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Opinnäytetyön tekijä on toiminut pitopalveluyrittäjänä kuluneet kaksi vuotta, jonka ai-

kana hänelle on tullut ajatus uudistaa perinteistä alaa yhtiökumppaninsa kanssa. Opinnäy-

tetyön tarkoituksena oli selvittää yhdistelmätutkimuksen avulla Pirkanmaalla toimivien 

yritysten pitopalvelutottumuksia. Tavoitteena oli luoda tutkitun tiedon pohjalta uusi pito-

palvelukonsepti Tampereelle, joka vastaa paremmin asiakkaiden tarpeisiin, kuin kilpaili-

jat. Uudella konseptilla tavoiteltiin perinteisestä alasta poikkeavaa pitopalvelua, joka tar-

joaa lounaita ja kokoustarjottavia. Uusi pitopalvelu käynnistyisi tammikuussa 2019. 

 

Työssä esitellään palveluiden ja konseptoinnin teoriat sekä kvalitatiivisen ja kvantitatii-

visen tutkimuksen teoriat. Yhdistelmätutkimuksen laadullinen osio koostuu yrittäjien 

haastatteluista. Määrällinen tutkimus toteutettiin sähköisen verkkokyselyn avulla.   Yh-

distelmätutkimuksessa saatujen vastausten perusteella luotiin palvelumuotoilun avulla 

asiakkaita parhaiten palveleva pitopalvelukonsepti.  

 

Tutkimuksen mukaan yritysasiakkaita parhaiten palveleva pitopalvelu on joustava, luo-

tettava, tarjoaa hyvät ruuat ja omaa nopean reagointikyvyn. Tilauksen tekemisessä verk-

kokauppaa ja mobiilisovellusta pidettiin ajankohtaisina. Lounaspalvelu ei saanut odotet-

tua suosiota, mutta sen sijaan kokoustarjottavissa nähtiin potentiaalia.  

 

Tuloksena on Catering Studio Soma, joka tutkimuksessa nousseiden vastausten ja siitä 

seuranneen konseptoinnin ansiosta sai ääriviivat liiketoimintasuunnitelmaa varten. Cate-

ring Studio Soma tulee erottumaan muista pitopalveluista luomalla yritysten tarpeita vas-

taavia tuotepaketteja. Tuotteet ovat ostettavissa verkkokaupasta vuorokauden ympäri. 
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The author of this thesis has been working as a catering entrepreneur for the past two 

years. During this time, an idea arose to reform traditional catering business. The objec-

tive of this thesis was to study the use of catering services in the companies operating in 

Pirkanmaa. The study was carried out using a combination of qualitative and quantitative 

studies.  

 

The goal was to create a new catering concept in Tampere that meets the customers’ de-

mands better than the competitors’ concept does. With the new concept, a catering service 

diverging from the traditional catering industry was pursued. New catering service would 

start in January 2019 and serve lunches and meeting refreshments.   

 

The theories of services, conceptualization, and qualitative and quantitative studies are 

introduced in the text. The qualitative part of the study included interviewing entrepre-

neurs. The quantitative part was carried out as an online survey. The new catering concept 

that meets the customers’ demands was created using service design and the answers from 

both the qualitative and quantitative part. 

  

According to the study, to meet business customers’ demands the catering service must 

be flexible and reliable, serve delicious food and respond quickly. The respondents con-

sidered online store and mobile application to be timely for ordering catering services. 

Lunch service did not obtain much support, but meeting refreshments were considered 

potential.  

  

The result of the study is Catering Studio Soma, which is now ready for making a business 

plan. Catering Studio Soma will stand out from other catering services by creating product 

lines that meet business customers’ demands. Products will be available online around 

the clock.  

Key words: conceptualization, qualitative study, quantitative study, catering service 
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1 JOHDANTO 

 

 

Yrityksille on tavanomaista hyödyntää pitopalveluita hankkiessaan tarjoiluja esimerkiksi 

työhyvinvointipäiville, pikkujouluihin ja kokouksiin. Pirkanmaan alueella toimii valta-

vasti eri alojen yrittäjiä ja organisaatioita, jotka käyttävät osan vuosittaisesta budjetistaan 

yrityksen virkistyskäyttöön. Pirkanmaalaisilla pito- ja ravintolapalveluiden tarjoajilla on 

runsaasti osaamista, joten alalla kilpailua on paljon.  

 

Uuden kilpailukykyisen yrityksen tuominen markkinoille vaatii muun muassa uutuusar-

von luomista ja joukosta erottumista, joita tässä opinnäytetyössä tullaan tutkimaan. Opin-

näytetyössä selvitetään Pirkanmaalla toimivien yrittäjien pitopalvelutottumuksia. Tutki-

muksessa halutaan saada vastaus kysymykseen: olisiko uudelle pitopalvelulle kysyntää? 

 

 

1.1 Työn tausta, tarkoitus ja tavoite 

 

Opinnäytetyön tekijä Katariina Räisänen on työskennellyt yhtiökumppaninsa Essi Vaaran 

kanssa pitopalveluyrittäjinä opiskelijaosuuskunnan Projektitoimisto Total Osk:n kautta. 

Osuuskunta on perustettu vuonna 2016 Tampereen ammattikorkeakoulun Yrittäjyyden ja 

tiimijohtamisen yksikössä, jossa toimii heidän lisäkseen 17 muuta henkilöä.  

 

Räisäsellä ja Vaaralla on molemmilla monen vuoden kokemus ravintola- ja pitopalvelu-

alalta. Kahden viime vuoden aikana pitopalvelutilauksia tehdessä heille on herännyt aja-

tus uudenlaisesta palvelukonseptista aiemmin perinteisellä pitopalvelualalla. Tulevaisuu-

densuunnitelmana Räisäsellä ja Vaaralla on kehittää, uudistaa ja kasvattaa käynnissä ole-

vaa pitopalvelutoimintaa. Tarkoituksena on irrottaa se nykyisestä osuuskunnasta omaksi 

osakeyhtiöksi keväällä 2019. Tähän on syynä se, että nykyisen osuuskunnan toiminta aje-

taan alas keväällä 2019 opintojen päättymisen vuoksi.  

 

Pitopalvelualalla on vanhat ja vahvat perinteet, joita Catering Studio Soma haluaa haastaa 

tulevaisuudessa. Soman erilaisuus muihin pitopalveluihin verrattuna tulisi olemaan se, 

että se suuntautuisi selkeästi vain yritysasiakkaisiin luomalla yrityksiä palvelevia tuote- 

ja palvelukokonaisuuksia edelläkävijänä. Catering Studio Soman tavoitteena on edustaa 

kokonaan uutta pitopalvelukonseptia Pirkanmaalla. Konseptin luomiseen ja strategisen 
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päätöksen teon tueksi on ehdottoman tärkeää saada tutkittua tietoa, jotta tiedetään, onko 

yritysidea realistinen ja kannattava. 

 

Opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää Pirkanmaalla ja erityisesti Tampereen alueella 

toimivien yritysten pitopalvelukokemusten avulla, olisiko uudella konseptilla kysyntää. 

Halutaan selvittää, olisivatko yritykset kiinnostuneita tekemään viikoittaista yhteistyötä 

Catering Studio Soman kanssa esimerkiksi säännöllisen lounaspalvelun muodossa. Räi-

säsen kokemuksen mukaan yritykset usein suosivat samoja, hyväksi havaittuja, pitopal-

veluita. 

 

Viimeisen kahden vuoden aikana Räisänen ja Vaara ovat saaneet muutamia pitkäaikaisia 

yritysasiakkaita. Näiden takia on kiinnostava selvittää, mitkä seikat vaikuttavat pitkäai-

kaisen kumppanuuden syntymiseen yrittäjien ja palveluntarjoajien välillä.  

 

Opinnäytetyön tavoitteena on selvittää kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen tutkimuksen 

avulla ostajan valintaperusteita ja ostohalukkuutta. Näiden vastausten perusteella luodaan 

Catering Studio Soman palvelukonsepti. Soma tulisi olemaan verkkokauppana toimiva 

lounas- ja pitopalvelu yritysten tarpeisiin profiloituen.  

 

 

1.2 Opinnäytetyön rakenne 

 

Työn alussa luvussa 2 kerrotaan palvelun teoriasta, mitä palvelut ovat ja kuinka ne ilme-

nevät. Palveluihin liitetään teoriaa konseptin ilmenemisestä ja mistä konseptin raken-

teesta. Kappaleissa 2.2 ja 2.3 esitellään teoriaa palvelukonseptin muotoilusta, jota hyö-

dyntäen uusi palvelukonsepti rakennetaan. 

 

Luvussa 3 esitellään yhdistelmätutkimuksen toteuttaminen esitellen tutkimusmenetelmät 

ja kohderyhmä. Yhdistelmätutkimuksessa käsitellään teorialähteitä hyödyntäen kvalita-

tiivinen ja kvantitatiivinen tutkimus. Luvussa 4 käsitellään kvantitatiivisen tutkimuksen 

tulokset erilaisina graafisina esityksinä hyödyntäen ympyrädiagrammeja ja palkkikaavi-

oita. Luvussa 5 esitellään kvalitatiivisen tutkimuksen tulokset, joissa hyödynnetään haas-

tattelussa nousseita sitaatteja.  
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Näiden jälkeen kappaleessa 5.3 tulosten yhteenvedossa analysoidaan sekä kvalitatiivi-

sessa että kvantitatiivisessa tutkimuksessa esille tulleita asioita ja niiden vaikutuksia uu-

den konseptin muotoutumiseen. Konseptin luomisessa halutaan ottaa mahdollisimman 

hyvin huomioon asiakkaiden kokemukset ja näkemykset, eikä luottaa vain omaan visi-

oon. Teorian ja haastattelujen perusteella Catering Studio Somalle luodaan palvelukon-

septi. 

 

Tutkimus mahdollistaa paremman asiakasymmärryksen ja antaa vastaukset joihinkin ih-

misten päätöksiin ja käytöksiin. Konseptin muotoilussa hyödynnän näitä tutkimuksesta 

saatuja tuloksia teoriapohjaa apuna käyttäen. Tämän jälkeen on mahdollista selvittä, mil-

lainen palvelukonseptin kannattaa olla. 

 

Palvelukonsepti mahdollistaa palvelutuokion kuvaamisen, palvelupolun ja muita palve-

lun tuottamiseen liittyviä rakenteita. Näitä rakenteita kuvaamalla voidaan konkretisoida 

palvelun tuotantotapa, päävaiheet ja rakenne ilman, että palvelua on vielä olemassa. 

(Miettinen 2011, 107.) 

 

Viimeisessä osiossa ennen lähdeluetteloa ja liitteitä pohditaan opinnäytetyön kokonai-

suutta. Osiossa tarkastellaan sitä, kuinka opinnäytetyö on onnistunut, mitä siitä on opittu 

ja mitä viedään käytäntöön. Tutkimustuloksissa esille nousseiden asioiden merkitystä uu-

teen konseptiin pohditaan. Pohdinnassa tarkastellaan, onko tutkimus ollut hyödyllinen, ja 

miten tutkimustuloksia hyödynnettiin palvelukonseptin luomisessa. 

 

 

1.3 Toimeksiantajan esittely 

 

Opinnäytetyöllä ei ole ulkopuolista toimeksiantajaa, vaan se toteutetaan Projektitoimisto 

Total Osk:lle. Sekä opinnäytetyön tekijä että tuleva yhtiökumppani Vaara ovat kyseisessä 

toimeksiantajayrityksessä osakkaina. Opinnäytetyön tekijälle oli alusta asti selvää, että 

hän tekee opinnäytetyön omaan yritykseensä. Näin hän kokee saavansa parhaan mahdol-

lisen hyödyn itselleen ja tuleville asiakkaille.  

 

Catering Studio Somasta on tehty myös toinen opinnäytetyö, jonka Essi Vaara on toteut-

tanut. Vaara keskittyy työssään Soman brändäys- ja markkinointisuunnitelmaan. Näiden 
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kahden opinnäytetyön avulla on pyrkimys luoda kannattava yrityksille suunnattu kon-

septi, ja erottua perinteisistä perhejuhlia järjestävistä toimijoista. Kymmenen vuoden 

suunnitelmana toiminnan laajetessa tarkoitus on perustaa fyysinen lounasravintola ja kas-

vattaa toimintaa juhlapalveluna. Segmenttinä ovat suuret ja keskisuuret yritykset, joiden 

henkilöstössä riittää asiakkaita ja joilla on ostovoimaa. 
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2 PALVELUKONSEPTIN KEHITTÄMINEN 

 

 

Ajatus uuden konseptin kehittämiseen on lähtenyt siitä, etteivät Räisänen ja Vaara halua 

kilpailla alalla, jolla on tarjolla runsaasti saman kaltaisia tuotteita ja palveluita. Sinisen 

meren strategian mukaan Chan Kim ja Mauborgne (2015) kehottavat, että yrityksien on 

lopetettava keskinäinen kilpailu, jos ne haluavat voittaa tulevaisuudessa. On lakattava 

yrittämästä nujertaa kilpailija. Heidän mukaan markkinat voi jakaa kahteen mereen: pu-

naiseen ja siniseen. Punaiset edustavat olemassa olevia toimialoja, jotka ovat tunnettuja 

markkinoita. Siniset meret kuvaavat niitä aloja, jotka ovat tuntemattomia, eli niitä ei ole 

olemassa. (Chan Kim & Mauborgne 2015, 36.) 

