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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittaa suunnitteilla olevaan Rakentajien verkkopal-
veluun uusia ominaisuuksia ja selvittaa onko sen perusidealle kysyntaa potentiaalisten palve-
lun kayttajien keskuudessa. Tutkimusmenetelmana kaytettiin kvantitatiivista kyselytutkimus-
ta. Palvelun ominaisuuksien kehittamisessa hyodynnettiin tutkimuksen ohella benchmarkkaus-
ta. Verkkopalvelun kehittamistyossa on hyodynnetty aiheeseen liittyvia teorialahteita ja so-
vellettu palveluiden teoreettisia kehittamismalleja. Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi
digitaaliseen markkinointiin erikoistunut Yritys X.

Rakentajien verkkopalvelun perusidea koostuu neljasta peruspilarista. Verkkopalvelun suun-
nittelussa lahtokohtaiset palvelut ovat: rakennuspalvelut, rakennustarvikkeiden myyntipalve-
lut, rakennuspalveluita ja rakennustarvikkeiden myyntipalveluita tuottavien yritysten kilpailu-
tusmahdollisuus seka ilmainen rakennustieto kuluttajille. Rakennuspalveluiden seka rakennus-
tarvikkeiden myyntipalveluiden tuottamisesta vastaavat rakennusalan yritykset, jotka ovat
rekisteroityneet Rakentajien verkkopalveluun palveluntarjoajiksi.

Kyselytutkimus toteutettiin kolmilla eri rakennusalan messuilla kevaan 2015 aikana. Kyselyyn
vastasi 52 suunnitteilla olevan palvelun potentiaalista kayttajaa. Tutkimustulosten mukaan
monipuolisesti pientalorakentajia ja remontoijia palvelevalle Rakentajien verkkopalvelulle on
kysyntaa suomalaisilla verkkopalvelumarkkinoilla. Rakentajille suunnatun verkkopalvelun suo-
situimmiksi ominaisuuksiksi nousivat rakennuspalveluiden tarjoajien ja - ostajien keskuudessa
rakennusyritysten referenssit, kattavat yritysesittelyt, luotettava ja ilmainen rakennustieto
kuluttajille seka palvelun selkeys ja helppokayttoisyys.

Verkkopalvelun kehittaminen, palvelun kehittaminen, internetpalvelu
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The purpose of this thesis was develop new properties to the builders web service and clarify
is there demand of pontential users. Research method was quantitative survey. Benchmarking
was second research method. Web service s development has made with know-how of the
theoretical base. Thesis has made to Company X which operates in the digital marketing mar-
ket.

The basic idea of the Builders Web Service is divided to four service pillars. These are con-
struction services, selling services of construction materials, prices’ competing service of
construction companies and free construction know-how to consumers. Registered companies
of The Builders Web Service produce construction and construction materials selling services.

Survey has been made in three different construction exhibitions on the spring of 2015. 52
potential users of the web service answered to survey s questions. The survey shows that
there is demand in the market of the Builders Web Service. The most popular feature wishes
were: the references of construction companies, the comprehensive company info in their
profile pages, the reliable and free construction know-how.

Developing of the net service, Developing of the service, internet service
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1 Johdanto

Opinnaytetyon tavoitteena on selvittaa onko rakentajille suunnattuja nettipalveluita moni-
puolisemmalle Rakentajien verkkopalvelulle kysyntaa ja mita ominaisuuksia palvelun kaytta-
jiksi kaavailtu kohderyhma pitaa hyodyllisimpina. Suunnittelun alkuvaiheessa olevan Rakenta-
jien verkkopalvelun perusidean kysynnan kartoittamista seka palvelun ominaisuuksien suun-
nittelemista varten toteutettiin kyselytutkimus. Tulevan verkkopalvelun markkina-alue on

Suomi, joten kysely toteutettiin kotimaassa eri rakennusalan messuilla.

Rakentajien verkkopalvelu on tyonimi Yritys X:n alustavasti hahmottelemasta monipuolisesti
talonrakentajia palvelevasta nettipalvelusta. Palvelun sisallolle on maaritelty peruslinjaukset,
mutta se on viela hyvin pitkalti ideointivaiheessa. Suunnitteilla olevan verkkopalvelun on tar-
koitus tuoda omakoti- ja mokkirakentajille seka remontoijille monipuolisempi ja kayttajalah-
toisempi internetpalvelu kuin talla hetkella Suomen markkinoilla on tarjolla. Rakentajien
verkkopalvelusta on tavoitteena kehittaa sivusto, jossa rakennuspalveluiden tarvitsija pystyisi
kilpailuttamaan useita uudisrakennus- tai remonttiyrityksia ja rakennustarvikeliikkeita kerral-
la seka loytaisi rakentamisen asiantuntijatietoa ja vinkkeja eri rakennusurakoiden toteuttami-

seen ilmaiseksi.

Rakentajien verkkopalvelussa olisi tarkoitus kayttaa pohjana Yritys X:n jo ennestaan kaytossa
olevaa verkkopalvelua, joka on suunniteltu markkinointipalveluita tarjoaville ja tarvitseville
yrityksille. Yrityksen alustavissa suunnitelmissa on tarkoitus luoda oma verkkopalvelu rakenta-
jille hyddyntaen vanhaa verkkopalvelualustaa niin, ettei koko verkkopalvelua tarvitsisi tehda
alusta loppuun uudestaan. Mita enemman jo olemassa olevaa verkkosivupohjaa voidaan hyo-
dyntaa, sita kustannustehokkaammin uusi Rakentajien verkkopalvelu voidaan luoda. Uuden
verkkopalvelun luomisen kantavana teemana on tehda vanhaan verkkoalustaan tarvittavia
muokkauksia alustan skaalaamiseksi uudelle asiakaskohderyhmalle. Uusi asiakaskohderyhma

koostuu rakennuspalveluidentarjoajista ja -tarvitsijoista.

Opinnaytetyossa on ideoitu ominaisuuksia Rakentajien verkkopalveluun kyselytutkimuksen ja
kilpailijoiden benchmarkkauksen pohjalta. Tutkimuksessa kartoitettiin talonrakennus- ja re-
monttipalveluita kayttavien kuluttajien seka niita tarjoavien ammattilaisten kiinnostusta Ra-
kentajien verkkopalvelun toimintaideasta ja minkalaisia ominaisuuksia palvelun tulisi sisaltaa,

jotta se vastaisi parhaiten molempien kohderyhmien kysyntaan..



2  Toimeksiantaja ja toimiala

Yritys X harjoittaa liiketoimintaa verkkopalvelualalla. Sen tuottamat palvelut koostuvat digi-

taalisten markkinointipalveluiden myynnista, tuotannosta ja vuokrauksesta.

Yritys X:n perustajilla on takanaan pitka tyoura muun muassa markkinointi- ja myyntitehtavi-
en parissa. Henkilokunta koostuu digitaalisen markkinoinnin ja liiketalouden ammattilaisista.
Yritys X:lla on vahvat verkostot markkinointialalla. Sen yhteistyoverkostoihin kuuluu esimer-
kiksi paljon eri mainosalan toimijoita perinteisten painotuotteiden valmistajista digitaalisten

markkinointipalveluiden tuottajiin.

Yrityksen paatuote on talla hetkella yritysten markkinointia helpottamaan tehty verkkopalve-
lu. Palvelun avulla markkinointipalveluiden tarjoajat ja tarvitsijat kohtaavat toisensa. Sen
tarkoituksena on tehostaa kaikkien kayttajaryhmiensa markkinointia. Verkkopalvelu auttaa
markkinointipalveluita tarvitsevia yrityksia loytamaan omiin markkinointitarpeisiinsa parhai-
ten vastaavat yritykset mahdollisimman kustannustehokkaalla hinnalla. Yritys X:n markkinoin-
tipalvelussa markkinointipalveluita tarvitseva yritys voi kilpailuttaa haluamansalaiset markki-
nointipalveluyritykset tai vaikka kaikki palvelun yritykset kerralla. Lisaksi palvelussa on tarjol-

la paljon yritysten markkinointia helpottavaa tietoa ilmaiseksi.

Digitaalisella markkinointialalla vallitsee nykyaan erittain kova kilpailu. Esimerkiksi uusia
verkkopalveluita kehitetaan jatkuvasti lisaa ja uusien palveluominaisuuksien innovointisykli on
kiivas. Parjatakseen nailla markkinoilla yrityksen taytyy olla valmis tekemaan jatkuvasti toita
kehittaakseen verkkopalveluitaan alati parempaan suuntaan. Menestysta mielivan yrityksen
on pystyttava vastaamaan muuttuvaan kysyntaan ja panostamaan verkkopalvelun kehitystyo-

hon koko ajan muun liiketoiminnan ohella.



