etta tilaisuudesta poikii suoraan vahintaan yksi uusi asiakas tai ainakin tarjouspyynto.

Kielteisessa huomaa selkeasti, etta jotkin vastaukset ovat, etta tilaaminen ei tapahtuisi verkossa

tai etta asiakas menisi paikan paalle tai fyysisesti juttelemaan yritysten kanssa tapahtumasta.
Digitalisaation tarkeimmat hyodyt yrityksille

Kysymyksia oli 3 niihin vastasi kaikki 18 yritysta ja vastauksia tuli yhteensa 54. Tarkein oli, etta ti-
lausjarjestelma on erittdin tarkea 39 %, myyntipalvelu erittdin tarkea 33 %, ja asiakkuuksienhallinta
erittdin tarkea 28 %. Muuten vastaukset olivat aika tasavertaisia tarkeydeltdan. Seuraava taulukko

kuvaa digitalisaation tarkeimpia hyotyja yrityksille.

T 3'-51.'.5'_‘-:5-3'“1;5 rares __.-- T aLE.érjEE:EIHFéE arkea
Asiakipuksienhallinta {@rked _—-.- Asiakbuuksienhallinta ei tirkea
"‘I.J"'."r:iF'EII"EIL e __-.. “:rl:r"-lt Palvelu & tarke3

e e 83 8: 91

Kuvio 9. Digitalisaation tarkeimmat hyodyt.

Lisakysymyksena oli, ettd onko yritykselld jonkinlainen muu digitalisaation hyoty heille. Tahan tuli

vastauksia kuten “voi tehda toita myos etdana ja kipedna kotona”, “juoksevien asioiden kuten pank-

kipalvelu” ja “yhteydenpidon helppous asiakkaiden kanssa”.
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Lopuksi viimeinen kysymys oli, ettd uskooko yritykset, etta digitalisaatio auttaa heidan yritystaan
tulevaisuudessa. Tama taulukko kuvaa kuinka yritykset uskovat digitalisaation auttavan heidan yri-

tystdaan tulevaisuudessa.

0%

4]
&

10% 15% 20% 26% 30 35% 40% 45% 50%  55%

Enttain todennikoisesti

Todennikoisesti 28%
Melko todennidkbisest 17%
Epatodenndkiisest

Erittain epatodennikiisest

Kuvio 10. Digitalisaation apu tulevaisuudessa.

Mielenkiintoinen huomio tdssa taulukossa on, etta yritykset vahvasti uskovat digitalisaation autta-

van heidan yritystaan tulevaisuudessa.

6 Verkkosivustojen havainnointi

Havainnointi tehtiin tutkimuksen loppuvaiheessa, jotta saatiin mahdollisimman ajankohtaista tie-
toa tutkittavasta asiasta. Havainnoinnissa saatiin tuloksena, etta yrityksen ovat isoja, moderneja,
ja niilla on paljon yhteistyokumppaneita. Havainnointi alkoi, kun siihen valittiin kaksi yritysta, jotka
tarjoavat pitopalveluille yhteisen nettisivun, jossa voi mainostaa ja myyda omaa yritystdaan. Ha-
vainnoinnin kohteeksi nettisivuissa valittiin nettisivun ulkoasu, tiedot, ja kielet. Kilpailijoista suora-
naiset ja epasuorat kilpailijat. Taloustietoja, seka yhteistydkumppanuus nettisivun yritysten

kanssa. Kaikki tiedot ndhdaan tarkemmin taulukosta 1.



Taulukko 1. Yrityksien havainnointi
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Yritys 1

Yritys 2

Nettisivut

Nettisivujen ulkoasu

Selked ja monipuolinen

Selked ja hyvin kuvastava.

Nettisivujen tiedot

Kattava verkkosivusto. Voi se-
lata mita I6ytyy, tiloja ja pitopal-
veluja. Sivun alaosassa nakyy hy-

vin sosiaalinen media.

My®ds kattava verkkosivusto.
Alussa on haku, jolla voi hakea
sijainnin pitopalveluille. Myo6s
kattava sosiaalinen media sivun

alaosassa.

Nettisivujen kielet

Suomi, Ruotsi, Englanti.

Englanti.

Kilpailijat

Suoranaiset kilpailijat

Muut pitopalveluja mainostavat
yritykset omalla nettisivustol-
laan. My0s tilapalvelua tarjoavat

nettisivustot.

Muut pitopalvelua mainostavat
yritykset omalla nettisivustol-
laan. Varsinkin Englannissa ole-

vat yritykset.

Epasuorat kilpailijat

Muut itsendiset pitopalvelua
mainostavat yritykset, jotka ei-
vat ole liittyneet yhteiseen netti-

sivustoon.