 

Catering Studio Soma haluaa luoda oman sinisen meren markkinat, joita ei ole vielä ole-

massa. Tähän tarvitaan uusi konsepti ja muista erottuva liikeidea, jollaista asiakkaat eivät 

ole vielä tiedostaneet tarvitsevansa.  

 

 

2.1 Palvelun ja konseptoinnin määrittely 

 

Palvelun määritteleminen ei ole yksiselitteistä ja eri asiayhteyksien vuoksi sen voi ym-

märtää monilla eri tavoilla. Palvelun voi yhdistää ammatteihin, palveluun tuotteena, eri 

palvelualoihin tai palvelusektoriin yhtenä talouden osa-alueena. (Grönroos 2000, 49.) 

Klassikkoteoksessa Kotler (1988) kuvaa palveluiden olevan mitä tahansa olennaisilta 

osiltaan aineetonta tekoa tai hyötyä, jonka yksi osapuoli voi tarjota toiselle ilman, että se 

johtaa minkäänlaiseen omistukseen. Toisaalta palvelun tuotanto voi olla sidoksissa fyy-

siseen tuotteeseen. (Kotler 1988, 477.) 

 

Yhden määritelmän mukaan aineeton teko tai tekojen sarja on palvelu, jossa pyritään rat-

kaisemaan asiakkaan ongelma niin, että asiakas, palveluhenkilökunta ja/tai tavaroiden tai 

fyysisten resurssien ja/tai palvelun tarjoajan järjestelmät kommunikoivat keskenään. Pal-

velut eivät ole ainoastaan asioita, ne ovat prosesseja tai tekoja, jotka ovat luonteeltaan 

hyvin aineettomia. (Grönroos 2000, 52.) Asiakkaan kerrotaan mieltävän helpommin tuo-

tantotoimenpiteiden näkyvän osan, koska hän kokee ja arvioi sen pienintäkin yksityis-

kohtaa myöten (Grönroos 2000, 54).  
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Grönroosin (2000) mukaan palvelut voidaan luokitella neljään seuraavaan peruspiirtee-

seen. Ensiksi palvelut voivat olla enemmän tai vähemmän aineettomia. Toiseksi ne evät 

ole asioita vaan tekoja tai tekojen sarja. Kolmanneksi kuvataan palveluiden ainakin jos-

sain määrin tuotettavan ja kulutettavan samanaikaisesti. Neljänneksi asiakas on ainakin 

osittain mukana tuotantoprosessissa. (Grönroos 2000, 53.) 

 

Asiakkailla on erilaisia tarpeita ja toiveita. Organisaatioiden on tämän vuoksi hyvin haas-

tavaa pystyä tyydyttämään jokaisen potentiaalisen asiakkaan tarpeita. Ei tulisikaan yrittää 

aina löytää ratkaisua jokaisen asiakkaan ongelmiin. Asiakkaat ovat suositeltavaa jakaa 

homogeenisiin ja toisistaan erilaisiin ryhmiin eli segmentteihin. Segmenteistä organisaa-

tio valitsee yhden, tai useamman, kohderyhmäkseen ja pyrkii tarjoamaan tälle ryhmälle 

soveltuvia palveluita. (Grönroos 2000, 246.) 

 

Palveluiden heterogeenisyys luo suuren haasteen palvelujen johtamiselle: kuinka saada 

asiakas kokemaan tuotetun ja tarjotun palvelun laatu samana. Asiakkaan saama palvelu 

ei ole ikinä sama seuraavalla asiakkaalla, vaikka palvelu periaatteessa muuten olisi sama. 

Kaiken pysyessä ennallaan, olisi ainakin sosiaalinen suhde asiakkaan ja palveluntarjoajan 

välillä erilainen. (Grönroos 2000, 55.) Esimerkkinä tästä voidaan pitää ihmisen erilaista 

arvomaailmaa, ikää tai sosiaalista statusta. Jokainen tutkii koettua palvelua oman elä-

mänsä kautta.  

 

Palvelukonseptiksi kuvataan joukkoa palveluja ja tuotteita, jotka yhdessä asiakkaalle 

näyttäytyessään ovat yksi palvelukokonaisuus. Palvelukonseptiksi ei voi nimittää koko-

elmaa yhteen niputettuja palveluja, vaan sen täytyy olla tarkkaan mietitty ja asiakkaalle 

suunniteltu kokonaisuus. Kokonaisuuden eri osien rajapinnat tulee tehdä mahdollisim-

man huomaamattomaksi tai ainakin asiakkaalle helpoksi. (Tonder 2013, 73.) Esimerkiksi 

ravintolat edustavat tällaisia palvelukonsepteja. Tällöin asiakkaan ei tarvitse kuin valita 

tuotteet, jonka jälkeen hänen ympärillä oleva henkilökunta valmistaa ja tarjoilee annokset 

asiakkaalle luoden palvelukokonaisuuden.  

 

Konseptin tulee koostua liiketoiminnan suunnittelusta ja toteutuksesta yrityksen tavoitel-

tavan brändimielikuvan ja hengen mukaan. Konsepti on yksityiskohdiltaan määritetty 

konkreettinen ja toiminnallinen lopputulema liikeideasta. Lähtökohtana konseptisuunnit-
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telussa on yritystason liikeidean, hengen ja strategian luominen. Konseptin suunnittelu-

työn aikana korostuvat asiakkaan ja ympäristön ymmärtäminen sekä vuorovaikutussuhde. 

(Sammallahti 2009, 11.) 

 

Palvelun konseptisuunnittelun voi jakaa kahteen iteratiiviseen vaiheeseen. Ensimmäisenä 

on tutkimusvaihe, jossa tunnistetaan asiakkaan tarpeet, valitaan konsepti ja testataan. Toi-

nen vaihe on projektivaihe, johon kuuluu ominaisuuksien määrittely, vaihtoehtoisen kon-

septin määrittely ja viimeisen konseptin määrittely. (Miettinen 2011, 108.) 

 

 

2.2 Palvelukonseptin muotoilu 

 

Palveluiden aineettomuus ja ajassa tapahtuvat prosessit tekevät niiden suunnittelusta 

haastavaa. Palvelumuotoilun ideana on jäsentää asiakaskokemuksia ja palveluja uusilla 

käsitteillä palvelutuotteiden määrittelyn ja tuotteistuksen konkretisoimiseksi ja hallitta-

vuudeksi. (Miettinen 2011, 43.) 

 

Uuden palvelun kehittämisessä palvelumuotoilua voidaan hyödyntää, sillä se tekee ai-

neettomasta näkyvää visualisoimalla kehitettävän palvelun elementit ja kuvaamalla tule-

van palvelun jo sen kehittämisvaiheessa. Se tuottaa asiakasymmärrystä, jonka avulla voi-

daan havaita uusia asiakastarpeita ja auttaa henkilökohtaisten asiakaskokemusten suun-

nittelussa. Lisäksi palvelumuotoilu vähentää uuden tuotteen riskejä mallintamalla ja tes-

taamalla palveluita. (Tuulaniemi 2011, 100.) Catering Studio Soman palvelukonseptin 

suunnittelussa ei hyödynnetä kaikkia palvelumuotoilun työkaluja. Vaan ainoastaan niitä, 

joiden katsotaan olevan merkitykselliset suunnittelun kannalta.  

 

Käyttäjäkokemuksen ja liiketoiminta-arvon arvioimiseen Tuulaniemi (2011, 106) esitte-

lee palvelumuotoilussa hyödynnettävän työkalun. Tuulaniemen käyttämässä nelikentässä 

pystyakselilla on käyttäjäkokemus ja vaaka-akselilla liiketoiminta-arvo (kuva 1.). Mikäli 

tuote asettuu analyysin mukaan esimerkiksi vasempaan yläneljännekseen, käyttäjäkoke-

mus on hyvä, mutta arvo liiketoiminnalle on pieni. Tällöin pitäisi pyrkiä nostamaan tuot-

teelle saavutettavaa liiketoiminta-arvoa, mutta pitämään käyttäjäkokemus entisellä ta-

solla. Liiketoiminta-arvossa tulisi siirtyä nelikentän vaakatasossa oikealle.  

 



12 

 

 

 

KUVA 1 Palvelumuotoilun matriisi (Tuulaniemi 2011, 106) 

 

Palvelumuotoilun keskiössä pyritään yhdistämään asiakas- ja liiketoimintanäkökulmat. 

Palmu Inc. kuvailee asiakasarvoa käyttäjäkokemuksen ja liiketoiminnan tarpeiden yhdis-

telmänä, jossa tulisi tasapainotella näiden kahden välillä. Asiakasarvoa määritellään sillä, 

kuinka paljon ja usein asiakas on valmis maksamaan, sekä suositteleeko asiakas palvelua 

kysyttäessä. (Tuulaniemi 2011, 104-105.) Tämä työkalu nähtiin Catering Studio Soman 

kehittämisen kannalta merkittäväksi työkaluksi, koska onnistunutta asiakaskokemusta pi-

detään lähtökohtana kaikelle toiminalle. Liiketoiminta-arvo pyritään pitämään mahdolli-

simman korkeana.  

 

 

2.3 Konseptin rakentaminen 

 

Konsepti on suuri kuva palvelusta, eli siinä kuvataan palvelun keskeisin idea. Palvelu-

konseptissa haetaan kokonainen kertomus palvelun äärilinjoista yksittäisten ideoiden si-

jaan. Palvelukonsepti koostetaan suunniteltavan palvelun palvelupolusta, jossa ilmenee 

kuvatut palvelutuokiot tai kontaktipisteet. Tavoitteena on saada yhteinen ymmärrys, mil-

laisesta palvelusta on kyse, kuinka palvelu tuotetaan, kuinka se vastaa asiakastarpeeseen 
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ja mitä palveluntuottajalta vaaditaan. Palvelukonseptin tarkoitus on luoda suurta kuvaa, 

mutta se mahdollistaa myös kehittämisen. Palvelukonseptia voi kuvata kartaksi, joka on 

skaalausasteikon keskivaiheilla. Kartassa on ääriviivat, mutta yksityiskohdista ei saa sel-

vää. (Tuulaniemi 2011, 189.) Catering Studio Soman palvelukonseptissa tullaan kuvaa-

maan keskeisimmät ydintoiminnot pitopalvelusta ja kuvataan muutamia yksityiskohtai-

sempia piirteitä, jotka nähdään kokonaisuuden kannalta merkittäviksi. Ääriviivojen si-

sällä ei luetella tarkasti kaikkea.  

 

Tuulaniemi (2011, 192-195) kertoo teoksessaan neliportaisesta palvelukonseptin suunnit-

telusta. Alimmalla portaalla ilmenee konseptin suunnittelu. Kaikissa palvelukonsepteissa 

pohjaksi tarvitaan konsepti, suunnitelma tulevasta palvelukokonaisuudesta. Toinen por-

ras on konseptin ilmentyminen: konsepti on arvoton, kunnes siitä on viestitty asiakkaalle. 

Toinen porras kuvaa halutun palveluodotuksen tason ja aloittaa palvelubrändin rakenta-

misen mainonnan avulla. Kolmannella portaalla kuvataan konseptin jalkautus. Kyseessä 

on palvelubrändin ja -kokemuksen syventäminen asiakkaalle. Neljäs porras on viimeinen 

ja näyttää palveluosaamisen. Ylin kerros on merkityksellisin koko palvelukonseptin on-

nistumisen kannalta. Alimmilla portailla tehdyt tavoitteet ja suunnitelmat on lunastettava 

asiakkaan edessä. 