Digitalisoitumisen kehitys

Sahkoinen paperi

Alyk3s koti, auto,

lentokone
Mobiili
Sahképosti Vuorovaikutteiset
Internet ilmoitustaulut
Alypakkaukset,
alykkaat tuottee
dlytarrat

Kuvio 1. Digitalisoitumisen kehitys

(Merisavo, Vesanen, Raulas & Virtanen 2006, 28.)

Ylla oleva kuvio havainnollistaa kuinka tietotekniikan kehitys mahdollisti yha laajamittaisem-
man asiakastietojarjestelmien kehittamisen ja hyodyntamisen 1990-luvulla. Sitten tulivat
mukaan digitaaliset viestintavalineet, joilla saavutettiin yha tehokkaampi tapa markkinoida.
Myohemmin mukaan tulleiden alylaitteiden myota saavutettiin yha suurempi kuluttajien kiin-
nostus ja kayttoaktiivisuus markkinointikanavia kohtaan. lhmisilla on mahdollisuus kayttaa yha
enenevissa maarin digitaalisia yhteydenpitovalineita ja uusia sahkoisia kommunikaatio-

oivalluksia syntyy jatkuvasti lisaa. (Merisavo, Vesanen, Raulas & Virtanen 2006, 28.)

Internetissa toimiminen edellyttaa yritykselta vahvaa aitoutta ja lasnaoloa. Nettiymparistossa
sana liikkuu nopeasti niin yrityksen hyvan kuin huononkin toiminnan osalta. Avoimuus ja toi-
minnan lapinakyvyys yhdistavat internetliiketoiminnassa menestyvia yrityksia. Yrityksen rehti
ja selkea toiminta saa aikaan positiivista viestintaa sosiaalisessa mediassa. Kiinnostavan ja
rehellisen sisallon luominen on tehokasta verkkomarkkinointia ja pitaa yrityksen maineen
kunnossa. (Juslen 2009, 68.)



3 Palveluiden kehittaminen

Tassa luvussa kuvataan palveluin kehittamisen vaiheita. Palveluiden kehittamisessa on tietty-
ja peruskeinoja, joita kannattaa hyodyntaa niin perinteisia palveluita kuin myos verkkopalve-
luita kehitettaessa. Verkkopalveluita kehitettaessa on kuitenkin huomioitava tiettyja eroa-
vaisuuksia verrattuna perinteisten palveluiden kehittamiseen. Verkkopalveluiden kehittamisen

erityispiirteista on kerrottu erikseen niille tarkoitetuissa alaluvuissa.

Palveluliiketoiminnan luomista pidetaan monesti paljon helpompana verrattuna konkreettis-
ten tuotteiden myymiseen perustuvaan liiketoimintaan. Tama johtuu siita, ettei palveluliike-
toimintaa perustettaessa yleensa tarvita laheskaan niin paljon koneita ja laitteita tuotantoa
varten kuin luotaessa konkreettisiin tuotteisiin keskittyvaa liiketoimintaa. Tarkemmin tutkit-
tuna palveluliiketoiminta nayttaa kuitenkin olevan itse asiassa monimutkaisempaa kuin tuote-
lilketoiminta. (Fischer, Gebauer & Fleich 2012, 43 - 44.)

Palveluita kehitettaessa asiakaskohderyhman osallistaminen kehitysprosessiin auttaa teke-
maan palvelusta kayttajalahtoisemman. Vuorovaikutteinen kehittaminen helpottaa yritysta
vastaamaan palvelullaan aitoon kysyntaan. (Edvardsson, Gustafsson, Kristensson, Magnusson &
Matthing 2006, 36.)
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Kuluttaja

Suusanallinen viestintd Henkilokohtaiset tarpeet Aikaisernmat
kokemukset
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%

Koettu palvelu 4

Palvelun toiratus Kuilu 4| 1koinen kuluttajiin
{raukaan lukienetu- ja  |le----»  kohdistuva viestintd
jalkikateiskontaktit)

Kuilu3 1 T

y

Kuilu 1

Kasitysten
rauokkaarainen pakvelun
laatuenttelyksi
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Johdon kasitykset
S » kuluttajien odotuksista

Kuvio 2. Palvelun laadun kuiluanalyysimalli
(Gronroos 2009, 144.)

Ylla oleva kuva havainnollistaa, mista Palvelun laadun kuiluanalyysimallissa on kyse. Gronroo-
sin (2009, 144 -149) mukaan siina on erilaisia kuiluja, jotka heikentavat yritysten palveluita.
Ensimmaisella kuilulla kuvataan johdon vaaraa kasitysta siita, minka tasoista laatua asiakkaat
odottavat palvelulta. Toisella kuilulla tarkoitetaan johdon laatunakemysten eroavaisuutta
suhteessa laatuvaatimuksiin yrityksen sisalla. Toisin sanoen johto ei tietaa mita kuuluisi teh-
da, mutta ei saa muunnettua ajatuksiaan kaytantoon. Kolmannessa kuilussa ongelmana on
laatuvaatimusten laiminlyonti tuotanto- ja toimitusprosessissa. Yleensa palvelun laatuvaati-
muksissa on jotain vialla, jos tyontekijat eivat katso voivansa noudattaa niita. Neljannessa
kuilussa palvelun markkinoinnissa sorrutaan lupaamaan asioita, jotka kuvaavat palvelua vir-
heellisesti. Viidennessa kuilussa asiakkaat eivat tunne saavansa palvelusta odotustensa mu-

kaista lisaarvoa.
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3.1 Palvelumuotoilu prosessina

Tassa opinnaytetyossa on hyodynnetty Tuulaniemen oppeja palvelumuotoiluprosessista. Nain

on saatu teoreettista pohjaa palvelun kehittamiselle.

Maarittely Tutkimus Suunnittelu Tuotanto Arviointi

Kuvio 3. Palvelumuotoiluprosessi
(Tuulaniemi 2011, 128.)

Ylla olevassa kuviossa nakyvat palvelumuotoiluprosessin vaiheet. Tuulaniemen (2011, 128)
mukaan maarittely tarkoittaa kyseisessa prosessissa niiden paamaarien maarittamista, joihin
palvelun toteuttava yritys haluaa prosessissa pyrkia. Tutkimus merkitsee palvelumuotoilupro-
sessissa haastatteluja, keskusteluja ja asiakastutkimuksia, joilla luodaan nakemys kehitetta-
vasta asiasta, olosuhteista, kaytettavissa olevista mahdollisuuksista tavoitteiden toteuttami-
seksi ja asiakkaiden toiveista. Suunnitteluvaihe pitaa sisallaan eri toteutusmallien luomisen
testausmielessa ja erilaisien ideoiden kokeiluttamisen pikaisesti asiakkailla. Suunnittelun osa-
na kehitetaan mittarit, joiden mukaan palvelu halutaan tuottaa. Palvelutuotanto-osiossa
kayttajat kokeilevat ja kehittavat sita palvelupakettia, jonka yritys on paattanyt tuoda mark-
kinoille. Sitten tehdaan suunnitelma palvelun toteuttamisesta. Arviointivaiheessa analysoi-
daan kuinka kehitysprosessi sujui. Arviointiin liittyy palvelun kaytannononnistumisen mittaa-

minen ja pieni muokkaaminen havaintojen perusteella.
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Maarittely

Projektin
aloittaminen

Asiakasymmarrys

Ideointi ja
Esitutkimus Strateginen konseptointi
suunnittelu
Palvelun

prototypointi

Kuvio 4. Rakentajien verkkopalvelun kehittamisessa hyodynnettavat palvelumuotoiluprosessin
vaiheet
(Tuulaniemi 2011, 126-231.)

Ylla olevassa kuvassa nakyy palvelumuotoiluprosessin kolme ensimmaista vaihetta. Prosessin
ensimmaisessa vaiheessa analysoidaan mita varten palvelua ollaan kehittamassa ja minka
epakohdan se korjaa. Siina kaydaan lapi mita toimeksiantaja haluaa saavuttaa palvelunkehit-
tamisprojektilla. Seuraava palvelumuotoiluprosessin osio on tutkimusvaihe. Tutkimuksella py-
ritaan luomaan kasitys siita mita pulmia potentiaaliset asiakkaat, yritys ja sidosryhmat halua-
vat palvelun ratkaisevan ja miten paljon voimavaroja on kaytettavissa. Tutkimustulosten avul-
la tasmennetaan palvelun kehittamisen lahtokohtaisia tavoitteita. Kolmannessa vaiheessa on
vuorossa palvelun suunnittelu. Tassa osiossa luodaan erilaisia palveluideoita ja yhdistetaan ne
konseptiksi. Keskeinen osa suunnittelua on pyrkia kehittamaan malleja, joka voidaan toteut-
taa kaytannossa ja silla on potentiaalia menestya. On tarkeaa puntaroida mitka kehitellyista
palvelumalleista vastaisivat parhaiten kysyntaan ja mitka ovat toteutettavissa kaytettavissa
olevilla resursseilla. Luotuja palvelumalleja kokeillaan pikaisesti asiakkaiden avulla. (Tuula-
niemi 2011, 128 - 130.)