Muut itsendiset pitopalvelua
mainostavat yritykset, jotka ei-
vat ole liittyneet yhteiseen netti-

sivustoon.

Talous

Liikevoitto tai -tappio

Noin -176 000 €

Ei [oytynyt

Liikevaihto

Noin 630 000 €

Noin 14 600 000 €

Yrityksen henkilosto

10-15 henkil6a

90-110 henkilda

Yhteisty6kumppanuus
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Yhteistydkumppaneiden maara | Noin 4400 tilaa Noin 1 000 000 ammattilaista

Noin 115 pitopalvelua

7 Johtopaatokset

Tassa opinndytetydssa selvitettiin kannattaako yhteinen nettisivusto juhlapaikkojen ja ravintoloi-
den puolesta. Yleisesti se kannattaa, jos siitd on jotain hyotya yritykselle. Tarkeimpina asioina yri-
tykset pitavat hintaa ja tunnettavuutta mita yhteisesta nettisivustosta saa. Taman lisaksi asiakkai-

den saaminen yritykselle on my0s tarkedssa osassa kannattavuutta.

Kysymystutkimus tuloksista tarkeita anteja oli, etta on tarkeaa kuulua sinne missa muutkin yrityk-
set ovat, koska tallein voi vertailla hintoja, nettisivustoja ja yhdessa luottaa siihen, ettd yhteinen
nettisivusto toimii kaikille yrityksille. Toinen anti oli, ettda miksi yritykset eivat Iahde mukaan on sen
takia etta he kokevat parjaavansa ilman yhteista nettisivustoa. Havainnoinnissa tarkeimpia tuloksia
on, etta yritykset ovat isoja ja niilla on paljon yhteistyokumppaneita, joka lisda luottamusta varsin-
kin, kun muutkin ovat jo liittyneet niihin. Muita tuloksia havainnoinnista on, etta kotimainen yritys

tarjoaa laajan kielivalikoiman, kun taas ulkomaalainen tarjoaa vain vaihtoehdon Englanti.

Millaisia ominaisuuksia yhteiselld nettisivustolla pitdisi olla, jotta juhlapaikat ja ravintolat lahtisivat
mukaan. Kaikista tarkein ominaisuus, jota yritykset pitavat on, etta yhteinen nettisivusto on help-

pokayttdinen asiakkaalle. Taman jdlkeen tarkeimpia ovat asiat kuten tunnettavuus ja nakyvyys, se
ettd yhteinen nettisivusto tuo tunnettavuutta yrityksesta ja nakyvyytta asiakkaille. Vahiten tar-

keimpina asioina yritykset pitavat liikevaihdon kasvua ja sivuston kustannusta.

Millainen yhteinen nettisivusto vetaa puoleen yrityksia. Helppous koetaan tarkeimpana. Eli tarkoit-
taa ettd yhteisen nettisivuston pitaisi olla helppo asiakkaalle ja yritykselle. Myos hinta ja markki-
nointi ovat isossa roolissa mika vetaa puoleen. Se etta ei ole liikaa kuluja olla nettisivulla ja markki-

nointi omaan yritykseen on kunnollinen.

Onko yrityksilla tarvetta yhteiselle nettisivustolle. Iso osa vastasi, ettd on jo mukana jossain yhtei-

selld nettisivustolla eli noin 67 % sanoi kylla, kun taas 33 % sanoi ei. Jos yrityksilld on tarvetta niin
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millainen yhteinen nettisivusto olisi kannattava. Semmoinen, joka tuo lisdd kauppaa omaan yrityk-
seen. Lisd markkinointikanava, jonka kautta saada lisda asiakkaita. Seka se etta pystyy verkostoitu-

maan muiden kanssa ja toimimaan yhteistyossa.

Tuloksissa kun tarkastelee, onko digitalisaatio ollut mydnteinen vai kielteinen asia yritykselle niin
iso 0sa 94 % vastasi, ettd myodnteinen. Samoin kun katsoo viimeista kysymysta uskotko, etta digita-
lisaatio auttaa yritystasi tulevaisuudessa niin tulos on erittdin positiiviseen suuntaan, etta auttaa.
Tastd voidaan johtaa johtopaatokseen, etta digitalisaatio on tarkea osa yrityksia ja etta se auttaa

tulevaisuudessa yrityksia heidan tavoitteissaan.

Kyselytutkimuksen tulokset olivat luotettavat, silla siihen saatiin kaikista suomen neljasta isoim-
masta kaupungista vastaajia. My0s se, etta vastaajat olivat osittain erikokoisia yrityksia niin lisasi
ettd saatiin monipuolisia vastauksia kyselytutkimuksesta. Eettisia asioita tassa opinndytetydssa oli

etta kyselytutkimuksen vastaajia ei ole mahdollista tietaa.