  

 

KUVA  2. Palvelukonseptin kehitysasteikko (Tuulaniemi 2011, 192-195) 

4. porras

Palveluosaaminen

3. porras 

Konseptin jalkautus

2. porras

Konseptin ilmentyminen

1. Porras

Konseptin suunnittelu
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3 YHDISTELMÄTUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN 

 

 

Opinnäytetyön alkuperäisenä tarkoituksena oli toteuttaa laadullinen tutkimus teemahaas-

tatteluilla. Tutkimusongelmaa selvittäessä päädyttiin toteuttamaa määrällinen tutkimus 

strukturoituna ja puolistrukturoituna lomakehaastatteluna, koska sen nähtiin vastaavan 

tutkimusongelmaan parhaiten. Lomakehaastatteluun tavoiteltiin reilua sataa vastaajaa, 

mutta lopullinen määrä jäi 23 vastaukseen. Tämän jälkeen päätettiin tehdä yhdistelmätut-

kimus, jossa on mukana sekä kvalitatiivinen että kvantitatiivinen tutkimus, jotta aineisto 

olisi laajempi.  

 

Määrällisen ja laadullisen tutkimuksen yhdistämistä kutsutaan menetelmätriangulaati-

oksi. Menetelmä on aikaa ja resursseja vievä tapa tehdä tutkimusta, mutta se mahdollistaa 

laajemman ja syvemmän tiedonkeräämisen tutkimuskohteesta. (Eskola & Suoranta 1998, 

71: KvaliMOTV - Menetelmäopetuksen tietovaranto.) Yhdistelmätutkimuksessa nähtiin 

vaihtoehtona saada monipuolisin tutkimusaineisto tarkasteltavaksi.  

 

 

3.1 Kohderyhmän valinta 

 

Haastateltavien valinnassa tulee muistaa, mitä tutkimuksella halutaan saavuttaa. Tutki-

musongelmasta riippuen haastateltavat voi valita vaihtoehtoisesti teemaa tai tutkittavaa 

asiaa koskevan asiantuntemuksen tai kokemuksen mukaan. Ensisijainen kriteeri tällöin 

on, että haastateltavalla on omakohtaista kokemusta tutkittavasta asiasta. (Vilkka 2005, 

114.) Sekä lomakekyselyiden että teemahaastatteluiden vastaajien ensisijaisena kriteerinä 

pidettiin kokemusta monista eri pitopalveluista. 

 

Kohderyhmäksi valikoitui Pirkanmaalla, mutta ensisijaisesti Tampereella toimivat yrittä-

jät. Kaupungin nopeassa ja ennakkoluulottomassa kehityksessä nähtiin potentiaalia, sekä 

perustajat itse asuvat Tampereella ja sen lähistöllä. Tampereen seutu on noin 370 000 

asukkaan kaupunkiseutu, joka on pääkaupunkiseudun jälkeen Suomen toiseksi suurin ta-

lousalue. Naapurikuntiensa kanssa Tampere muodostaa yhden Suomen nopeimmin kas-

vavista kaupunkiseuduista. (Business Tampere 2018.) 
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Taloustutkimuksen mukaan muuttohalukkuuskyselyssä Tampere on valittu Suomen ve-

tovoimaisimmaksi kaupungiksi vuonna 2018, jonka mukaan useampi kuin joka kolmas 

voisi ajatella muuttavansa Tampereelle (Salonen 2018). Muuttohalukkuuden perusteella 

kaupungissa on tarjolla myös työpaikkoja, joiden henkilöstöstä Catering Studio Soma ha-

luaa huolehtia. 

 

Tilastokeskuksen mukaan Pirkanmaalla avattiin Somen kunnissa toiseksi eniten uusia yri-

tyksiä vuoden 2017 toisella neljänneksellä (Taulukko 1). Yhteensä uusia yrityksiä avattiin 

Suomessa 7309, joista Tampereella reilu 600. (Saarikivi 2017.) Tämän lisääntyvän yri-

tystoiminnan nähtiin olevan suotuisa myös uudelle pitopalvelulle, joka tarvitsee uusia 

asiakkaita.  

 

TAULUKKO 1. Suomessa avatut uudet yritykset vuoden 2017 toisella neljänneksellä 

(Tilastokeskus 2018) 

 

 

Tilastojen valossa Tampere kaupunkina ja Pirkanmaa antavat todella suotuisat ja poten-

tiaaliset olosuhteet alueellisesti uuden yrityksen perustamiseen. Kaupungin strategia on 

kasvaa ja kehittyä (Business Tampere 2018). Tutkimuksen kohderyhmänä ja vastaajina 

toimivat haluttu asiakasryhmä, eli yrittäjät Pirkanmaalla ja etenkin Tampereen alueella. 

Ensisijaisena segmenttinä ovat suuret ja keskisuuret yritykset suuren henkilöstönsä ja os-

tovoimansa vuoksi. 
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Pirkanmaalla toimi tilastokeskuksen (2013-2016) mukaan yhteensä yli 34 000 yritystä, 

joiden henkilöstön yhteenlaskettu lukumäärä on vajaa 130 000 ihmistä. Majoitus- ja ra-

vitsemustoimintaa, tai pelkkää ravitsemustoimintaa tarjoaa reilut 2 500 yritystä. Majoi-

tus- ja/tai ravitsemustoiminnan yritysten ei katsota olevan osana kohderyhmää. 

 

Pirkanmaalaisten yritysten kerrotaan Aamulehden (2017) mukaan menestyneen hyvin 

koko maahan verrattuna. Vuoden 2016 tilikaudella pirkanmaalaisten yritysten liikevaihto 

kasvoi 2,1 prosenttia, kun vastaava arvo koko maassa oli 1,9 prosenttia. Nettotuloksen 

kerrotaan olevan myös selvästi yli maan keskitason. Pirkanmaalla henkilöä kohti liiketu-

losta tehtiin keskimäärin 9 200 euroa, kun koko maassa lukema oli keskimäärin 8 700 

euroa. Puolet Pirkanmaan yrittäjistä on nettovelattomia. Näiden lukujen perusteella voisi 

ajatella, että yrityksillä on varaa panostaa työntekijöidensä hyvinvointiin ravinteikkaan 

lounaan tai kokoustarjottavan muodossa. (Happonen 2017.) 

 

 

3.2 Kvantitatiivinen tutkimus 

 

Opinnäytetyössä käytetystä kvantitatiivisen, eli määrällisen tutkimuksen, lomakeky-

selystä käytetään myös nimitystä strukturoitu haastattelu tai standardoitu haastattelu. 

Ominaista lomakekyselylle on tutkijan ennalta päättämät ja harkitut kysymykset, niiden 

muoto ja esiintymisjärjestys. Se ei kuitenkaan tarkoita, että vastaajan on pakko välttä-

mättä vastata kysymyksiin annetussa järjestyksessä. Lomakekysely on toimiva tapa ke-

rätä aineistoa tutkimusongelman ollessa suppeampi ja kun tavoitteena on kerätä hyvin 

rajattua näkemysten, mielipiteiden, käsitysten tai kokemusten kuvaamista. (Vilkka 2005, 

101.) Strukturoituun lomakkeeseen sisällytettiin muutamia avoimia kohtia ilman valmiita 

vastausvaihtoehtoja. 

 

Tutkimuksen toteuttaminen lomakekyseyllä aloitettiin tekemällä sähköinen kyselylo-

make (liite 1.), joka luotiin pitopalvelualan kokemuksen ja palvelukonseptin kannalta 

merkittäväksi koettujen aiheiden pohjalta. Kysymysten järjestystä ohjasi se, kuinka vas-

taajan mielenkiinto saataisiin säilymään aiheessa tai jopa kasvaisi. Kysely ei saa ohjata 

vastaajaa vastaamaan tietyllä tapaa. 

 

Tiedonkeruumenetelmänä sähköisen kyselyn ajateltiin olevan kokemusten ja mielipitei-

den tiedusteluun helpompi vaihtoehto suuren otoksen tavoittamiseen kuin esimerkiksi 
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haastattelututkimus. Sähköiseen kyselyyn vastaaminen tutkittavalta voi olla vaivatto-

mampi ja mielekkäämpi tapa kuin haastatteluun osallistuminen. Vastaajan ei tarvitse olla 

kontaktissa tutkijan kanssa tai saada omia henkilökohtaisia aikataulujaan sopimaan yh-

teen tutkimukseen osallistuakseen. Kyselyllä saatu tieto on tehokas tapa saada tietoa osal-

listujien arvoista, asenteista ja käytetyistä toimintatavoista (Soininen & Merisuo-Storm 

2009, 130). Catering Studio Somalle asiakkaiden arvot, asenteet ja käyttäytymisen ym-

märtäminen mahdollistavat heitä parhaiten palvelevan konseptin syntymisen.  

 

Kvantitatiivinen tutkimus tavoittelee kyselyn avulla laajaa tutkimusaineistoa. Yhtäaikai-

sesti voidaan kysyä samaa asiaa usealta eri ihmiseltä, jolloin aikaa säästyy. Huolellisesti 

laaditun kyselylomakkeen voi laatia helposti tallennettuun muotoon ja analysoida tulok-

sia. (Hirsjärvi ym. 2006, 184.) Tutkimusmenetelmällä tavoitellaan vastauksia kysymyk-

siin, jotka perustuvat tutkimusongelmiin (Heikkilä 2005, 13).  

 

Etuna kyselytutkimuksessa on sen nopeus ja pieni vaivaisuus ja sillä voidaan kerätä suh-

teellisen helposti laaja tutkimusaineisto. Lisäksi tutkijan kannalta internet-kyselyssä 

etuna on edullisuus. Kyselytutkimuksen haittapuolena voidaan pitää sitä, ettei ole mah-

dollista varmistua siitä, miten vakavasti ja rehellisesti tutkimukseen osallistuneet ovat 

vastanneet kyselyyn. Muina kyselytutkimuksen ongelmina saattavat olla vastaajien vä-

häinen määrä, eli vastauksien määrä on myös vähäinen, sekä sen pinnallisuus ja joskus 

myös epäluotettavuus. (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara, 2009, 193, 195; Soininen & Meri-

suo-Storm 2009, 131.) Riskit huomioon ottaen kuitenkin päätettiin toteuttaa tutkimus ja 

haitaksi osoittautui ainoastaan vähäinen vastausmäärä. 

 

Tähän tutkimukseen oli yhdistetty strukturoituja, puoli strukturoituja ja avoimia kysy-

myksiä. Lomake sisälsi kuusi täysin strukturoitua kysymystä, jolloin vastausvaihtoehdot 

olivat ennalta määritetyt, kuusi puolistrukturoitua kysymystä, jolloin vastausvaihtoehdot 

olivat valmiit, mutta muu-kohdassa oli mahdollisuus vastata avoimesti. Kyselyn loput 

seitsemän kohtaa olivat avoimia kysymyksiä. Vastaajan demografiset tiedot kysyttiin ky-

selyn lopussa, joita oli yhteensä viisi kysymystä kyselystä. Kaikkiaan lomake sisälsi yh-

teensä 17 kysymystä. Joissain kysymyksissä vastaaja pystyi valitsemaan useamman, kuin 

yhden vastausvaihtoehdon. 
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Kyselytutkimus toteutettiin verkossa Google forms-alustalla touko-kesäkuun aikana. Ky-

selylomake testattiin alkuun viidellä yrittäjäopiskelijalla ja heiltä saadun palautteen pe-

rusteella kyselyä muokattiin hieman. Etukäteen oli arvioitu kyselyn otoksen koko, eli 

kuinka monelle kysely lähetetään. Kyselyä jaettiin alkuun useissa yrittäjien ryhmissä so-

siaalisessa mediassa, joissa oli jäseninä kymmeniä tuhansia yrittäjiä. Tästä huolimatta 

vastauksia ei tullut riittävästi. Seuraavaksi lomake lähetettiin yrittäjäjärjestöiden hallituk-

sen puheenjohtajille sähköpostilla, jotta he voivat välittää kyselyn järjestön jäsenille. Li-

säksi lomake jaettiin Tampereen Kauppakamarin sisäisen viestinnän kanavassa, sekä suo-

rilla sähköpostiviesteillä seitsemälle yrittäjälle henkilöidyn saateviestin kanssa (liite 2). 

Vastausaikaa ei oltu määritelty erikseen, mikä saattoi vaikuttaa vastausten määrään nega-

tiivisesti. Vastauksia tuli yhteensä 23 kappaletta sadasta tavoitellusta vastauksesta.  

 

Kysely jaettiin A- ja B-osioon, jossa A-osion alkuun kysyttiin kuinka usein yritys hyö-

dyntää pitopalveluita, millaisissa tilanteissa tai miksi yritys ei hyödynnä pitopalveluita. 