Luotavan palvelun laajaa yleisideaa kutsutaan konseptiksi. Se tarkoittaa palvelun yleisajatus-
ta. Palvelukonsepti kertoo isot paasuuntaviivat, joiden ymparille palvelu on tarkoitus raken-
taa. (Tuulaniemi 2011,191.)

Kaytan opinnaytetyossani ylempaa loytyvassa kuvassa esiintyvia kolmea ensimmaista palvelu-
muotoiluprosessin vaihetta lukuun ottamatta viimeisen vaiheen viimeista osaa: ”palvelun pro-

totypointi”. En voi kayttaa tyossani Tuulaniemen palvelumuotoiluprosessin kaikkia vaiheita,
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koska ”palvelun prototypointi” ja prosessin viimeiset vaiheet; tuotanto ja arviointi eivat sisal-

ly opinnaytetyon tilaajalta saamaani toimeksiantoon.

3.2 Verkkopalvelun kehittaminen

Erilaiset ihmiset arvostavat eri asioita internetsivuissa. Esimerkiksi toisille sivujen varimaail-
ma on tarkea ja toiset taas eivat kiinnita niin paljoa huomiota sivuston visuaaliseen ilmee-
seen. Kaikkia sivujen kayttajia yhdistaa kuitenkin halu saada miellyttava kayttokokemus. Sivu-
jen kaytettavyys on erittain tarkea ominaisuus, kun halutaan saada ihmiset nauttimaan inter-
netsivujen kaytosta ja siihen kannattaa kiinnittaa erityista huomiota sivuja luotaessa. Kaytta-
jan pitaisi pysyta loytamaan haluamansa asiat sivuilta mahdollisimman nopeasti ja vaivatto-
masti ilman ylimaaraista loytoretkeilya vaikeakayttoiseksi luodussa virtuaalilabyrintissa.
(Sinkkonen, I. Kuoppala, H. Parkkinen, J. & Vastamaki, R., 228 - 235.)

Suuret perinteiset mediat ovat joutuneet antamaan yha enemman tieta digitaalisille medioil-
le. Toki on muistettava, ettei perinteinen media ole ainakaan aivan lahihistoriassa mihinkaan
katomassa, vaan ne ovat saaneet rinnalleen elinvoimaa uhkuvan nuoren kilpailijan. Suhteessa
vanhempiin medioihin digitaalinen media tuo mukanaan entista paremmin tietyille kohderyh-
mille tasmennettavissa olevan markkinoinnin. Digitaalinen markkinointi tarjoaa myos huomat-
tavasti perinteisia medioita paremmat asiakkaan ja markkinoinnin valisen kanssakaymisen.
Vanhuuden jaykat pitkaan esilla olleet mediat perustuvat yksipuoliseen julistamiseen, mutta
digitaalinen media antaa enemman painoarvoa myos asiakkaiden mielipiteille. (Karjaluoto
2010, 127.)

Verkkosivuja luotaessa on tarkeaa suunnitella sisaltdo halutun asiakaskohderyhman tarpeiden
perusteella. Kaavaillulle kohderyhmalle tulisi pyrkia suunnittelemaan mahdollisimman hyvan
kayttajakokemuksen synnyttava palvelu. Asiakkaat arvostavat nettisivuja, joilta he loytavat
vinkkeja ja ratkaisuja heille merkittaviin kysymyksiin. Mahdollisuus paasta vuorovaikutukseen

yrityksen kanssa parantaa kayttajakokemusta. (Juslen 2009, 158-159.)

Verkkopalvelua kehitettaessa on tarkeaa muistaa, etta verkkopalvelun markkinointi ja myyn-
tikaytannoissa on paljon eroja verrattuna perinteisten tuotteiden ja palvelujen markkinointiin
ja myyntiin. Verkkopalvelun markkinointi ja myynti tapahtuu voimakkaammin sisallon kautta
verrattuna perinteisiin myyntiartikkeleihin. Verkossa asiakkaat tekevat itse omat johtopaa-
toksensa siita mika on hyva ja mika huono palvelu, koska myyja ei ole nettiymparistossa ma-
nipuloimassa asiakasta tekemaan edustamaansa yritysta hyodyttavia valintoja. Verkossa asi-
akkailla on paasaantoisesti valittavanaan lukemattomia samantyyppisia palveluvaihtoehtoja ja
yrityksen oman palvelun on menestyakseen erotuttava positiivisesti edukseen asiakkaan sil-

missa. (Tanni & Keronen 2013, 32.)
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Mihin internetpalvelu niin monta kertaa kompastuu? Vaikea uskoa, mutta totta se on, asian-
tuntijayrityksetkin sortuvat luvattoman useasti vinkkaamaan asiakasyrityksia menemaan sosi-
aaliseen mediaan ja julkaisemaan netissa asiantuntevia kirjoituksia, vaikka ne eivat edes itse
toteuta omia ohjeitaan. Puhutaan alkuun kauniita korusanoja avoimesta kommunikoinnista
asiakkaiden kanssa ja ilmoitetaan kotisivuilla yrityksen olevan mukana useissa eri sosiaalisen
median kanavissa, mutta todellisuudessa sosiaalisen mediaa hoidetaan vain silloin, kun joku
sattuu muilta toiltaan joskus harvoin ehtimaan. Yrityksesta valittyy negatiivinen mielikuva,
jos yritys on esilla nayttavasti netissa, mutta silla ei kuitenkaan kaytannossa ole siella riitta-
vaa asiakaspalveluvalmiutta. Asiakaspalvelun lisaksi sosiaalisen median priorisoimisella top-
listalle on valtavat mahdollisuudet lisata asiakasuskollisuutta. (Isokangas & Vassinen 2010, 25
-26.)

Verkkosivuille pitaisi pystya tuottamaan mielenkiintoista sisaltoa, joka on ajan tasalla. Paikal-
leen jahmettyneet internetsivut vailla mahdollisuutta vuorovaikutteiseen kommunikointiin
eivat vastaa nykyihmisten vaatimuksiin. Sivuilla julkaistavan tiedon pitaisi olla riittavan tuo-
retta ja siella ei saisi olla lainkaan vanhentunutta asiaa. Hyvat nettisivut kunnioittavat vah-
vasti asiakkaan halua kommunikoida yrityksen kanssa ja ne opastavat kayttajan myos sivuston

ulkopuolisille yhteydenpitovaylille sosiaalisiin medioihin. (Juslen 2011, 60.)

3.3 Verkkosivujen uudistamisen lahtokohdat

Verkkosivuja uudistettaessa on tarkeaa pyrkia tekemaan sivustoon muutoksia, joita on helppo
markkinoida tai myyda asiakkaille. Uudistussuunnitelmissa on ennen kaikkea ajateltava asia-
kaskohderyhmien tarpeita. Verkkosivujen uudistamiselle on olemassa vahvat perusteet, kun
uudistuksilla kyetaan helpottamaan olennaisesti asiakkaiden omien tavoitteiden merkittavim-
pia esteita. (Juslen 2011, 79.)

Uusien verkkosivujen luomiselle on olemassa vahvat perusteet, kun sivuston avulla kyetaan
helpottamaan olennaisesti asiakkaiden omien tavoitteiden merkittavimpia esteita ja hidastei-
ta. Asiakas pyrkii valitsemaan netista palvelun, joka vastaa parhaiten hanen tarpeisiinsa. In-
ternet-sivuja luotaessa on ensiarvoisen tarkeaa selvittaa mita uudistuksia potentiaaliset asi-

akkaat kaipaisivat nykyisiin palveluihin. (Tanni & Keronen 2013, 88.)

Verkkosivuja suunniteltaessa on tarkeaa tiedostaa mille kohderyhmalle verkkosivuja ollaan
tekemassa. Verkkosivujen luomisen yksi ensisijaisimmista avainasioista on paattaa mita sivuil-
la halutaan viestia kayttajakunnalle. Sivuston suunnittelussa tulee paattaa mihin kysyntaan
nettisivuilla vastataan. Internetsivuille on luotava kayttajakuntaa tyydyttava visuaalinen na-

kyma, jotta kayttajakokemus olisi riittavan miellyttava. (Kananen 2013, 31-32.)
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4 Tutkimus

Raportin neljas osio kertoo Rakentajien verkkopalvelun kehittamista varten toteutetusta tut-
kimuksesta. Polttopisteessa ovat tutkimusmenetelman valintaan johtaneet seikat, tutkimuk-

sen toteutus ja sen avulla saadut tutkimustulokset.