Liikeidean kannalta, jonka pohjalta tama tutkimus lahdettiin tekemaan osoittaa, etta digitalisaatio
on iso osa nykypaivaisten ruokapalvelu yritysten elamaa. Pari vastausta sanoi, etta he eivat tar-
vitse yhteista verkkosivu alustaa, jossa olla koska he ndkevat, ettd he pystyvat hoitamaan oman
verkkosivustonsa ilman ulkopuolista apua. Mutta iso osa yrityksista nakee, etta he ovat jo yhtei-
sella verkkosivustolla ja ylivoimaisesti suurin osa ndkee, etta digitalisaatio auttaa tulevaisuudessa.
Joten liiketoiminnan perustaminen, jossa olisi yhteistydssa muitakin ruokapalvelu yrityksia on suo-
tuisaa, jos siina on mukana muitakin ruokapalvelu yrityksia ja siitd on hyotya sille ruokapalvelu yri-
tykselle, joka lahtisi mukaan. Kun digitalisaation hyoty tulevaisuudessa on niin iso yritysten mie-
lesta, jotka vastasivat niin liikeidean, joka tarjoaisi palveluita verkossa on taman tutkimuksen

mukaan suotuisa.

8 Pohdinta

Nyt kun tdma tutkimus on tehty, niin tuntuu, etta vastattiin tutkimuskysymyksiin hyvin tutkimustu-
loksissa. Tietoperusta on ainakin osittain perustuva tutkimuskyselyyn, jossa haettiin vastauksia yh-
teisesta nettisivustosta ja digitalisaatiosta. Pettymyksena oli, etta saatiin vain 18 yritysta vastaa-
maan tutkimuskysymyksiin. Mutta positiivinen asia on, etta saatiin kuitenkin neljasta suuresta

kaupungista vastaajat. Tutkimustuloksista oltiin kuitenkin tyytyvaisia, silla saatiin tosi laajasti tietoa
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ja selkea kuva missa juhlapaikka ja ruokapalvelu yritykset menevat talla hetkelld yhteisen nettisi-

vuston kanssa ja digitalisaatiossa.

Tavoitteet talla tutkimuksella on siis saada selville kannattaako liittyminen yhteiseen nettisivus-
toon, mita hyotyja siitd on ja mita nakemyksia yrityksilla on yhteisesta nettisivustosta. Tavoite on
loytaa keino MARA-alalla kehittaminen ruokapalvelu yritysten kannalta, ja mieluisasti tasta myos
hyoty, jos menee yritys elamaan. Isoimpia anteja, joita opinnaytetydssa tuli esille oli etta asiak-
kaalle yhteisen nettisivuston pitaa olla helppokayttdinen ja etta yritykset uskovat vahvasti etta di-

gitalisaatio auttaa heidan yritystdan tulevaisuudessa.

Uuden liikeidean suunnittelussa tama tutkimus antoi paljon hyotya. Tama on sen takia etta tieto-
perusta auttoi hankkimaan tietoa, joka on kriittista liikeidean toiminnalle kuten yhteistyosta tai di-
gitalisaatiosta. Vastaukset, joita tutkimuksessa saatiin auttaa saamaan realistisen kuvat siitd, miten
jo toiminnassa olevat yritykset nakevat tamanhetkisen digitalisaation hyodyn tai haitan heidan yri-
tyksessaan. Havainnointi oli yrityksista, jotka olivat lahempana sitd mita liikeidean kannalta mietit-
tiin, etta perustaisi sen kaltaisen yrityksen. Joten saatiin kahdenlaista perspektiivia siita millaiset
ruokapalvelu yritykset talla hetkelld toimivat digitalisaatiossa ja miten yritykset, jotka tarjoavat

alustan pitopalvelu yrityksille millainen heidan nettisivu toimintansa on.

Liikeidea, jota varten tutkimus tehtiin, on paaasiassa pitopalvelu yritys, joka toimii padasiassa
oman verkkosivuston kautta. Joten tietoperusta pohjautuu tosi paljon siihen mita tietoa liikeidean
kannalta oli hyodyllista etsiad. Tutkimustulokset auttoivat paljon saaman hyvan kasityksen siita, mi-
ten taman ajan ruokapalvelu yritykset miettivat digitalisaatiosta ja havainnoinnissa ndhdaan hie-

man millaiset yritykset ovat, jotka tarjoavat pitopalveluille yhteisen alustan olla.