Millaiset tekijät vaikuttavat heidän pitopalvelun valintaan ja kartoitettiin käyttääkö yritys 

jotain vakituista palveluntarjoajaa. Seuraavaksi tiedusteltiin edelliseen kysymykseen vii-

taten syitä vakituisen pitopalvelun käyttämisestä. Avoin ja puolistrukturoitu kysymys laa-

dittiin kysymään tottumuksia ja parempia vaihtoehtoja tehdä pitopalvelutilaus. Seuraa-

vassa osiossa vastauksia haluttiin avoimiin kohtiin, jossa pyydettiin vastaajaa kuvittele-

maan tilanne uudenlaisesta pitopalvelusta ja voisiko hän kuvitella hyödyntävänsä sel-

laista. Kysyttiin lisäksi vaikuttaisiko ostopäätökseen, jos pitopalvelu olisi suuntautunut 

vain yrityksille. 

 

B-osion tarkoituksena oli kartoittaa tietoja vastaajasta. Kysyttiin vastaajan sukupuoli ja 

sähköpostiosoite, vastaajan edustaman yrityksen sijainti maakunnittain, yrityksen koko ja 

toimiala. Kyselyn loppuun asetettiin kaksi vapaaehtoisesti vastattavaa kysymystä, joissa 

kysyttiin: haluaako vastaaja kuulla lisää pitopalvelusta myöhemmin ja haluaako hän antaa 

jatkohaastattelua tarpeen vaatiessa. Kahta viimeistä kysymystä ei otettu varsinaisesti mu-

kaan tutkimuksen analysointiin eikä konseptointiin. Kyselytutkimuksen tulokset koostel-

lusti kappaleessa 4.0. 
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3.3 Kvalitatiivinen tutkimus 

 

Laadullisen tutkimusaineiston hankinnan perustana ovat tutkimusongelmat- tai tehtävät, 

joiden perusteella valitaan aineistonkeruumenetelmä. Tavallisesti laadullisessa tutkimuk-

sessa aineistonkeruumenetelmänä käytetään haastatteluja ja havainnointia. (Saaranen-

Kauppinen & Puusniekka 2006: KvaliMOTV - Menetelmäopetuksen tietovaranto.) 

 

Tutkimusmenetelmänä kvalitatiivista tutkimusta käyttäessä tarkastellaan merkityksen 

maailmaa, joka on sosiaalinen ja ihmisten välinen. Merkitykset esiintyvät suhteina ja nii-

den muodostamina merkityskokonaisuuksina. Merkityskokonaisuudet puolestaan ilme-

nevät ihmisistä lähtöisin olevina ja ihmiseen päättyvinä tapahtumina. Sellaisina tapahtu-

mina ovat erimerkiksi toiminta, ajatukset, päämääräien asettaminen ja yhteiskunnan ra-

kenteet. Ihmisten omat kokemukset koetusta todellisuudesta on tavoitteena. Niiden ku-

vausten oletetaan sisältävän asioita, jotka ovat ihmiselle merkityksellisiä ja tärkeitä elä-

mässä. (Varto 1992, 23-24, 58-59.) Kvalitatiivisen tutkimuksen juurten ajatellaan tulevan 

Daviesin (2007, 135) mukaan filosofisen, psykologisen ja sosiologisen keskustelun ym-

pärillä olevista kysymyksistä: miten voimme tietää mitä ihmiset tuntevat, tekevätkö toiset 

eritavoin kuin sanovat, voinko aineistoa tulkita ilman, että tuo siihen omia näkökulmia ja 

ennakkoluuloja.  

 

Laineen (2000, 36-37) mukaan laadullisella tutkimusmenetelmällä toteutettavaan tutki-

mukseen liittyy aina kysymys siitä, että mikä merkitys tutkimuksessa on. Tutkitaanko 

kokemuksiin vai käsityksiin liittyviä merkityksiä. Kokemusten ja käsitysten välistä suh-

detta pidetään ongelmallisena. Käsityksen ja vastaavan kokemuksen välistä yhteyttä ei 

välttämättä ole. Kokemus on ainoastaan omakohtainen. Laadullisen tutkimusmenetelmän 

tavoitteena ei ole totuuden löytyminen tutkittavasta asiasta (Alasuutari 1994, 34).  

 

Laadullisessa tutkimuksessa on aina kaksi osiota: havaintojen ymmärtäminen ja tutkitta-

van arvoituksen selvittäminen. Kvalitatiivisen tutkimuksen tekijä määrittää kysymykset, 

joihin halutaan vastaukset. Tämä tapahtuu ennakkoon kyselyä luotaessa. Kyselyssä tulee 

kysyä vain tutkittavaan asiaan oleellisesti liittyviä kysymyksiä. (Alasuutari 2011, 50-51.) 
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Esimerkiksi uuden konseptin luomista varten tehdyssä tutkimuksessa ennakkoon päätet-

tiin, että vastauksia haluttiin asiakkaiden aikaisempien kokemusten pohjalta.  Kuinka 

asiat voisi tulevaisuudessa tehdä käyttäjäkokemuksen pohjalta paremmin ja uudella ta-

valla. 

 

Teemahaastattelussa haastattelun aihepiiri tunnetaan, mutta kysymykset eivät ole tarkassa 

järjestyksessä ja muodossa. Haastattelulla on mahdollista saada tietoa vähän kartoitetusta 

ja tuntemattomasta alueesta. Etuna menetelmässä pidetään sen joustavuutta. Tarvittaessa 

aineiston keruuta pystyy säätelemään tilanteen ja vastausten mukaan ja haluttaessa tar-

kentaa saatuja vastauksia sekä syventää tietoa. (Hirsjärvi & Remes & Sajavaara 2004, 

194-197.)  

 

Analysointivaiheessa laadullinen aineisto vaatii tilastollisesta tutkimuksesta eriävää eh-

dottomuutta. Kaikki luotettavina pidetyt, selvitettävän arvoituksen tai kuvion yhteyteen 

liitettävät asiat täytyy pystyä selvittämään ilman, että ne ovat ristisriitaisia keskenään esi-

tetyn tulkinnan kanssa. (Alasuutari 1999, 38-39.) Johtopäätösten tekoon kvalitatiivisessa 

analyysissä eivät kelpaa tilastolliset todennäköisyydet, tähän usein vaikuttaa jo kerättyjen 

vastausten rajallinen määrä (Alasuutari 2011, 39).  Kvalitatiivisen tutkimuksen aineisto 

sisältää lauseita ja sanoja (Kananen 2008, 24). 

 

Laadullisessa analyysissä saatujen havaintojen yhdistäminen perustuu havaintolauseiden 

muovaamiseen kerätystä aineistosta. Havaintolauseiden täytyy pohjautua koko kerättyyn 

aineistoon, poikkeamia ei hyväksytä. (Alasuutari 211, 52.) Aineiston keräämisen tavoit-

teena merkityksellistä on aineiston sisällöllinen laajuus ei niinkään aineiston suuri määrä 

kappaleina (Vilkka 2005, 109). Laadullisella aineistolla tarkoitetaan yksinkertaisimmil-

laan aineistoa, joka on ilmaistua tekstiä (Eskola & Suoranta 1999, 15).  

 

Aineistolähtöisessä analyysissä tutkimusaineistosta pyritään luomaan teoreettinen koko-

naisuus. Analyysiyksiöt valitaan aineistosta tutkimuksen tarkoituksen ja tehtävänasette-

lun perusteella. Keskeisintä on, että analyysiyksiköt eivät ole etukäteen sovittuja tai har-

kittuja. Aineistolähtöisessä analyysissa aikaisemmilla havainnoilla, tiedoilla tai teorialla 

tutkittavasta ilmiöstä ei pitäisi olla mitään tekemistä analyysin toteuttamisen tai lopputu-

loksen kanssa. (Tuomi & Sarajärvi 2011, 95.) Eli tutkijan tulisi pyrkiä objektiivisuuteen 
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haastattelurunkoa tehdessään ja haastatellessa. Se ei kuitenkaan ole koskaan täysin mah-

dollista, mutta omien asenteiden, oletuksien ja aihetta koskevien ennakkoluulojen tiedos-

taminen helpottaa objektiiviseen suhtautumiseen pyrkimystä ja lisää aineiston laatua. 

 

Tutkimuksen toteuttaminen aloitettiin tutkimusongelmaan vastaavien kysymysten luon-

nostelulla. Tarkkaa haastattelurunkoa ei laadittu, koska keskusteluiden haluttiin mennä 

luontevasti, jonka myötä lisäkysymyksiä esitettäisiin tilanteen mukaan. Tehtiin lista ai-

heista ja teemoista, joita haastattelun aika haluttiin käydä luontevassa järjestyksessä (liite 

3.) Aiheet muistuttivat lomakekyselyssä olleita kysymyksiä, mutta vastauksissa haasta-

teltavalta pyrittiin saamaan laajempi ja kuvailevampi vastaus, joten kysymykset alkoivat 

sanoilla miten, millainen tai miksi. Haastattelu oli tyypiltään puolistrukturoitu eli teema-

haastattelu.  

 

Haastatteluista tuli luonnollisesti teemahaastatteluja, koska haastatteluissa oli selkeästi 

teemat, joiden ympärillä keskustelua käytiin. Kaikkien haasteltavien kanssa keskusteltiin 

aiheista luontevassa järjestyksessä ja niin kauan kuin kullakin sanottavaa riitti. 

 

Haastateltavien etsintä aloitettiin potentiaalisten yritysten seulomisella. Kriteereinä oli, 

että yritys työllistäisi yli kymmenen henkilöä, jotta tilauksen toimittaminen yritykseen 

olisi kannattavaa. Toisena kriteerinä yrityksellä tulisi olla kokemusta erilaisista pitopal-

veluista. Yrityksiä etsittiin yritysrekistereistä, jonka jälkeen yritysten tietoja tutkittiin kat-

somalla muun muassa, ettei kyseessä ole vain yhtä henkilöä työllistävä yritys. Haastatel-

tavia etsittiin myös Pirkanmaalla toimivista yrittäjäjärjestöistä ja Pirkanmaan kauppaka-

marista.  

 

Suoria sähköposteja lähetettiin 22 potentiaaliselle henkilölle, joista kaksi suostui anta-

maan haastattelun. Osalle haastateltavista lähetettiin sama viesti, kuitenkin yksilöitynä 

niin, että nimi oli muutettu. Erääseen oltiin ensin yhteydessä puhelimitse ja yksi haasta-

teltava löytyi Facebookista-yhteisöpalvelun kautta Pirkanmaan yrittäjät-ryhmästä. Haas-

tatteluita kertyi yhteensä neljä kappaletta. 

 

Haastattelut toteutettiin Skype-pikaviestintäohjelman avulla. Sen todettiin olevan käytän-

nöllisin ratkaisu ajankäytöllisesti kahdessa ensimmäisessä haastattelussa pitkän välimat-

kan vuoksi. Loputkin haastattelut totutettiin Skypen välityksessä sen ollessa toimiva ja 

vaivaton. Haastattelut äänitettiin puhelimella, jonka jälkeen ne litterointiin tietokoneelle 
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aineiston analysointia varten. Haastattelut toteutettiin kesä-syyskuun välisenä aikana. Pi-

sin haastattelu kesti 54 minuuttia ja lyhin 28 minuuttia.  

 

Teemoittelua käytetään yleisesti teemahaastattelun aineiston analysoinnissa. Teemoitte-

lussa ideana on käyttää sitaatteja, jotka nousevat aineistosta. Teemoittelu jää tavallisesti 

vain sitaattikokoelmaksi, jota ei ole analysoitu. Luokiteltujen aiheiden alle kootaan sitaat-

teja ja tiivistelmiä aineistosta. (Tuomi 2008, 91.) Litteroidut tekstit teemoitetiin esille 

nousseiden teemojen mukaan. Lopuksi teemat tiivistettiin tyypittelemällä ne tiettyjen ot-

sikoiden alle. Tulokset käsitellään osiossa 5.0. 
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4 LOMAKEKYSELYN ANALYSOINTI  

 

 

4.1 Tutkimusongelman selvittäminen 

 

Pitopalveluiden hyödyntäminen 

 

Ensimmäiseen kysymykseen, eli kuinka usein yrityksenne hyödyntää pitopalveluita, vas-

tasi 23 ihmistä.  Vastanneista 39 % kertoi hyödyntävänsä pitopalveluita muutaman kerran 

vuodessa. 30% ilmoitti, ettei hyödynnä pitopalveluita laisinkaan. Vastaajista 13% hyö-

dyntää pitopalveluita kerran kuukaudessa. Loput neljä vastasivat toisistaan poikkeavasti. 

Eräs vastaaja totesi, että toiminnan vakiinnuttua tämä voisi olla mahdollista (kuvio 1). 