Ensimmaisessa alaluvussa kasitellaan tutkimusongelman valintaa. Toinen alaluku esittelee
tutkimuksessa kaytettya tutkimusmenetelmaa. Paastaessa kolmanteen alalukuun, on vuoro

kayda lapi kyselylomaketta ja sen eri kysymysten merkitysta tutkimuksen kannalta.

4.1  Tutkimusongelma

Opinnaytetyon tutkimusongelma on: minkalaisia ominaisuuksia tulevan palvelun potentiaaliset
kayttajat palvelulta haluaisivat ja onko palvelun perusidealle kysyntaa? Tyossa haetaan tutki-
musongelman avulla vastausta siihen onko Rakentajien verkkopalvelun runkosisallolle kysyn-

taa ja mita ominaisuuksia kayttajat palvelulta eniten haluaisivat.

Kaksiosainen tutkimusongelma muodostui toimeksiantajan tarpeiden pohjalta. Opinnaytetyon
tilannut yritys halusi teettaa investointipaatoksensa tueksi selvityksen siita, onko Suomen
pientalorakentajille ja remontoijille nykyisin tarjottuja verkkopalveluita laajemmalle Raken-
tajien verkkopalvelulle kysyntaa. Toisaalta yritys oli kiinnostunut saamaan selville millaisia
ominaisuuksia rakennuspalveluita tarjoavat yritykset ja rakennuspalveluita ostavat yksityis-
henkilot haluaisivat rakennuspalveluiden ja - tuotteiden ostamista varten mahdollisesti toteu-

tettavalta verkkopalvelulta.

4.2  Tutkimusmenetelma

Tutkimuksessa kaytettiin kvantitatiivista eli maarallista tutkimusmenetelmaa. Tutkimusaineis-

to kerattiin kentalta kyselytutkimuksella.

Maarallisessa tutkimuksessa pyritaan mittaamaan sellaista tietoa, joka voidaan yleistaa. Kvan-
titatiivisessa tutkimuksessa tutkinnan kohteeksi valikoituneen otantaryhman ilmaisema infor-
maatio yleistetaan kokonaisryhman vastaukseksi. Kvantitatiivisessa tutkimusmenetelmassa
otanta on kvalitatiivista tutkimusta huomattavasti suurempi. Otanta on kymmenia kappaleita
isompi kuin kvalitatiivisessa tutkimuksessa. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tarvitaan tar-
peeksi suuri maara vastauksia, jotta niiden voidaan katsoa kuvaavan kokonaisryhman mielipi-
detta. (Kananen 2008, 10 - 11.)
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Kvantitatiivinen tutkimus on hyva tutkimusmenetelma silloin, kun halutaan selvittaa ison hen-
kilojoukon kayttaytymista tai mielipiteita. Maarallisella tutkimuksella ei niinkaan pyrita ke-
raamaan tasmallista nyanssitietoa vain tietyilta ihmisilta, vaan tarkoituksena on kerata esi-

merkiksi suuri maara mielipiteita, jotka voidaan yleistaa. (Tuulaniemi 2011, 143.)

Kyselytutkimuksella saadaan hankittua suuri maara vastauksia. Kyselylla kerattya aineistoa on
helppo tilastoida ja havainnollistaa. Se on tehokas ja nopea tapa kerata tietoa, mutta toisaal-
ta vastauksista ei tutkimuksen nopeuden vuoksi saada valttamatta kovin syvallisia. (Ojasalo,
Moilanen & Ritalahti 2009, 108, Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 195.)

Puhelimitse ja kasvotusten suoritettavat kyselyt siina mielessa hyvia, etta niissa saadaan rele-
vantteja vastauksia faktakysymyksiin. Enemman ihmisen yksityisasioita koskettaviin kysymyk-
siin voi kuitenkin tulla valheellisia vastauksia haastattelijan lasnaolosta johtuen. Ilman haas-
tattelijan lasnaoloa tehtavien lomakekyselyjen epaluotettavuus johtuu taas monesti siita,
ettei kukaan neuvo eika valvo vastaajien suoritusta. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009,
108.)

Kyselytutkimuksen luotettavuutta analysoitaessa on vaikea sanoa kuinka todenmukaisesti ky-
selyyn osallistuvat henkilot vastaavat kysymyksiin. Kyselyssa on epaselvaa kuinka hyvia vasta-
uksia monivalintakysymyksiin onnistutaan saamaan. On hyvin hankala tietaa ymmartavatko
vastaajat kysymykset juuri niin kuin kyselyn laatija on tarkoittanut. Kyselytutkimuksen kan-
nalta on ongelmallista tietaa kuinka hyvin vastaajiksi valikoitunut kohderyhma on vihkiytynyt
kyselyssa esilla olevaan aiheeseen. Hyvan kyselylomakkeen tekeminen on yksi valttamattomis-
ta asioista, joka onnistunutta kyselya varten taytyy tehda. Siihen on varattavaa riittavasti ai-
kaa, koska hyvan kyselypohjan luominen on haastavaa ja edellyttaa useiden eri nakokulmien

huomioonottamista. (Hirsjarvi & kumppanit 2009, 195.)

4.3  Kyselylomake

Kyselylomakkeen kysymykset luotiin yhteistyossa kahden yrityksen omistajan ja kahden tyon-
tekijan kanssa. Mina tein ensin ehdotuksen lomakkeeseen tulevista kysymyksista ja sen jal-
keen yrityksen edustajat antoivat kysymyksiini parannusehdotuksia, ehdottivat uusia kysymyk-

sia ja pyysivat poistamaan osan kysymyksista.

Kyselylomakkeen tekoprosessissa tein useita eri lomake-ehdotuksia, jotka sisalsivat kukin vii-
desta kymmeneen kysymysta. Esitin lomake-ehdotukseni aina yhdelle tai kahdelle yrityksen
edustajalle kerrallaan, koska yrityksen henkilosto ei ollut prosessin aikana koskaan samaan
aikaan samassa paikassa. Kukin eri yrityksen toimija antoi pienia vinkkeja siita, mita paran-

nettavaa lomakkeen kysymyksissa heidan mielestaan oli. Tein tarvittavia korjauksia ja muu-
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toksia lomakkeeseen kaikkien ehdotusten pohjalta, jotka olimme yhteistuumin katsoneet pa-
rantavan lomakkeen sisaltoa kunkin yrityksen edustajan kanssa lomakkeen tiimoilta kaydyissa

keskusteluissa.
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Rakentajien nettipalvelukysely

& Johdantokysymys

Mik& on roolisi rakennusalalla

[ Rakennuspalveluiden tarjoaja
[[] Ostaja

O Rakentajien nettipalvelu

Mita mielta olet palvelun perusideasta?
5 Enttéin kiinnostava 4 Kiinnostava 3 En osaa sanoa 2 Ei kovin kiinnostava 1 Taysin tarpeeton

Mielipide

& Ostajan nakokulma Rakentajien nettipalvelusta (Osion kysymykset eivat koske palveluntarjoajia)

Mitd kautta olet tah&n mennessa
paatynyt ostamaan
rakennuspalveluita?

Helpottaisko Rakentajien nettipalvelu mielestasi rakennuspalveluiden ostamista®
Kylla Ei  En osaa sanoa
Mielipide .
Mitd ominaisuuksia kaipaisit

eniten rakentajille suunnatussa
nettipalvelussa?

&2 Palveluntarjoajan nakokulma Rakentajien nettipalvelusta (Osion kysymykset eivat koske ostajia)

Mitd ominaisuuksia kaipaisit
eniten rakentajille suunnatussa
nettipalvelussa?