Jatkotutkimus voisi olla tarkempana tietona siitd, ettd jos oma yhteinen nettisivusto olisi jo pys-
tyssa niin miten ndma ja muut yritykset suhtautuisivat siihen ja voisivat vastata miten he nakevat
talla kertaa oikean yhteisen nettisivuston, johon he voisivat liittya. Tasta voisi saada paljon tietoa
yrityksiltd, ettd mitda mieltd he ovat nettisivustosta ja olisivatko he valmiita liittyma&an siihen toisen

sijaan.
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Yhteiskunnallinen hyoty tasta tutkimuksesta on, etta talla hetkella nettisivustot, jotka pitdvat
muita yrityksia sisalldan ja varsinkin juhla- ja ruokapalvelu yritykset niin he hyotyvat tasta tutki-
mustiedosta. Kuten jos on myds vain oma yritys niin ndista tutkimusvastauksista on hyotya ihan

perus yrittdjillekin, jos etsii tietoa siitd, miten muut yritykset ndakevat hyotyja ja haittoja.
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Liitteet

Liite 1. Kysymykset

1. Mita kaupunkia te pddasiassa palvelette, valitse sopivin: *

(O Helsinki
O Jyvaskyia
O ouw

QO Tampere

2. Liiketoimintanne jaottelua, valitse sopivimmat: *

[] catering

[] Juniatiiavuokraus

D Lounasravintola

[] muu

3. Kuinka suuri on yrityksenne henkiléstd, valitse sopivin: *

4. Mitka ovat teidan asiakasryhmanne, valitse sopivimmat: *
[] vxsityishenkilot

[] vritysasiakkaat

[] arjestet

[] muumika?)
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5. Asiakasryhmien jaottelua, valitse sopivimmat: *

[] Haat

Syntymapaivat

[

Hautajaiset
Pikkujoulut

Tyky-paivat

Yksityishenkildiden kesajuhlat

valmistujaisjuhlat

[]
[]
[]
[] ritysten kesajuniat
[]
[]
[]

PMuu{mika?)

6. Onko yrityksenne mukana jo jossain yhteisella internetsivustolla: *

QO «yna
O =i

7. Jos vastasit kylld, niin mika sai sinut liittym&én yhteiseen sivustoon, vastaa vapaasti:

8. Jos vastasit ei, niin minka takia et ole viela liittynyt yhteiseen sivustoon, vastaa
vapaasti:
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9. Térkeimmat hyddyt joita internetsivusto tuo teille, monivalinta: *

IMainostus tarkea
Nakywyys tarkea
Tunnettavuus tarkea
Verkostoituminen tarkea
Liikevaihdon kasvu tarkea

Sivuston kustannus tarkea

Sivuston helppokayttaisyys yhticlle tarkea

Sivuston helppokayttdisyys
asiakkalle tarkea

5 4 3 2 1

O000O0
O000O0
O000O0
OO0O0O0O0
OO0O0O0O0
O000O0

OO0O0OO0O0O
OO0O0O0O0

Mainostus ei tarkea
Nakyvyys el tarkea
Tunnettavuus ei tarked
Verkostoituminen ei tarkea
Likevaihdon kasvu ei tarkea
Sivuston kustannus i tarkea

Sivuston helppekayttdisyys yhtiolle ei
tarkea

Sivuston hellpokaytidisyys asiakkaalle ei
tarked

10. Yhteisen internetsivusto johon voi liittyd, mita haluaisitte tai koette tarkeéna, vastaa

vapaasti:

11. Jos ldhtisitte mukaan yhteiselle internetsivustolle niin mita se edellyttdisi, vastaa

vapaasti:

&=

12. Jos yhteinen internetsivu olisi maksuton niin liittyisittekd te siihen, vastaa vapaasti: *




41

-
L]

. Tarkein syy lahtemasta mukaan yhteiselle internetsivulle, monivalinta: *

On oma nettisivu
Ei tieda asiasta

Ei koe tarpeelliseksi

0000

Muu(mika?)

14. Onko digitalisaatio ollut myonteinen vai kielteinen asia yrityksellesi: *

Mydnteinen

OO

Kielteinen

15. Jos se on ollut mydnteinen niin minka takia, vastaa vapaasti:

16. Jos se on ollut kielteinen niin minka takia, vastaa vapaasti:




17. Digitalisaation tdrkeimmat hyddyt teille, monivalinta: *

5 4 3 2 1
Tilausjarjesteima tarkea O O O O O Tiausjarjesteima ei tarkea
Asiakkuuksienhallinta tarkea O O O O QO asiakkuuksiennallinta ei tarkea
Myyntipalvelu tarkea O O O O O wmyyntpaelueitarkea

18. Onko joku muu asia mika on tarkea digitalisaation hyoty teille, vastaa vapaasti:

19. Uskotko ettd digitalisaatio auttaa yritystési tulevaisuudessa *

O Erittain todennakdisesti
(O Todennaksisesti

(O Melko todennaksisesti
(O Epatodennzkaisest

O Erittain epatodennakdisesti
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