 

 

KUVIO 1. Pitopalveluiden hyödyntäminen yrityksissä 

 

 

Pitopalveluista kieltäytyminen 

 

Kysymykseen pyydettiin vastausta henkilöiltä, jotka vastasivat aikaisempaan kysymyk-

seen kieltävästi. Kysymyksessä kysyttiin syitä, miksi yritys ei käytä pitopalveluita. Vas-

tauksia tuli yhteensä seitsemän, joista reilu 70 % vastaajista ei ole kokenut tarvetta hyö-

dyntää pitopalveluita. Itse tehtyihin tarjottaviin tai muiden ravintolapalveluiden hyödyn-

tämiseen vastasi molempiin kaksi henkilöä. He pitivät korkeaa hintaa ja työlästä tarjous-

ten saamista esteenä (kuvio 2). 
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KUVIO 2. Syitä pitopalveluiden hyödyntämättä jättämiseen.  

 

 

Pitopalvelutottumukset 

 

Kolmannessa kysymyksessä tiedusteltiin, millaisissa tilanteissa yritys hyödyntää pitopal-

veluista. Vastaajista suurin osa eli 39% hyödynsi pitopalvelua yrityksen juhlissa. Seuraa-

vaksi merkittävimpinä tilaisuuksina hyödyntää pitopalvelua pidettiin avajaisia, johon vas-

tasi seitsemän vastaajaa ja kuusi vastaajista ilmoitti workshopit sekä lanseeraustilaisuudet 

käytetyimmiksi. Virkistyspäiviä vastasi viisi henkilöä, saman verran vastaajista ilmoitti, 

ettei hyödynnä pitopalveluita. Vain kaksi muu kohtaan vastannutta hyödyntävät lounas-

tarjoilua, yrityksen tapahtumissa ja laivalla järjestettävää tarjoilua (kuvio 3). 

 

 

 

KUVIO 3. Pitopalveluiden hyödyntäminen 
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Valintaperusteet 

 

Neljännessä kysymyksessä kysyttiin, mitkä tekijät vaikuttavat palveluntarjoajan valin-

taan. Suurimaksi valintaperusteeksi nousi selvästi hyvältä maistuvat tarjottavat, johon 

vastasi 19 henkilöä 23 vastaajasta vastaajista. Toiseksi merkittävämpänä pidettiin hintaa, 

minkä valitsi 56% vastaajista, sijaintia arvosti 43% vastaajista, joka oli tämän mukaan 

kolmanneksi tärkein valintaperuste (kuvio 4). 

 

 

 

KUVIO 4. Palveluntarjoajan valintaperusteet 

 

 

Vakiintuneet kumppanuudet 

 

Viidennessä kohdassa haluttiin tietää, onko yrityksellä vakituinen pitopalvelu, josta he 

aina tilaavat. Kysymyksessä oli kolme valmiiksi annettua vastausvaihtoehtoa. Kaikista 

23 vastaajasta 26 % ilmoitti yrityksellä olevan vakituinen pitopalvelu (kuvio 5). 
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KUVIO 5. Vakituinen pitopalvelu 

 

 

Pitopalvelun valintaperusteet 

 

Kuudennessa kohdassa tiedusteltiin avoimella kysymyksellä edelliseen kysymykseen vii-

taten tekijöitä vakiintuneen yhteistyön syntymiseen, tai miksi sitä ei ole syntynyt. 23 vas-

taajasta 65% kertoi vaihtelevin perustein, miksi ei ole hyödyntänyt samaa palveluntarjo-

ajaa. Vastaajista yhdeksän ei ole nähnyt tarpeelliseksi pitopalveluiden hyödyntämistä lai-

sinkaan tai sellaisessa määrin, että se olisi vakituista. Tilan vaihtelevuutta kaipasi kolme 

vastaajista. Yksittäisiä syitä olivat muun muassa tarjoilujen huono taso, ei jaksa perehtyä 

alaan, parhaan etsiminen on työn alla ja tutun lopettaminen alalla (kuvio 6). 

 

 

 

KUVIO 6. Syitä pitopalveluiden vaihtamiseen  

 

 

Vakituista pitopalvelua käyttää 23 vastaajasta seitsemän henkilöä. Vakituisen pitopalve-

lun käyttäjistä kuusi vastaajista kertoi syyn olleen toimivan yhteistyön ja tarjoilujen hy-

vän maun. Muita syitä kerrottiin olevan muun muassa niin hyvä yhteydenpito kuin koke-

mus, hinta-laatusuhde, joustavuus ja ystävällisyys, maukas ruoka, luotettavuus, paikalli-

suus, toimittaminen ajallaan ja kokemus sekä oma-aloitteisuus (kuvio 7). 
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KUVIO 7. Vakituisen pitopalveluyrityksen käyttämisen syitä 

 

 

Tilauksen tekeminen 

 

Seitsemännessä kohdassa kysyttiin mikä olisi paras tapa tehdä pitopalvelutilaus. Vastaa-

jista vähän yli puolet tekee tilauksen mieluiten puhelimitse soittamalla tai viestillä. Säh-

köposti oli toiseksi mieluisin vaihtoehto, jota 43 % vastaajista kannatti. Sähköistä loma-

ketta ja verkkokauppaa viidennes vastaajista piti mieluisimpana. Muita yksittäisiä vas-

tauksia olivat mobilisoitu lomake ja nettilomake, jossa on ilmoitettu kuvat, määrät ja hin-

nat (kuvio 8). 

 

 

KUVIO 8. Pitopalvelutilauksen tekeminen.  

 

 

Aktiivisuuden lisääminen 

 

Kahdeksannessa kysymyksessä kysyttiin, mikä saisi yrittäjän hyödyntämään pitopalve-

luita useammin. Korkeimmaksi vastaukseksi nousi edullisempi hinta, sekä hinta–laatu-

suhteen kohtaaminen, jota molempia kannattivat 30 % vastaajista. Kolmanneksi merkit-

tävämpänä pidettiin mainonnan lisäämistä, joka tällä hetkellä nähtiin puutteellisena. Pa-

rempi mainonta lisäisi seitsemän vastaajan ostohalukuutta. Pienempien ryhmien huomi-
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oon ottamisen vaikutusta toivoivat kaksi vastaajaa. Muita huomiota kiinnittäviä yksittäi-

siä vastauksia tilausaktiivisuuden lisäämiseen olivat, kevyiden napostelun tarjoaminen 

lyhyeksi aikaa, ylivertainen tarjoilu ja vanhanaikaisen pitopalvelun uudistaminen tähän 

päivään (kuvio 9). 

 

 

KUVIO 9.  Tilausaktiivisuuteen vaikuttavia tekijöitä. 

 

 

Uuden konseptin hyödyntäminen 

 

Avoimessa kysymyksessä kerrottiin kuvitteellinen tilanne, jossa pitopalvelulla on verk-

kokauppa valmiiksi suunnitelluilla tuotepaketeilla ja hinnastoilla yritysten tarpeisiin. 

Vastaajaa pyydettiin kertomaan missä tilanteessa hän hyödyntäisi sitä.  

 

Suurin osa, eli 39 % vastaajista hyödyntäisi uudenlaista pitopalvelukonseptia yrityksen 

juhlissa. Vastaajista neljä hyödyntäisi palvelua, jos räätälöintimahdollisuus säilyisi. Yh-

teensä kuusi vastausta jakautui tasaisesti kolmeen kohtaan, joissa ensimmäisenä vastaaja 

uskoisi voivansa hyödyntää verkkokauppaa, toisena vastauksena kiireessä ja kolman-

nessa pienissä asiakastilaisuuksissa. Muita esille nousseita kommentteja pitopalvelun 

hyödyntämisestä olivat eri asiakastilaisuudet, toive valikoiman vaihtuvuudesta ja hyö-

dyntäisi, mikäli tietää tarkan osallistujamäärän. Eräälle pitopalvelun ainutlaatuisuuden 

merkitys oli tärkeää (kuvio 10). 

 

 

0 2 4 6 8 10 12

Muu

Edullisuus ja hinta-laatu suhde

Mianonta

Pienemmille ryhmille



29 

 

 

KUVIO 10. Uuden konseptin hyödyntämiskohteet. 

 

 

Yrityksille suunnattu pitopalvelu 

 

Kymmenennessä kohdassa kysyttiin, että mikäli pitopalveluyritys olisi suunnattu vain 

yrityksille, vaikuttaisiko se ostopäätökseen. Kysymys oli strukturoitu, jossa oli annettu 

valmiit vastausvaihtoehdot, mutta myös avoin muu kohta, johon vastaajan oli mahdolli-

suus kirjoittaa muita mieleen nousevia asioita. Valtaosa vastaajista ei kokenut merkityk-

selliseksi, mikäli pitopalveluyritys kohdistaa palveluitaan myös kuluttajille. Vastaajasta 

17 % piti tätä merkityksellisenä. Yksi vastaajista kertoi, että se ei välttämättä vaikuttaisi 

päätökseen, mutta loisi luottamusta palveluntarjoajaa kohtaan, koska se ymmärtää parem-

min juuri yritysten tarpeita ja toimintaa (kuvio 11). 

 

 

 

KUVIO 11. Segmentoinnin merkitys 
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Päivittäinen kumppanuus 

 

Yhdestoista kysymys oli avoin kysymys ja siinä tiedusteltiin, voisiko pitopalvelusta tulla 

osa viikoittaista arkea toimittamalla yritykselle lounaista, workshop tarjottavia tai vastaa-

via. Tahdottiin myös tietää, mikä saisi ostamaan säännöllisesti edellä mainittuja palve-

luita. 

 

Vastaajista 57% on sitä mieltä, ettei koe palveluita tarpeellisiksi tai mahdollisiksi päivit-

täiseen käyttöön. Vastaajista 26 % on sitä mieltä, että voisivat hyödyntää palvelua, mikäli 

se on mahdollisestaan kustannustehokkaasti ja hinta-laatusuhde pysyy realistisena. Vas-

taajista kaksi ostaisi palveluita, jos heidän taloudellinen tilanteensa olisi vakaampi. Yk-

sittäisinä vastauksina nousivat esille ostohalukkuus, jos erikoisruokavaliot otetaan huo-

mioon ja vieraille sekä palavereihin ostettavat tuotteet (kuvio 12). 

 

 

 

KUVIO 12. Pitopalvelu osana päivittäistä toimintaa. 

 

 

4.2 Vastaajien taustatiedot 

 

Osiossa B siirryttiin keräämään tietoja kyselyyn vastanneista ja heidän yrityksistään. En-

simmäisenä tiedusteltiin organisaation vastaajan sukupuolta. Vastaajista naisia oli 63% ja 

miehiä 32%, kolme ei ilmoittanut lainkaan sukupuoltaan.  

 

Vastaajia pyydettiin ilmoittamaan edustamansa yrityksen toimiala valmiiksi annetuista 

toimialaluettelosta. Kysymykseen vastasi 22 henkilöä. Hajontaa oli paljon vastaajien kes-

kuudessa. Eri toimialoja ilmoitettiin yhteensä kahdeksan, joista yksi kertoo toimialan ole-

van tuntematon. Suurin osa vastaajista oli ilmoittanut toimialakseen muu palvelutoiminta, 
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joihin vastauksia tuli yhteensä 32%. Seuraavaksi eniten oli ilmoitettu taiteet, viihde ja 

virkistys oli 18% vastaajien toimialaksi (kuvio 13). 

 

 

 

KUVIO 13. Vastaajat toimialoittain. 

 

 

Yrityksen sijainti 

 

B osiossa tiedusteltiin myös mihin päin Suomea vastaajien yritystoiminta sijoittuu. Ky-

symykseen tuli vastauksia tuli yhteensä 19. Kysymyksessä oli annettu luettelo Suomen 

maakunnista. Pirkanmaalla sijaitsi 17 vastaajista ja kaksi ilmoitti olevansa Uudeltamaalta. 

Kovin suurta hajontaa sijainnin suhteen ei syntynyt, joka oli tutkimuksen tarkoituskin. 

 

Haluttiin selvittää lisäksi minkäkokoisissa yrityksissä vastaajat työskentelevät. Henkilö-

määrältään mikroyrityksiä, eli enintään kymmenen ihmistä työllistävää vastanneissa oli 

vähän yli puolet 52 %, loput olivat pieniä tai keskisuuria yrityksiä yhtä yritystä lukuun 

ottamatta, joka työllistää 2000 ihmistä. Yhden henkilön yrityksiä oli kolme. 

 

 

Kiinnostus uutta pitopalvelua kohtaan 

 

Lopussa haluttiin tiedustella, onko vastaaja kiinnostunut kuulemaan uudesta pitopalve-

lusta myöhemmin sen käynnistyttyä. Kysymykseen tuli 22 vastausta. Yli puolet vastaa-

jista 64 % oli sitä mieltä, että halavat kuulla pitopalvelusta lisää tulevaisuudessa. Kieltei-

sen vastauksen antoi 36 % vastaajista.  
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Lopuksi vastaajia pyydettiin vielä vastaamaan kysymykseen, jossa tiedusteltiin mahdol-

lista halukkuutta antaa jatkohaastatteluja puhelimitse tai kasvotusten aiheeseen liittyen. 