Voisitko kuvitella, ettd oma yrityksesi olisi palveluntarjoajana Rakentajien nettipalvelussa?
Kylla En En osaa sanoa

Mielipide

Olisitko valmis maksamaan palvelun kaytdsta 10 € / kk

] Kylia
=

7] En osaa sanoa

Kuva 1. Kyselytutkimuksessa kaytetty kyselylomake
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Ylla olevassa kuvassa on opinnaytetyossa kaytetty kyselylomake. Vastaajat jaetaan kahteen
eri kategoriaan (rakennuspalveluidentarjoaja tai ostaja) heti lomakkeen johdantokysymykses-
sa: mika on roolisi rakennusalalla? Rakennuspalveluiden tarjoajiksi luokiteltiin rakennuspalve-
luita tarjoavien yritysten edustajat ja ostajiksi maariteltiin rakennuspalveluita ostavat henki-
lot. Molemmilta eri ryhmilta kysyttiin osittain eri kysymykset. Eri ryhmilta kysytyt kysymysosi-
ot kayvat ilmi lomakkeen kysymysosioiden otsikoista. Kolmas kysymysosio on tarkoitettu aino-
astaan rakennuspalveluiden ostajille ja Neljas osio taas koskee pelkastaan rakennuspalvelui-
den tarjoajia. Tosin molempien osioihin sisaltyy yksi sama kysymys: ”mita ominaisuuksia kai-
paisit eniten rakentajille suunnatussa nettipalvelussa?”

4.4  Kyselyn toteutus

Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena. Kaytannon kyselytutkimus suoritettiin kolmilla eri
rakennusalan messuilla kevattalvella 2015. Ensimmaisen kyselyn toteutus tapahtui Tampereen
messukeskuksessa Rakentamisen ja asumisen messuilla 13.2 - 14.2.2015. Seuraavaksi kysely-
tapahtumaksi valikoitui Raksamessut Lahden messukeskuksessa, jossa kysely tehtiin heti mes-
sujen avajaispaivana 13.3.2015. Helsingin messukeskuksen Omakotimessuilla 26.3.2015 suori-

tettu kyselyrupeama paatti kyselytutkimuksen kaytannon osuuden.

Kysely suoritettiin esittamalla kysymyksia messuilla vastaan tulleilta henkilgilta. Kyselytutki-
mukselle ei ollut mitaan erillista messupistetta tai vastauskojua, vaan kyselyn vastaajat an-
toivat vastauksensa messualueen kulkuvaylilla ja auloissa. Kaytannossa kysely suoritettiin
niin, etta tutkija esitti kysymykset, kyselyn osallistujat vastasivat niihin ja tutkija kirjoitti

vastaukset kyselylomakkeeseen.
4.5 Tutkimustulokset
Kyselytutkimuksessa saadut tulokset on esitetty kaavioina. Kaavioissa vihrea symbolivari ku-

vastaa rakennuspalveluiden tarjoajia ja sininen symboloi rakennuspalveluiden ostajia. Purp-

pura symbolivari kuvastaa kaikkia kyselyyn vastanneita.
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Mika on roolisi rakennusalalla? (% kaikista

kyselyyn vastanneista
67,3

m Rakennuspalveluiden
tarjoaja

M Rakennuspalveluiden
ostaja

Kaavio 1. Kyselyyn vastanneiden rooli rakennusalalla

Ylla olevan kaavion mukaisesti kaikista kyselytutkimukseen osallistuneista henkiloista 32,7 %
oli rakennuspalveluiden tarjoajia. Rakennuspalveluiden ostajiksi ilmoittautui 67,3 prosenttia

vastaajista.

Mita mielta olet palvelun perusideasta? (%
rakennuspalveluiden ostajista)
65,7
25,7
2.9 5,7 o
I T T = T - T 1
5 Erittdin 4 Kiinnostava 3 En osaa sanoa 2 Ei kovin 1 Taysin
kiinnostava kiinnostava tarpeeton

Kaavio 2. Palveluidean kiinnostavuus rakennuspalveluidenostajien nakokulmasta

Ylemman kaavion mukaisesti rakennuspalveluiden ostajista 25,7 prosenttia piti Rakentajien
verkkopalvelun perusideaa erittain kiinnostavana. 65,7 prosenttia ostajista oli sita mielta,

etta palvelun runkoajatus on kiinnostava. Rakennuspalveluiden ostajista 2,9 prosenttia ei
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osannut sanoa ollenkaan kantaansa palvelun kiinnostavuudesta. 5,7 prosenttia ostajista ei

pitanyt Rakentajien verkkopalvelun perusideaa kovin kiinnostavana.

Mita mielta olet palvelun perusideasta? (%
rakennuspalveluiden tarjoajista)

47,1
35,3
11,8
5,9
0
5 Erittain 4 Kiinnostava 3 En 0saa sanoa 2 Ei kovin 1 Taysin
kiinnostava kiinnostava tarpeeton

Kaavio 3. Palveluidean kiinnostavuus rakennuspalveluidentarjoajien nakokulmasta

Kuten ylla olevassa kaaviossa nakyy, niin 35,3 % rakennuspalveluiden tarjoajista piti Rakenta-
jien verkkopalvelun perusideaa erittain kiinnostavana. 47,1 % kyseisen ryhman edustajista
ilmaisi olevansa kiinnostunut palvelun perusideasta. 5,9 % vastaajista ei osannut sanoa kan-
taansa kysyttyyn asiaan. ”Ei kovin kiinnostava”-vastaukseen paatyi 11,8 % rakennuspalvelui-

den tarjoajista. Yksikaan vastaajista ei pitanyt perusideaa taysin tarpeettomana.
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Mita mielta olet palvelun perusideasta? (%
kaikista vastaajista)

59,6
28,9
7,7
3,8 o
. . . | .

T T
5 Erittain 4 Kiinnostava 3 En osaa sanoa 2 Ei kovin 1 Taysin
kiinnostava kiinnostava tarpeeton

Kaavio 4. Palveluidean kiinnostavuus kaikkien kyselyyn vastanneiden nakokulmasta

Ylla olevassa kaaviossa nakyy, etta palvelun perusideaa piti erittain kiinnostavana 28,8 % (15

kpl) kaikista kyselyyn vastanneista henkiloista. 59,6 % (31 kpl) kaikista kyselyyn vastanneista

henkiloista ilmoitti palvelun olevan kiinnostava. 3,8 % (2 kpl) vastanneista ei osannut esittaa

kantaansa kysymykseen. Loput 7,7 % (4 kpl) vastaajista eivat pitaneet Rakentajien verkkopal-

velun perusideaa kovin kiinnostavana. Yksikaan vastaaja ei ilmaissut palvelun perusidean ol-

leen mielestaan taysin tarpeeton.

Kaikkien vastaajien yleismielipide Rakentajien verkkopalvelun perusideasta osoittautui varsin

positiiviseksi. Nayttaisi, etta taman kaltaiselle palvelulle on olemassa todellista kysyntaa po-

tentiaalisten palvelunkayttajien keskuudessa.
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Mita kautta olet tahan mennessa paatynyt ostamaan
rakennuspalveluita? (% rakennuspalveluiden ostajista)

Googlesta 42,9

Suoraan liikkeesta

Tuttavien suositusten perusteella
Suoraan tuttavien firmoista
Markkinoilta/messuilta
Lehti-ilmoituksista

TV-ohjelmista ja TV-mainoksista

Puhelinluettelosta

Tehnyt itse rakennus-/remonttityot

Kaavio 5. Rakennuspalveluiden ostajien tiedonhaku ennen toteutuneita rakennuspalvelukaup-

poja

Ylla olevassa kaaviossa nakyy, etta kyselytutkimukseen osallistuneista rakennuspalveluiden
ostajista 42,9 % oli tahan mennessa paatynyt ostamaan rakennuspalveluita Googlen kautta.
Suoraan liikkeesta ostaneiden osuus oli 34,3 %. Tuttavien suositusten perusteella rakennuspal-
velukaupoille oli paatynyt 25,7 % kyselyyn vastanneista rakennuspalveluiden ostajista. 8,6 %
rakennuspalveluiden ostajista oli hankkinut palvelut suoraan tuttavien firmoista. Ostajista
samaiset 8,6 % oli paatynyt hankkimaan rakennuspalvelunsa messujen/markkinoiden kautta.
2,9 % ostajista oli saanut rakennuspalvelukaupoille johtaneen tiedon Lehti-ilmoituksista. Myos
TV-ohjelmista ja TV-mainoksista seka puhelinluettelosta toteutuneita rakennuspalvelukauppo-
ja varten tiedon saaneiden ostajien osuus oli 2,9 %. Samainen 2,9 % ilmoitti tehneensa itse

kaikki rakennus-/remonttityot.
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Mita ominaisuuksia kaipaisit eniten rakentajille suunnatussa
nettipalvelussa? (% rakennuspalveluiden ostajista)

lokaiselta yritykseltd vahinta3n suuntaa antavat hintatiedot 17,1
Selkeys ja hel ppokayttdisyys 14,3
Hyvin raataldidyt palveluntarjoajahaut 14,3
Yritysten referenssit nalkoyviin 11,4
Kayttdjalahtdinen yritysten kilpailutusominaisuus 11,4
Mahdollisuus antaa julkista asiakaspalautetta yrityksille 11,4
Luotettavaa ilmaista yleistietoa kuluttajille 5,7
Tiedot yritysten kayttdmistd rakenteista erilaisissa rakennustoiss & 5,7
Kattavat yritysesittelyt 5,7
Samoja palveluita tuottavien yritysten vertailu 5,7
Rakennuspalvelun tarjoajan toimialue nékyviin 2,3
Yritysten luotettavuus esille 2,3
Paljon kattoremonttifirmoja 2,3
Rakennustuotteiden toimitusaika ndkyviin 2,3
Urakan arvioitu kestoaika heti asiakkaan sydtettyd urakkatiedot 2,3
3D-suunnittelusovellus urakoiden suunnitteluun 2,9
Palvelun helppo l6ydettdvyys netissd 2,3
Rakennus byrokratiao pas 2,3
Paivystava rakennuslupaneuvoja 2,3
Rakennusyritysten ympéristdasiat ndkyviin 2,3
Yritysten rakennustydntekijdiden kansallisuudet nakyviin 2,3
Ajankohtaista rakennustietoa 2,3
Yritysten certifikaatit ndkyviin (luvat tehd3 tiettyjd rakennustdits) 2,3
Pitad nahda maksaako yritys verot 2,3
Yrityksen luottotietojen tarkistussovellus 2,3
Yritysten sijain nit nakoyviin 2,3
Live-chatissa puolueeton rakennusalan asiantuntija 2,3
Kattavat tiedot yritysten k&yttamistd tuotteista 2,9
Urakan kustannusarviosovel lus 2,5
Mahdollisuus kysya referenssia yritysten vanhoilta asiakkailta 2,3
Paljon tietoa maaldmpdpumpuista ja muista laitteista 2,3
Paljon rakennusmateriaaleja myyvid yrityksis 2,3
Superhyva asiakaspalvelu Rakentajien verkkopalveluun 2,3
Rakennusyritysten yhieystiedot selkedsti esille 2,9
Yrityksid, jotka pystyvat tekemdan tydt asiakkaalle raatiloidysti 2,9

Kaavio 6. Rakennuspalveluiden ostajien eniten toivomat ominaisuudet Rakentajien verkkopal-

veluun

Rakennuspalveluiden tarjoajien hintatiedot nousivat ylla olevan kaavion mukaisesti suosi-
tuimmaksi toiveeksi, kun rakennuspalveluiden ostajilta kysyttiin mita ominaisuuksia he kaipai-
sivat eniten Rakentajien nettipalveluun. Rakennuspalveluiden ostajat kaipasivat toiseksi eni-
ten selkeytta ja helppokayttoisyytta. Jaetulle toiselle sijalle ylsi lisaksi "hyvin raataloidyt

palveluntarjoajahaut”. Ostajat toivoivat kolmanneksi eniten kolmea eri palvelun ominaisuut-
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ta: "yritysten referenssit nakyviin”, ”kayttajalahtoinen yritysten kilpailutusominaisuus” ja
”mahdollisuus antaa julkista kayttajapalautetta yrityksille”.

Ostajien toiveissa neljannelle sijalle ylsi kyselytutkimuksessa seuraavat ominaisuudet: ”neut-
raalia tietoa rakentamisesta”, "tiedot yritysten kayttamista rakenteista eri rakennustoissa”,
“kattavat yritysesittelyt” ja ”samoja palveluita tuottavien yritysten vertailu”. Suosituimpien
ominaisuusehdotusten lisaksi rakennuspalveluiden ostajat esittivat lukuisia muita toivomuksia
Rakentajien verkkopalvelun ominaisuuksiksi. Myos nama vahaisemmalle kannatukselle jaaneet

ominaisuustoiveet nakyvat ylla olevassa kaaviossa.
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Mita ominaisuuksia kaipaisit eniten rakentajille
suunnatussa verkkopalvelussa? (% rakennuspalveluiden

tarjoajista)
Yritysten referenssit nakyviin 29,4
Yrityksille mahdollisimman paljon ndkyvyytta 17,6
Yrityksille paljon asiakkaita palvelun kautta 11,8
Yritysten tajoama palvelusisdltd ndkyviin 11,8
Luotettavaa ilmaista yleistietoa kuluttajille 11,8
Selkeys ja helppokdyttdisyys 11,8
Tydvaiheiden kuvaus yritysten rakennusprosesseista 5,9
Yritysten luotettavuus nakyviin 5,9
Yritysten koko nakyviin 5,9
3D-editori asiakkeille urakkasuunnitteluun 5,9
Hintavaihtoehdot eri rakennustapojen vilille 5,9
Nakyviin miten eri menetelmin tehdyt uudiskohteet |
U 5,9
sailyttavat arvonsa |
Tarkkoja naytteita yritysten tyonjaljesta 5,9
Urakoitsijoiden profiileista linkkej3 tavarantoimittajien | 59
sivuille i ’
Maksullisia mainoslinkkeja yritysten sivuille 5,9
Tarkat tarjouspyynndt urakoista 5,9
Yritysten hintataso nakyviin 5,9
Rakennusbyrokratiaopas 5,9

Kaavio 7. Rakennuspalveluiden tarjoajien eniten toivomat ominaisuudet Rakentajien verkko-

palveluun

Ylla olevassa kaaviossa on kuvattuna ominaisuuksia, joita rakennuspalveluiden tarjoajat
haluaisivat eniten rakentajien verkkopalveluun. Yritysten referenssien nayttaminen nousi
suosituimmaksi toiveeksi ja sita ehdotti 29,4 % rakennuspalveluiden tarjoajista. Seuraavaksi
eniten kyseinen kohderyhma toivoi hieman vaikeammin maariteltavaa toivetta: yrityksille
mahdollisimman paljon nakyvyytta. Sita ehdotti 17,6 % ryhman jasenista. 11,8 %
rakennuspalveluiden tarjoajista ehdotti seuraavia neljaa ominaisuutta: yrityksille paljon

asiakkaita palvelun kautta, yritysten tarjoama palvelusisalto nakyviin, luotettavaa ilmaista
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yleistietoa kuluttajille seka selkea ja helppokayttdinen palvelu. Kaaviossa nakyy lisaksi mita

ominaisuusehdotuksia toi ilmi 5,9 % edella mainitun ryhman edustajista.

Helpottaisiko Rakentajien verkkopavelu mielestasi
rakennuspalveluiden ostamista (%
rakennuspalveluiden ostajista)

91,4

3

5,7

2,9
: _ : I 2
Kylla Ei En osaa sanoa

Kaavio 8. Rakennuspalveluiden ostajien mielipide kysymykseen: helpottaisiko rakentajien

verkkopalvelu mielestasi rakennuspalveluiden ostamista?

Ylla oleva kaavio kertoo, etta 91,4 % rakennuspalveluiden ostajista oli sita mielta, etta Raken-
tajien verkkopalvelu helpottaisi heidan kohdallaan rakennuspalveluiden ostamista. 5,7 % ky-
seisen ryhman edustajista vastasi, ettei Rakentajien verkkopalvelu helpottaisi heidan tapauk-

sessaan rakennuspalveluiden ostamista. 2,9 % ei osannut ilmaista kantaansa kysyttyyn asiaan.
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Voisitko kuvitella, etta oma yrityksesi olisi
palveluntarjoajana Rakentajien nettipalvelussa? (%
palveluntarjoajista)

a7 47,1

5,9

I

Kylld Ei En 0saa sanoa

Kaavio 9. Rakennuspalveluiden tajoajien alustava kiinnostuksen taso palveluun liittymisen
suhteen

Ylla olevassa kaaviossa nakyy mita rakennuspalveluiden tarjoajat vastasivat, kun heilta
kysyttiin voisitko kuvitella, etta oma yrityksesi olisi palveluntarjoajana Rakentajien
nettipalvelussa? Vastausten maara jakautui tasan kylla ja ei-vastausten valilla. Molempia
kannatti 47,1 % rakennuspalveluiden tarjoajista. 5,9 % ei osannut ilmaista kantaansa kysyttyyn

asiaan.
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Olisiko yrityksesi valmis maksamaan palvelun kaytosta
10 € / kk? (% rakennuspalveluiden tarjoajista)

58,8

5,9

I

Kylla En En osaa sanoa

Kaavio 10. Rakennuspalvelun tarjoajien valmius maksaa palvelun kaytosta kymmenen euron

kuukausimaksua

Ylla olevassa kaaviossa nakyy olisivatko rakennuspalveluiden tarjoajat valmiita maksamaan
Rakentajien verkkopalvelun kaytosta 10 euroa kuukaudessa. 35,3 % kyselyyn vastanneista ra-
kennuspalveluiden tarjoajista olisi valmis maksamaan palvelun kaytosta kyseisen summan
kuukausittain. 58,8 % vastaajista ei ollut valmis maksamaan palvelun kaytosta kymmenta eu-

roa kuukaudessa. 5,9 prosenttia vastaajista ei osannut ilmaista kantaansa kysyttyyn asiaan.