Vastaajista viisi oli halukkaita antamaan lisähaastattelun. Viimeisenä vastaajia pyydettiin 

antamaan sähköpostiosoite. Kyselyyn vastattuaan vastaaja sai automaattisen viestin, jossa 

kiitettiin vastauksista ja avusta opinnäytetyön tekemiseen. Jatkohaastatteluita ei kuiten-

kaan hyödynnetty, sillä haluttiin, ettei haastateltavilla ole mitään ennakkokäsitystä haas-

tateltavasta aiheesta.  

 

Tutkimuksen alussa asetettujen reunaehtojen perusteella viidestä halukkaasta vain kahta 

olisi haastateltu, koska he työskentelivät yli sadan henkilön organisaatiossa ja kolme 

muuta olivat yksityisyrittäjiä. Heidän haastattelunsa olisi mahdollistanut suuremman tut-

kimusaineiston laadullisessa tutkimuksessa. Haluttiin kuitenkin, että jokainen haastatel-

tava vastaa kysymyksiin samoilla pohjatiedoilla haastateltavasta aiheesta. Tällöin haasta-

teltavan vastauksia ei ohjaile aikaisemmassa tutkimuksessa käsitellyt aiheet.  
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5 HAASTATTELUJEN ANALYSOINTI 

 

 

Haastatteluun osallistui neljän eri yrityksen edustajaa Pirkanmaalta. Haastateltava A toi-

mii yksityisyrittäjänä pk-yritysten kouluttajana ja konsultoijana, sekä on aktiivinen pai-

kallisjärjestön jäsen. Haastateltava B johtaa 10 hengen organisaatiota ja on myös aktiivi-

nen paikallisjärjestön jäsen. Haastateltava C sen sijaan työskentelee Tampereella 70-80 

henkilöä kattavassa toimipisteessä ja vastaa niin pienten kuin isojenkin asiakastapahtu-

mien järjestämisestä. Haastateltava D työskentelee Tampereella kahdeksan hengen tii-

missä ja vastaa omista sekä asiakkaiden tapahtumien järjestämisestä.  

 

 

5.1 Yritysten pitopalvelukokemukset- ja tottumukset 

 

Haastattelujen alussa kartoitettiin, millaisissa tilanteissa yritykset ovat tottuneet käyttä-

mään pitopalveluiden tarjoamaa. Kaikissa haastatteluissa esille nousivat samat tavallisim-

mat tilaisuudet, joihin pitopalveluita oltiin käytetty. Näitä olivat erityisesti kokoukset 

oman henkilöstön kanssa tai vieroilijoiden kanssa, vuosijuhlat ja erilaiset omat asiakasta-

pahtumat. Haastateltavat kertoivat omista säännöllisesti järjestettävistä tapahtumistaan 

kuten kokouksista ja aamukahvihetkistään. Säännöllisyyden haastateltavat määrittelivät 

itse ja toiselle se tarkoitti kerran kuussa järjestettävästä tilaisuutta ja toiselle päivittäistä 

kokousta. Kaksi haastateltavaa kertoi myös hyödyntävänsä lähellä sijaitsevia leipomoita 

ja kahviloita, jos haluttiin spontaanisti esimerkiksi päiväkahville pulla muutamalle ihmi-

selle.   

 

”Pienempiä kokouksia meillä on päivittäin siinä toimistolla. – –. Palveluita käytetään 

lähestulkoon joka päivä.” (Haastateltava C) 

 

Säännöllisistä tapahtumista puhuttaessa haastateltavat kertoivat vakiintuneista palvelun-

tarjoajista. Kaikki olivat löytäneet vähintään yhden luotettava vakiintuneen palveluntar-

joajan, joita hyödynnetään usein pienemmissä kahvitus- ja lounastilaisuuksissa. Vastauk-

set jakautuivat kahtia sen osalta, kuinka vakituiseen palveluntarjoajaan on päädytty. Toi-

set olivat ajautuneet valitsemaan kyseisen toimijan muiden suosituksista ja läheisestä si-

jainnista johtuen, toiset taas olivat löytäneet omia pitopalvelutarpeitaan vastaavan luotet-

tavan kumppanin. 
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Yhden haastateltavan vastaukset erosivat muista siinä suhteessa, että hän katsoo paikalli-

sesta jäsenrekisteristään mahdolliset pitopalveluyritykset ja valitsee niistä parhaiten tar-

peisiinsa vastaavan. Osa näistä on jo jäänyt haastateltavan luottopaikoiksi. 

 

”Se on mennyt vaan niin, että joku on sanonut, että tuolta on ennenkin otettu.” (Haasta-

teltava A)  

 

”Siitä se asiakassuhde syntyy, kun tietää, että toi tekee ja tuo ja on aina tasainen laatu.” 

(Haastateltava D) 

 

Haastatteluissa nousi esille ominaisuuksia, joita vastaajien vakituisilla pitopalveluilla oli. 

Asiakassuhteen toimivuuteen vaikuttivat valikoima, nopea reagointiaika ja yhteinen his-

toria sekä sijainti. Vastauksissa nousi esille myös muita piirteitä, joita haastateltavat ar-

vostavat pitopalvelulta. Kaikki pitivät luottamusta ehdottomasti tärkeimpänä asiana, jo-

hon oltiin tyytyväisiä luottotoimittajien kanssa. 

 

Yhdessä haastattelussa kuitenkin ilmeni, että luottamus joihinkin pitopalveluihin oli men-

nyt epäluotettavien toimitusaikojen ja huono laadun vuoksi. Luottamuksella tarkoitettiin 

täsmällistä toimitusaikaa, tasalaatuisia tuotteita ja viesteihin sekä puhelimeen vastaamista 

kohtuullisessa ajassa. Kaksi vastaajaa piti esillepanoa merkityksellisenä: sen tuli näyttää 

hyvältä ja olla tilaisuuteen sopiva. Kaikki arvostivat nopeaa reagointia ja joustavuutta, 

joita pidettiin lähes ehdottomana, jotta yhteistyö olisi mahdollista.  

 

”Todella pitkä historia, erittäin joustava, hyvät valikoimat, saa sekä kokoustarjoilun, että 

lämmintä ruokaa, kakkuja. Tosi monipuolinen.” (Haastateltava C) 

 

Haastatteluissa vastaajien kesken nousivat samat tarjottavat yleisimmiksi tilattaviksi tuot-

teiksi. Edellä mainituissa kokouksissa kaikki tilasivat tyypillisesti kahvin kanssa syötäviä 

suolaisia tai makeita tarjottavia. Tuotteiksi valikoituivat sellaiset syötävät, jotka ovat pe-

rinteisiä ja tuttuja moneen makuun, sillä nämä kelpaavat kaikille. Eräs vastaajista kertoi 

myös tilaavansa aamupalaa tai lounasta tiettyjen säännöllisten tilaisuuksien yhteydessä. 

 

”Kahvia, sämpylää tai pullaa, joitain tammasta aika perus.” (Haastateltava A) 

 



35 

 

Haastatteluissa kävi ilmi, että suurempiin tilaisuuksiin ja vuosijuhliin etsittiin aina vuok-

ratila. Vuokratilan toivottiin olevan eri kuin aikaisemmilla kerroilla, koska henkilöstössä 

yhteisesti toivottiin vaihtelua. Haastateltavilta tiedusteltiinkin pitopalvelun merkitystä 

paikkaa valittaessa. Kaikki olivat yhtä mieltä siitä, ettei pitopalvelu vaikuttanut paikan 

valintaan. Jos paikanpäältä saa ruokaa, käytettiin talon pitopalvelua. Yksi vastaajista ker-

toi isoissa tapahtumissa ja juhlissa olevan esimerkiksi parkkipaikan suuruuden merkittä-

vämpi, kuin paikan päällä tarjottavan illallismenun. Tällöin kyseessä on juhlat, joihin 

osallistuu kymmenistä ihmisistä satoihin ihmisiin. Tavallisesti tilaisuuteen sopivin juhla-

tila priorisoidaan ennen pitopalvelua. Pitopalvelusta kuitenkin odotettiin samoja piirteitä 

kuin missä tahansa tilaisuudessa, kuten ajallaan toimitusta ja maittavaa ruokaa sekä kau-

nista esillepanoa. 

 

”Paikka on ykkönen ja toisena mitä siellä voi syödä.” (Haastateltava B) 

 

 

5.2 Yritysten tarpeita vastaava lounaspalvelu 

 

Haastateltaville kerrottiin suunnitteilla olevasta liikeideasta, jossa lounaspalvelu toimisi 

verkkokaupan kautta ja terveellinen yrityslounas toimitettaisiin suoraan työpaikalle koko 

henkilöstölle. Haastateltavien keskuudessa nousi toisistaan eriäviä ajatuksia liikeideasta. 

Kukaan ei tyrmännyt ideaa, mutta sen kannattavuutta kyseenalaistettiin. Kahdessa haas-

tattelussa kävi ilmi yritysten eri tarpeita ja mahdollisuuksia hyödyntää kyseistä palvelua. 

Tutkimuksessa nousseiden vastausten perusteella erityisesti lounaan toteuttaminen voi 

olla mahdoton joissain yrityksissä yhteisen lounashetken puutteen vuoksi tai henkilökun-

nan sosiaalitilojen toiminnallisuuden vuoksi. Palvelulle toisaalta nähtiin myös ostajia, mi-

käli sen saa toimimaan kilpailukykyiseen hintaan, mutta kuitenkin niin, ettei toiminta ole 

tappiollista.  

 

”Se edellyttää, että volyymia on tarpeeksi, että yrittäjän kannattaa lähteä tuomaan se 

lounas paikanpäälle. Paras olisi, että se saisi neuvoteltua asiakkaan kanssa esimerkiksi 

viikon menun etukäteen. – –. Meillä oli useampikin toimija, mutta ongelmaksi tuli tuotteen 

hinnoittelu, joka oli aika metsässä.” (Haastateltava B)  
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Haastatteluissa keskusteliin terveellisestä ja ravinteikkaasta lounaasta työhyvinvointiin 

liittyen nopean einesruuan sijaan. Yhteisestä lounashetkestä puhuttaessa eräs haastatel-

tava alkoi pohtia oman työyhteisön hajanaisuutta. Lounashetkillä kuitenkin haetaan fyy-

sisen jaksamisen lisäksi myös yhteisöllisyyden ja henkisen jaksamisen lisäämistä työpai-

kalla.  

 

”Nään sen ehkä semmoisena, että me sovittaisiin vaikka yhteinen perjantailounas, koska 

ei se huonoa tekisi, jos me syötäisiin yhdessä. Muuten mennään kaikki kokouksiin ja ta-

pahtumiin niin on aika hankalaa, että sovitaan koko viikko.” (Haastateltava D) 

 

Haastateltavien kanssa keskusteliin lounaspalvelun käytännöntoteutuksesta ja siitä, mikä 

saisi heidät tilaamaan säännöllisesti kyseisen palvelun. Kaikki näkivät palvelun potenti-

aalisena, mikäli sen hinnoittelu toimisi, aterioita voisi valita useista vaihtoehdoista ja 

vaihtuvuus ruuissa olisi hyvä. Tilauksen tekemisestä kaikki haastateltavat olivat sitä 

mieltä, ettei tilauksen vahvistusta voi pyytää liian aikaisin. Tilaus pitäisi pystyä jättämään 

viimeistään edellisenä päivänä, jos kyseessä on yksittäinen lounastilaus. Jos tilaa viikon 

ruuat kerrallaan, silloin edeltävällä viikolla on jätettävä tilaus olisi haastateltavien mie-

lestä kohtuullinen. 

 

Jokainen haastateltava yhtyi samoihin arvoihin ympäristöystävällisyydestä, ettei turhaa 

muoviroskaa tämän kautta haluta lisätä. Kannustimista puhuttaessa esille nousi kanta-

asiakasedut, joilla yrityksiä saisi tilaamaan useammin ja tilaaja hyötyisi tästä taloudelli-

sesti. Kahden haastateltavan mielestä hyvä etuja olisivat esimerkiksi kasvava alennuspro-

sentti tilatessa useamman viikon ruoat etukäteen. Toisena esille nousi ajatus siitä, että 

ruuan tilaaminen on edullisempaa, kun mukaan ei tarvitse pakata kertakäyttöastioita.  