Noin joka kolmas palvelun tarjoaja oli valmis maksamaan palvelun kaytosta esimerkkisum-
maksi asetetun kymmenen euroa kuukaudessa. Osa joukosta, joka vastasi kysymykseen kylla,
kertoi olevansa valmis maksamaan palvelun kaytosta paljon enemmankin, jos se toisi heille

lisaa asiakkaita.

5  Nykyiset kilpailijat internetissa

Internetista ei loytynyt Suomen markkinoille suunnattuja taysin Rakentajien verkkopalvelun
kaltaisia palveluita. Vahaisissa maarin samantyyppisia palveluita netista loytyi kuitenkin usei-
ta. Nykyisellaan verkosta loytyvat palvelut ovat suppeita ja sisaltavat vain vahan rakennuspal-

veluiden ostajille ja rakennuspalveluiden tarjoajille tarkeita ominaisuuksia.
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Remonttipalvelut kilpailutusominaisuudella

www.urakkamaailma.com

www.remonttitarjous.com

www.remonttipankki.com

www.kodinremontit.fi

www.dooxe.fi
www.remonttikoti.fi

www.remonttiparkki.fi

Kuva 2. Lista remonttipalveluista kilpailutusominaisuudella

Ylla olevassa listassa nakyy verkosta loytamani remonttipalvelut, joissa asiakkaan on mahdol-
lista kilpailuttaa haluamansalaiset remonttipalveluyritykset. Edella mainituissa palveluissa
syotetaan ensin perustiedot remontista. Asiakkaan syottaessa remontinkuvaukseen remontti-
tyypiksi esimerkiksi kylpyhuoneen laatoituksen, niin kaikki verkkopalveluun rekisteroityneet
kyseista palvelua tuottavat yritykset saavat esittaa asiakkaalle oman tarjouksen urakasta.
Asiakas voi sitten valita mieleisensa tarjouksen useiden eri kylpyhuoneurakoitsijoiden tarjous-

ten joukosta.

Remonttipalveluiden lisaksi internetista loytyivat esimerkiksi Rakentaja.fi ja Rakentaja.net -
palvelut. Rakentaja.fi on palvelu, jossa on verkkokauppa, linkkeja eri rakennusratkaisuja
tuottavien yritysten kotisivuille, tietoa rakentamisesta seka joitakin sovelluksia esimerkiksi

omakotitalonrakentajien hyodynnettaviksi. (Rakentaja.fi)

Rakentaja.net - palvelussa on vinkkeja rakentamiseen, linkkeja rakennuspalveluita ja raken-
nustuotteita tuottavien yritysten kotisivuille, rakennusalan yritysten mainoksia ja linkkeja

muiden nettisivustojen rakentamista helpottaviin sovelluksiin. (Rakentaja.net)

6  Rakentajien verkkopalvelun kehittaminen

Tassa luvussa kasitellaan suunnitteilla olevan rakentajien verkkopalvelun ominaisuuksien ke-
hittamista. Opinnaytetyon tassa osiossa selvitetaan mika on palvelun alkuperainen perusidea

ja mita kehitysehdotuksia siihen on tutkimuksen jalkeen syntynyt.

Kehitysideat pohjautuvat kyselytutkimuksessa palvelun tulevilta potentiaalisilta kayttajilta
kerattyihin Rakentajien verkkopalvelun ominaisuustoiveisiin. Perustamalla ideat tutkimusjou-

koksi valikoituneen tulevan kayttajakohderyhman omiin toiveisiin, voidaan saavuttaa lahto-


http://www.urakkamaailma.com/
http://www.remonttitarjous.com/
http://www.remonttipankki.com/
http://www.kodinremontit.fi/
http://www.dooxe.fi/
http://www.remonttikoti.fi/
http://www.remonttiparkki.fi/
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kohtaisesti kayttajalahtoisempia ominaisuusehdotuksia, jotka tulkitsevat tutkijan omia kehi-
tysideoita todennakoisemmin koko palvelun kayttajakunnaksi tulevaisuudessa muovautuvan

kohderyhman ominaisuustoiveita.

6.1 Kehittamisen lahtokohdat

Opinnaytetyon toimeksiantaja Yritys X oli kaavaillut jo ennen taman opinnaytetyon
aloittamista Rakentajien verkkopalveluun nelja perusteemaa, joiden ymparille palvelu olisi
tarkoitus rakentaa. Yritys X antoi minulle toimeksiannon tehda opinnaytetyona Rakentajien
verkkopalvelun alustava kysynnan kartoitus palvelun perusidean osalta ja selvittaa mita
ominaisuuksia verkkopalvelun potentiaaliset kayttajat toivoisivat palveluun Rakentajien

verkkopalvelun runko-ominaisuuksien lisaksi.

Rakennuspalvelut Rakennustarvikkeet

llmaista

Yritysten kilpailutus .
ty P rakennustietoa

Kuvio 5. Rakentajien verkkopalvelun perusidea

Rakentajien verkkopalvelun runkoajatus perustuu neljaan kulmakiveen, jotka nakyvat ylla
olevassa kuviossa. Palvelussa on tarkoitus olla rakennuspalveluita myyvia yrityksia ja
rakennustarvikkeita myyvia yrityksia, joita voi kilpailuttaa helposti. Ideana on, etta

esimerkiksi vaikka kaikki verkkopalveluun rekisteroityneet peltikattoremontteja tarjoavat
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yritykset voisi kilpailuttaa kerralla. Lisaksi palveluun on tarkoitus tulla ilmaista perustietoa

rakentamisesta.

Verkkopalvelun tulot on suunniteltu muodostuvaksi palveluun rekisteroityneiden
palveluntarjoajien palvelun kayttomaksuista. Palveluntarjoajat maksaisivat tassa
ansaintamallissa esimerkiksi kuukausi- tai vuosimaksua palvelun kaytosta. Toinen
suunnitelmissa esille noussut ansaintamalli on palvelun kautta toteutuneista kaupoista keratyt
proviisiot kokonaiskauppasummasta.

6.2 Verkkopalvelun kehitysideat

Eri rakentamismessuilla suoritetussa kyselytutkimuksessa kavi ilmi, etta rakennuspalveluiden
tarjoajat pitavat heita ja rakennuspalveluiden ostajia varten suunnitteilla olevassa verkkopal-
velussa tarkeimpana rakennusalan yritysten referenssien tuomista julki. Rakennuspalveluiden
nakyvyys nousi tutkimuksessa rakennuspalveluiden tarjoajien toiseksi eniten haluamaksi sei-
kaksi verkkopalvelussa. Askeiseen hyvin laheisesti liittyva rakennuspalveluiden tarjoajien to-
teamus ”paljon asiakkaita yrityksille” oli tutkimuksessa jaetulla kolmannella sijalla seuraavi-
en toiveiden kanssa: yritysten palvelusisaltdo nakyviin”, luotettavaa ilmaista tietoa rakenta-

misesta kuluttajille” ja ”selkeys ja helppokayttoisyys”.

Ostajat odottivat palvelulta ennen kaikkea yritysten tuottamien palveluiden hintatietoja.
Seuraavina ostajien vastausten perusteella kootussa toivelistassa ylsivat ”selkeys ja helppo-
kayttoisyys” seka "hyvin raataloidyt palveluntarjoajahaut”. Kolmannelle sijalle olikin jo ruuh-
kaa seuraavan kolmen ominaisuustoiveen verran: ”yritysten referenssit nakyviin”, “kayttaja-
lahtoinen yritysten kilpailutusominaisuus”, “mahdollisuus antaa julkista palautetta yrityksil-

”

le

Tutkimuksen perusteella molemmat palvelun kayttajaryhmat; rakennuspalveluiden tarjoajat
ja rakennuspalveluiden ostajat pitivat molemmat tarkeina yritysten referenssien nayttamista
Rakentajien verkkopalvelussa. Rakennuspalveluiden tarjoajien joukossa se nousi toivotuim-
maksi verkkopalvelun ominaisuudeksi ja sita ehdotti spontaanisti 29,4 % kyseisen ryhman
edustajista. Rakennuspalveluiden ostajista yritysten referenssien nayttamista ehdotti 11,4 %.
Nain suuren kannatuksen ollessa kyseessa verkkopalveluun listattujen yritysten referenssit

kannattaa ilman muuta sisallyttaa Rakentajien verkkopalveluun.
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Sel
helppokayttéinen
palvelu