 

”Ajatella, että ne saisi hivenen halvemmalla, jos voi tuoda sen kattilassa ja on omat as-

tiat. Kaikki mikä tuottaa etua yritykselle, katsotaan aina hyvällä. Jos tuodaan kertakäyt-

töastioissa, maksaa hieman enemmän.” (Haastateltava A) 

 

Vastaajilla oli kokemuksia eri pitopalveluista ja ongelmaksi nähtiin se, että palveluntar-

joajat haluavat viimeisimmän ja sitovan ilmoittautujamäärän turhan aikaisin. Kaikki vas-

taajat kokivat tämän suureksi epäkohdaksi ja parannettavaksi kohteeksi. Monissa pai-

koissa ilmoittautujat oli ilmoitettava viikkoa aikaisemmin, jonka kaikki haastateltavat nä-
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kivät haastavaksi nopeasti muuttuvien aikataulujen vuoksi. Edellistä arkipäivää viimei-

simpänä ilmoittautumispäivänä pidettiin pienemmissä tilaisuuksissa kohtuullisena. Vä-

hän isompiin tilaisuuksiin ajateltiin 2-3 arkipäivän varoitusaikaa ja monen ruokalajin il-

lallisessa viikkoa. Eräs vastaaja kertoi ihmettelevänsä sitä, että isoissa yrityksissä ilmoit-

tautujat halutaan kaikista aikaisimmin. 

 

 ”Jos tilaisuus on maanantai tai tiistai kyllä maanantaille pitää olla perjantaina selvitet-

tynä. Tiistaina edellinen päivä. Kyllä niin, että se yksi kokonainen päivä, että kaupat on 

auki. – –. Harvoin tilataan mitään outoja sapuskoja, että niiden valmistus kestäisi älyttö-

män pitkään.” (Haastateltava B) 

 

Kaikissa keskusteluissa nousi esille, että nyt olisi korkea aika uudistaa perinteistä pito-

palvelualaa. Jokainen koki idean verkkokaupasta erittäin positiivisena ja lähes välttämät-

tömänä, jos pitopalvelut aikovat pysyä ajassa mukana. Verkkokaupan valikoima val-

miiksi kuvatuilla ja hinnoitelluilla tuotteilla oli jokaisen haastateltavan mielestä toimiva 

idea. Yksi haastateltava esitti toiveen, että säilytettäisiin muokkausmahdollisuus valmii-

siin paketteihin ja yhteydenottolomakkeella voisi toivoa mitä vain. Erikoisruokavalioiden 

ja allergioiden vuoksi verkkokauppa nähtiin helppona vaihtoehtona tilauksen tekijälle. 

Tähän nousi myös yhdeltä haastateltavalta idea sovelluksesta, jossa jokainen tilaisuuteen 

osallistuva ilmoittaa itse omat erikoisruokavalionsa, jolloin turhat välikädet jäisivät pois. 

Verkkokaupassa positiivisena mahdollisuutena yleisesti nähtiin se, että hinnastoja ja tuo-

tevaihtoehtoja pystyi käydä katsomassa etukäteen ilman, että tarvitsee ottaa yhteyttä ke-

henkään.  

 

Yksi haastateltava innostui erityisesti verkkokaupasta, koska hän halusi valmiin ammat-

tilaisten tekemän valikoiman. Hän koki turhauttavaksi sen, että joutuu itse liikaa kerto-

maan millaisia tuotteita tilaa. Eräs taas kertoi, että hän käyttää jo säännöllisesti tällaista 

verkkokauppaa ja on todella tyytyväinen sen helppouteen ja valmiiseen valikoimaan.  

 

”On oltava jo menut ja muut tarjolla ja joku vebbisovellus, jossa voi allergiat ja muut 

ilmoittaa etukäteen. Jos minun pitäisi miettiä miten tätä puolta voi kehittää, niin lähtisin 

nimenomaan tuolta kautta.” ( Haastateltava B) 

 

Pelkästään yritysten tarpeita vastaavaan pitopalveluun haastateltavat kertoivat erilaisia 

näkemyksiä. Markkinoinnin näkökulmasta tätä ajatusta pidettiin yleisesti järkevänä, 
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koska se pystyttäisiin segmentoimaan paremmin. Haastateltavista kaksi olivat sitä mieltä, 

että tällöin pitopalvelulla on selkeästi tiedossa mitkä ovat yritysten tarpeet ja kuinka niihin 

vastataan. Ajatusta pidettiin selkeänä ja toimivana. Toiset kaksi haastateltavaa ajattelivat 

yhdensuuntaista linjaa järkevänä, mutta haastavana liiketoiminnan kannattavuutta ajatel-

len. He kyseenalaistivat sen, että riittävätkö pelkät yritysasiakkaat.  

 

Toinen haastateltava lisäsi, että kun kyseessä on yritysten välinen kauppa, sopimusasiat 

toimivat eri tavalla kuin kuluttajien kanssa. Nämä olisi syytä pitää erillään. Yksi haasta-

teltavista kommentoi lopuksi, ettei kokenut olevan sillä loppujen lopuksi mitään merki-

tystä, kunhan kaikki toimii.  

 

”Itse asiassa se voisi olla, koska minun mielestä se on hyvin eri tyyppistä, kuin tavallisille 

kuluttajille. Saattaisi mainos pompatakin silmiin, että hei tämä tietää mitä tarvitsen ja 

mistä on kyse, kun on kokous.” (Haastateltava D) 

 

”Täytyy olla iso firma, jos aikoo keskittyä vain B to B. Yleensä alkavalla yrityksessä leipä 

pitää hakea sieltä, mistä se on kulloinkin saatavilla. Jättää nirsoilu toisille. Täytyy itse 

olla tietoinen siitä, että siinä on kaksi eri sääntökirjaa.” (Haastateltava B) 
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6 TUTKIMUSTULOSTEN YHTEENVETO 

 

 

Pitopalveluiden perinteikäs tyyli on jäänyt syvälle ihmisten mielikuviin. Yritysten näkö-

kulmasta tarkasteltuna pitopalvelut nähtiin ensisijaisesti käytettävän yritysten juhlissa, 

kokouksissa ja koulutuksissa. Pitopalvelut ovatkin osa yritysten toimintaa, mutta niitä ei 

kuitenkaan nähdä arkisena toimena – vaan pikemminkin muutaman kerran vuodessa teh-

dyissä tilauksissa. Suurimmaksi osaksi syy oli siinä, ettei nähty tarvetta tiiviimpään yh-

teistyöhön pitopalveluiden kanssa. Joukosta löytyy myös yrityksiä, jotka eivät laisinkaan 

käytä pitopalveluita. Syynä hyödyntämättömyyteen yleisesti oli se, ettei siihen ollut ko-

ettu tarvetta. 

 

Mahdollisina syinä siihen, ettei yritykset nähneet pitopalveluita tarpeellisiksi, saattavat 

olla yrityksessä toimiva lounasravintola, joka tarjoaa kaikki tarvittavat tuotteet. Yrityksen 

taloudellinen tilanne voi olla esteenä ja budjetin säästäminen merkkipäiviin. Saatetaan 

ajatella, että pitopalvelu ei kuulu osaksi arkea, koska mielikuvat pitopalveluista liittyvät 

vain juhliin. Tutkimuksessa selvisi, ettei työpaikan tiloissa välttämättä pidetä lainkaan 

yhteisiä kokouksia tai lounastuokioita. 

 

Kuitenkin tutkimus osoitti, että on olemassa yrityksiä, joille yhteistyö pitopalveluiden 

kanssa on jopa päivittäistä. Tällainen yritys järjestää esimerkiksi päivittäin kokouksia toi-

mistolla ja organisaation ulkopuolisia henkilöitä vierailee yrityksessä usein. Tällaisessa 

tilanteessa kokemusta eri pitopalveluista löytyy paljon, jonka vuoksi vakiintuneita kump-

panuuksia pitopalveluiden kanssa on syntynyt. Hyväksi havaittuja pitopalveluita käyte-

täänkin säännöllisesti. 

 

Pitopalvelualalta löytyy paljon tarjontaa, jonka vuoksi tekijöitä ja tyylejä on monia. Tut-

kimuksessa ilmeni, että haasteelliseksi on osoittautunut löytää sopiva pitopalvelu, joka 

täyttää tietyt yritysten asettamat reunaehdot. Merkittävimpinä seikkoina pitopalvelulta 

toivotaan erityisesti maistuvia tuotteita, luotettavaa ja joustavaa toimintaa sekä hinta-laa-

tusuhteen kohtaamista. Näiden täytyttyä, ja toistuttua useampaan kertaan, pitopalvelun on 

mahdollista saada pitkäaikainen asiakkuussuhde syntymään asiakasyritykseen. 

 

Tyypillisesti tilauksen tekeminen on tähän mennessä hoidettu sähköpostitse tarjouksia 

pyytämällä tai puhelimitse soittamalla. Tutkimukseen vastanneet ilmoittivat käyttävänsä 
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näitä keinoja mielellään myös tulevaisuudessa. Kysymykseen vastattuaan heille kerrottiin 

mahdollisuudesta tehdä tilaus verkkokaupassa. Pitopalvelu, jonka tuotteet ja hinnastot 

olisivat nähtävissä ja tilattavissa suoraan verkosta, koettiin järkeväksi ja potentiaaliseksi 

ratkaisuksi. Joiltain löytyi aikaisempaa kokemusta pitopalvelun verkkokaupasta ja sitä 

pidettiin erittäin toimivana. Muutama henkilö kertoi ajatelleensa pitopalvelun verkko-

kauppaa tai mobiilisovellusta jo ennen tutkimukseen osallistumista, he näkivät sen toimi-

vana tulevaisuudessa. 

 

Tutkimuksen mukaan verkkokauppaa hyödynnettäisiin mieluusti samalla tavoin, kuin 

missä tahansa tilaisuuksissa aikaisemmin, kuten juhlissa ja merkkipäivissä, pienemmissä 

sekä isommissa asiakastilaisuuksissa. Etuina nähtiin sen olevan nopeampi ja joustavampi 

hinnastoja sekä tuotepaketteja selaillessa, vaikka tarvetta tilaamiseen ei kyseisellä het-

kellä olisi. Tarjouksia ei tarvitsisi odotella kauaa, kuten joskus osalla vastaajista oli käy-

nyt. Etuna nähtiin, että alan ammattilainen olisi miettinyt kaikki ennalta valmiiksi. Sel-

keitä vaihtoehtoja ja tuotepaketteja, joista saisi valita mieleisimmät, pidettiin hyvänä.  

 

Tutkimuksessa kartoitettiin mielipiteitä yrityksille suunnatusta lounaspalvelusta, jonka 

tarkoituksena on toimittaa yritykseen lounaita viikoittain. Palvelun voisi niin ikään tilata 

verkkokaupan kautta ja se toimitettaisiin työpaikalle. Tulokset osoittivat, ettei palvelulle 

ole riittävästi ostajia päivittäisenä toimena. Lounasta voitaisiin tilata silloin tällöin, kui-

tenkin hinta-laatusuhteen on kohdattava tässä palvelussa. Useissa vastauksissa esteeksi 

nousi hinta, vaikkei sitä missään kohtaa oltu vastaajille mainittu. Hinnasta puhuttaessa 

vastaajille kerrottiin sen olevan kilpailukykyinen muiden lounasravintoloiden kanssa. Es-

teeksi nousivat soveltumattomat tilat ruokailuun työpaikalla ja henkilöstön eriävät aika-

taulut tai pieni henkilöstö. 

 

Puhtaasti yritysten tarpeita vastaamaan luodun pitopalvelun ei nähty olevan merkityksel-

linen asiakkaan näkökulmasta. Ostopäätöksen tekemisessä ei nähty eroa, oliko yritys 

suuntautunut kuluttajille vai ainoastaan yrityksille. Kvalitatiivisissa haastatteluissa asiaa 

tarkasteltiin mainonnan ja markkinoinnin näkökulmasta, jonka koettiin olevan järkeväm-

pää segmentoinnin kannalta. Ajateltiin, että ehkä yritykset kiinnittävät huomion parem-

min heitä puhuttelevaan mainokseen. Toisaalta olisi myös luotettavampaa tilata pitopal-

velulta, joka tietää yritysten tarpeet ja käytännöt. 
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Lähes kaikki tutkimukseen vastanneet olivat Pirkanmaalla työskenteleviä naisia. Ensisi-

jaisesti tutkimukseen haettiin Pirkanmaalla toimivia yrittäjiä tai yritysten edustajia, sillä 

suunniteltu pitopalvelukonsepti tulisi toimimaan Pirkanmaalla. Naiset valikoituivat vas-

taajiksi sattumalta. Voidaan spekuloida, että pitopalveluiden kilpailuttaminen ja ruuista 

päättäminen on annettu heidän vastuulleen edustamissaan yrityksissä, ja he halusivat sen 

vuoksi osallistua tutkimukseen. Vastaajat olivat useilta eri toimialoilta. Toimialojen vä-

liltä ei löytynyt mitään suoraa yhteyttä. Jatkotutkimusta ajatellen profilointia voisi tiuken-

taa henkilöihin, jotka tekevät ostopäätöksen yrityksissä.  