Luotettavaa ilmaista

1. Yritys ==f S e el
Yritysten referenssit Kattavat yritysesittelyt ylelstietoa kuluttajille

2 Yritysten tuottamien
' palveluiden hintataso
nakyviin

3D-suunnittelusovellus ¥ritysten luotettavuus

3. Rakennusbyrokratiaopas - - .
Sl Sty L e = e urakoiden suunnitteluun esille

4. Samoja palveluita Mahdollisuus kysya Mahdollisuusantaa
tuottavien yritysten referenssia yritysten julkista palautetta
helppovertailu vanhoilta asiakkailta

Hyvinraa
palveluntarjoaja haut

Urakoitsijoiden

profiileista linkit

urakoitsijoiden
kotisivuille

Yksityiskohtaiset
tarjouspy
syittakentdt

Rakennuspahveluiden
tarjoajien toimialue
nakyviin

Yritysten koko selkedsti
esille

Kuvio 6. Toteuttamiskelpoiset kehitysideat Rakentajien verkkopalvelun luomistyohon

Ylla olevassa kuviossa on kuvattu Rakennuspalveluiden tarjoajien ja - ostajien toivomien omi-
naisuuksien pohjalta tekemani kehitysehdotukset Rakentajien verkkopalvelun kehittamistyota
varten. Olen listannut tulevaa palvelun kehittamisprosessia varten ylla olevaan kuvioon omi-

naisuusehdotuksia, jotka on jaettu neljalle eri prioriteettitasolle. Prioriteettitasot perustuvat
ominaisuustoiveiden saamaan suosioon kyselytutkimuksessa siten, ettda mita ylemmalle tasolle

ominaisuusehdotus on sijoitettu, sita useampi kyselyyn vastaajista sita on ehdottanut.

Ominaisuusehdotusten varikoodit kertovat oliko ehdotuksen takana merkittavasti enemman
rakennuspalveluiden tarjoajia, -ostajia tai saiko ehdotus yhta paljon tai lahestulkoon yhta
paljon kannatusta molempien kyselyroolien edustajilta. Varikoodeista purppura tarkoittaa
ehdotusta, jota molempien vastaajaroolien edustajat ehdottivat yhta suurin tai lahestulkoon
yhta suurin osuuksin. Vihrealla varikoodilla merkittyja ominaisuuksia ovat ehdottaneet ainoas-
taan rakennuspalveluiden tarjoajat. Sinisella varikoodilla merkittyja ehdotuksia ovat ehdotta-
neen ainoastaan rakennuspalveluiden ostajat. Vain sinisella merkittya toisella prioriteettita-
solla olevaa "yritysten tuottamien palvelujen hintataso nakyviin”-ominaisuutta ehdotti myos
pieni osuus rakennuspalveluiden tarjoajista, mutta ehdotuksen prosentuaalinen osuus oli kui-
tenkin erittain pieni verrattuna kyseista ominaisuutta ehdottaneeseen rakennuspalveluiden

ostajien joukkoon.
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6.3 Kilpailijoiden benchmarkkaus

Tassa alaluvussa kaydaan lapi hyvia ominaisuuksia, joita talla hetkella internetissa toimivat
rakennusalan verkkopalvelut ovat kehittaneet. Benchmarkkauksessa keskitytaan loytamaan

ominaisuuksia, jotka toisivat mahdollisimman paljon lisaarvoa Rakentajien verkkopalveluun.

Jo ennestaan samankaltaisissa palveluissa hyvaksi todetut ominaisuudet ovat jo valmiiksi
kayttajilla testattuja. Niiden soveltaminen uuteen palveluun ei ole enaa lahellekaan niin ris-

kialtista, kuin taysin uuden ominaisuuden sisallyttaminen osaksi palvelua.

Rakentaja.fi - sivusto tarjoaa omakotitalon rakentajille ilmaisen rakennusaikataulusovelluk-
sen. Kaikki verkkopalveluun rekisteroityneet henkilot voivat kayttaa rakennusaikataulusovel-
lusta. Samaisella Rakentaja.fi - sivustolta lOytyy my0Os kustannusarviosovellus omakotitalon

rakentajille.

Tamantyyppiset ilmaiset lisaarvot houkuttelevat asiakkaita verkkopalvelun sivuille ja palvelun
tunnettuus lisaantyy. Rakentajien verkkopalveluunkin kannattaisi laittaa mukaan taman kal-
taisia sovelluksia, jotka saavat asiakkaat tulemaan sivustolle yha uudestaan ja levittamaan
tuttavilleen tietoa ilmaisista sovelluksista. Mita enemman ihmisia sivustolla kay, sita todenna-

koisemmin joku kayttaa myos sivuston maksullisia palveluita.

Kodinremontit.fi - palvelussa on mahdollisuus kilpailuttaa myos muuttoja ja siivouksia. Mie-
lestani tama on hyva lisa rakennuspalveluita kauppaavaan verkkopalveluun. Talonrakennus-
tai remonttiurakkaa tekevat ihmiset ovat monesti myos muutto- tai siivouspalveluiden tar-
peessa. Ennen kuin muutetaan uuteen kotiin, se monesti remontoidaan. Varsinkin isosta talos-
ta muutettaessa on monta kertaa niin paljon siivottavaa, etta siivousurakka halutaan jattaa

ammattilaisen huoleksi.

Rakentajien verkkopalveluun voisi olla kannattavaa laittaa remontti- rakennus- ja rakennus-
tarvikkeiden myyntipalveluiden lisaksi useampiakin palveluita. Uudisrakennusten valmistumi-
sen yhteydessa on yleista hankkia siivousyritys hoitamaan rakenteellisesti valmiin kohteen

loppusiivous.

7  Pohdinta opinnaytetyon toteutuksesta

Sain opinnaytetyosta toimeksiannon Yritys X:lta osittain sen takia, etta olen suorittanut aikoi-
naan rakennusalan perustutkinnon ammattikoulussa ja tyoskennellyt rakennusalalla. Minulla
oli jo valmiiksi kaytannon kautta hankittua kokemusta siita, miten rakennusalan ihmisten

kanssa keskustellaan ja siita oli paljon hyotya rakennusmessuilla suorittamassani kyselytutki-
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muksessa. Minun oli helpompi saavuttaa haastateltavien alan ihmisten luottamus, kun itsella-
kin oli jo ennestaan paljon tietoa rakentamisesta ja pystyin keskustelemaan haastateltavien

henkiloiden kanssa rakennusasioista luontevasti.

Kyselyyn vastasi lopulta viisikymmentakaksi henkiloa kolmilla eri rakennusalan messuilla ke-
vaalla 2015. Vastaajia olisi varmasti saanut olla enemmankin, koska kyseessa oli kvantitatiivi-
nen eli maarallinen tutkimus. Vaikka isommalla otannalla olisi saavutettu nykyista luotetta-
vammat tutkimustulokset, niin pidan maaraa kuitenkin riittavana siina mielessa, etta tutki-

mustuloksia voidaan pitaa suuntaa antavina.

Kyselyn toteutukseen kvantitatiivisen tutkimuksen osana loi haastetta se tosiasia, etta vastaa-
jilla ei ollut ennestaan juuri mitaan tietoa Rakentajien verkkopalvelusta. Selitin jokaiselle
kyselyyn vastanneelle erikseen mista suunnitteilla olevassa verkkopalvelussa on kyse ja sen
takia kyselylomakkeita ei vain voinut jakaa suoraan suurille ihmismassoille esimerkiksi sahko-

postitse.

Haastattelijan lasnaolo saattoi vaikuttaa kyselyyn vastanneisiin henkiloihin ja heidan anta-
miinsa vastauksiin. Kaikki ihmiset eivat valttamatta osaa esimerkiksi sanoa kasvotusten mi-
taan taysin negatiivista kysyttavaan asiaan liittyen, koska he voivat pelata loukkaavansa ky-
symyksen esittanytta henkiloa. Toisaalta voi olla, etteivat monet ihmiset myoskaan kehtaa
antaa tahallaan omaa mielipidettaan vaaristelevia vastauksia, koska vastaukset esitetaan
suullisesti suoraan haastattelijalle. Esimerkiksi sahkopostikyselyssa moni voisi antaa vastauk-
set paljon valinpitamattomammin, koska kukaan ei olisi valvomassa vastaustapahtumaa. Kas-
votusten tapahtuvassa haastattelussa kysymykset ymmarretaan yleensa paremmin, koska
haastattelija esittelee ne ensin ja vastaajalla on mahdollisuus esittaa niista selventavia lisa-

kysymyksia ennen vastaamistaan.
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