 

Vastaukset tulivat suurimmaksi osaksi alle kymmenen henkilön organisaatioista. Tutki-

muksessa tavoiteltiin yrityksiä, joiden henkilöstöön olisi kuulunut useista kymmenistä 

ihmisistä satoihin ihmisiin, jotta lounaspalvelun toteuttamisesta olisi saatu konseptia var-

ten ideaalisempi kuva. Joukossa kuitenkin oli muutamia suurempia yrityksiä, joiden vas-

taukset erosivat selkeästi mikroyritysten vastauksista. Isommissa kymmenien tai sadan 

henkilön organisaatiossa lounaspalvelu nähtiin mahdollisena. Päivittäinen lounaan tuo-

minen oli selkeästi uudenlainen ajatus, johon ei osattu tutkimuksessa esitetyillä tiedoilla 

ottaa selkeää kantaa. Mikäli tuotteet vaihtuvat riittävän usein, ruoka on hyvää ja hinta 

vastaa laatua, palvelua voitaisiin kokeilla.  

 

Tutkimuksessa vastaajilta kysyttiin heidän halukkuuttaan kuulla lisää pitopalvelusta, kun-

han se on saatu käynnistettyä. Tähän vastaukset olivat enemmistöltä myötämielisiä, joten 

mielenkiintoa uutta konseptia kohtaan on. Heiltä myös mieluusti kuullaan kehitysehdo-

tuksia pitopalvelun käynnistyttyä, koska ovat olleet osaltaan mukana konseptin luomi-

sessa. 
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7 CATERING STUDIO SOMAN PALVELUKONSEPTI 

 

 

Palvelukonseptin muotoilussa hyödynnetään Tuulaniemen (2011) palvelukonseptin neli-

portaista suunnittelutyökalua, josta kerrottiin kappaleessa 2.3 (s.13). Kussakin työkalun 

vaiheessa otetaan huomioon tutkimuksessa esille tulleita asioita, jotka vaikuttavat kon-

septin muotoutumiseen ja liikeidean tuloksellisuuteen.  

 

 

7.1 Konseptin suunnittelu 

 

Catering Studio Soma tulee olemaan verkkokaupan omaava pitopalvelu, joka vastaa en-

sisijaisesti yritysten tarpeisiin. Verkkokauppa, jossa on huolellisesti suunniteltuja tuote-

kokonaisuuksia, tulee olemaan pitopalvelun pääasiallinen kaupankäynnin kanava. Verk-

kokaupan ansiosta yritykset pystyvät vaivatta katsomaan tilaisuuteensa sopivia tuotteita 

ja niiden hintoja milloin tahansa. Tällöin pitopalvelun ei tarvitse käydä sähköpostin väli-

tyksellä keskustelua asiakasyritysten kanssa tuotteista, jotka löytyvät verkkokaupasta. Ti-

lausta tehdessä asiakasyritys valitsee haluamansa tuotteet ja tilaa ne ilman, että pitopal-

velu käyttää siihen henkilöstöresursseja. 

 

Mobiilisovellusta tullaan mahdollisesti hyödyntämään tulevaisuudessa, jos sille nähdään 

kysyntää. Sovelluksen kehittäminen on kuitenkin suuri investointi, jonka vuoksi sitä ei 

tulla aloittamaan vielä. Aluksi verkkosivut kehitellään siten, että ne ovat helppokäyttöiset 

myös mobiililaitteella.  

 

Tehokas myynti ja markkinointi on mahdollista siten, että segmentiksi valitaan Pirkan-

maalaiset yritykset, pois lukien mikroyritykset. Tavoitteena on saada yritykset luottamaan 

siihen, että Soma ymmärtää yritysasiakkaita paremmin kuin muut pitopalvelut.  

 

Räisänen ja Vaara miettivät konseptia luodessaan, kuinka asiakkaiden vireystaso saadaan 

pidettyä korkealla neuvotteluiden ja työpajojen aikana. Tarjottujen palveluiden avulla ta-

voitellaan mielekkyyttä työhön. Ihmisten erilaiset rytmit ja ruokailutottumukset näkyvät 

pitkissä kokouksissa, minkä vuoksi tulokset saattavat jäädä huonommiksi. Tämä voitai-
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siin korjata tuomalla esimerkiksi välipaloja pitkiin kokouksiin. Soma haluaa panosta laa-

dukkaisiin, maukkaisiin ja ravitseviin tarjottaviin, joiden avulla pitkät päivät jaksetaan 

työskennellä tehokkaasti.  

 

Tuotteina verkkokupassa ovat erilaajuiset kokouksiin, workshoppeihin tai neuvotteluihin 

laaditut paketit. Tuotepakettien lisäksi yhteydenottolomakkeella on mahdollista pyytää 

tarjousta muista tarjoiluista, esimerkiksi illallismenuista. 

 

Muutamia esimerkkejä tuotekokonaisuuksista: 

• Aamunavaus: kahvi/tee, runsas hedelmätarjotin, vihanneksia, valikoima leikke-

leitä, juustoja, kylmäsavulohta, patonkia, ruisleipää, sämpylöitä ja talon marjapii-

rakka 

• Päiväkahvi: kahvi/tee ja täyttävä moniviljasämpylä palvikinkulla tai korvapuusti 

• Lounashetki: runsas salaattibuffet jälkiruokakahvilla ja pienellä makeisella 

• Välipala: cocktailtikkuja hedelmistä, pieniä piirakkapaloja, kasvistikkuja ja tuo-

repuuropikareita.  

 

Yllä mainitut paketit nähtiin tutkimuksen perusteella yleisimmiksi tuotteiksi. Ne tulevat 

kuulumaan vakiovalikoimaan, ja verkkokauppaan lisätään sesongin mukaan vaihtelevia 

menuja. Muita tuotteita ja palveluita on tarkoitus kehitellä nousevien muoti-ilmiöiden 

mukaan. Tavoitteena olisi saada luotua jokin täysin uusi vakiovalikoimaan päätyvä pal-

velu, jota markkinoilla ei vielä ole.  

 

Haastatteluissa nousi esille toive lyhyistä toimitusajoista pienissä tilaisuuksissa. Tähän 

Catering Studio Soma haluaa vastata tarjoamalla mahdollisuuden ilmoittaa lopullinen 

osallistujamäärä kaksi vuorokautta ennen tilaisuutta. Se kuitenkin edellyttää, että tieto 

tapahtumasta on tullut ennakkoon mielellään viikkoa aikaisemmin. Isommissa tapahtu-

missa toivotaan, että tieto tapahtumasta tulee muutamaa viikkoa aikaisemmin ja osallis-

tujat ilmoitetaan viikkoa aikaisemmin. 

 

Catering Studio Somalla ei tule olemaan fyysisiä asiakastiloja, vaan tilaukset toimitetaan 

haluttuun kohteeseen. Tämä nähtiin tässä vaiheessa taloudellisesti kannattavimmaksi 

vaihtoehdoksi, koska suuria investointeja tilan suhteen ei tarvitsisi tehdä. Tutkimus puol-

taa tätä ajatusta, koska esille nousi yritysten halukkuus vaihtaa omien tilaisuuksiensa 
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paikkaa. Tämä aiheuttaisi sen, ettei yritysasiakkaita saisi vuokraamaan tilaa ensimmäisen 

kerran jälkeen.  

 

Tutkimuksessa kävi ilmi, että juhlapaikkaa pidetään tärkeämpänä kuin pitopalvelun tar-

joajaa. Tästä heräsi ajatus kasvattaa yhteistyötä tilavuokraajien kanssa, joilla ei ole tarjota 

omaa pitopalvelua. Pitopalvelun lisämyynnistä he saisivat sopimuksen mukaisen provi-

sion. Vaihtoehtoisesti molemmat osapuolet voivat suositella asiakkailleen toisen palve-

lua, kuten Räisänen on sopinut yhden yhteistyökumppanin kanssa.  

 

Alkuun Soma tulisi työllistämään vain Räisäsen sivutoimisesti. Räisäsen ja Vaaran hen-

kilökohtaiset elämäntilanteet ovat muuttuneet opinnäytetyön teon aikana, minkä vuoksi 

Catering Studio Soma on aluksi vain yhden henkilön yritys. Kuten opinnäytetyön alussa 

mainittiin, Catering Studio Somasta on tehty myös toinen opinnäytetyö. Toinen opinnäy-

tetyö käsittelee laajasti Soman brändiä ja markkinointisuunnitelmaa. Työssä on kerrottu 

markkinoinnin kanavat, arvot, visio ja missio. Työssä käsitellään myös sitä, millaisena 

uusi pitopalvelu halutaan nähdä, ja kuinka siitä viestitään asiakkaille. (Vaara 2018). 

 

Arvoiksi nousivat: tuore, mutkaton ja tiimi. Tuoreudella haluttiin ilmentää alan uusia 

trendejä ja yrittäjien olemusta. Mutkaton kuvastaa helppoa asiakaskohtaamista ja Cate-

ring Studio Soman toimintaa. Tiimissä huokuu tasavertainen ja vankka pohja toiminnalle, 

johon asiakkaat voivat luottaa. Missioksi kuvailtiin: uskomaton maku, lähellä sinua ja 

juhlan tuominen arkeen helposti ja vaivattomasti paikasta riippumatta. Visiona pidettiin 

arvoista lähtevää sanaleikkiä: tuore mutkaton tiimi, joka kuvaa toimintaperiaatteita välit-

täen ne asiakkaille. (Vaara 2018.) 

 

 

7.2 Konseptin jalkautus 

 

Omien tapahtumien tai avajaisten järjestäminen tulee olemaan haasteellista omien asia-

kastilojen puuttumisen takia. Jotta asiakkaat löytävät Soman luo, julkinen esiintyminen 

tapahtuu messujen ja erityyppisten yrityksille suunnattujen tapahtumien kautta. Omia ta-

pahtumia voidaan järjestää mahdollisten yhteistyökumppanien tiloissa, jotta tunnettuutta 

saadaan lisää. Tahdomme osallistaa asiakkaita erityyppisten kilpailujen ja tempauksien 

kautta. 

 



45 

 

Toimitushetki on merkittävä osa arvonluontia pitopalvelussa. Arvoa tuottavien palvelui-

den ja kokemusten laatuun panostetaan. Haluamme luoda lyhyistä hetkistä mielenpai-

nuvia, ja kohdata jokaisen asiakkaan henkilökohtaisesti jättäen positiivisen kuvan. Py-

rimme siihen, että asiakas myöhemmin palaa ajatuksissaan kohtaamiseemme, muistelee 

sen olleen miellyttävä ja yhdistää sen sujuvuuteen, maukkauteen sekä helppouteen. 

 

 

7.3 Palveluosaaminen 

 

Yrityksen käynnistysvaiheessa yrittäjillä on taustalla jo vankkaa kokemusta asiakaspal-

velusta. Räisänen, joka alkuun käynnistää Catering Studio Soman toiminnan, on saanut 

työllään jo tyytyväisiä yritysasiakkaita. Tämänhetkisiltä asiakkailta saatu palaute on lin-

jassa tutkimuksessa nousseiden hyvien ominaisuuksien kanssa, joita pitopalveluilta toi-

votaan.  

 

Catering Studio Soman yrittäjillä on kehityshaluista asennetta, mikä nähdään perinteisen 

pitopalvelukonseptin haastamisena. Asennetta tarvitaan rohkeissa päätöksissä ja halussa 

kehittyä alalla sekä uuden oppimisessa ja testaamisessa.  Vaaran (2018) opinnäytetyössä 

arvoissa esille nousevat asiakkaiden merkitys, joka on kaiken perusta. Tyytyväiset asiak-

kaat motivoivat Soman yrittäjiä jatkamaan ja kehittämään toimintaa entistä paremmaksi. 

Asiakas ja sen tarpeet ovat kaiken keskiössä, ja annetut asiakaslupaukset tullaan lunasta-

maan.  

 

 

7.4 Palveluideoiden- ja konseptien matriisi 

 

Seuraavaksi kuvattu matriisi on taulukko, joka helpottaa käyttäjäkokemuksen ja liiketoi-

mintanäkökulman arviointia. Tuulaniemen (2011) tekemässä analyysissa voidaan arvi-

oida uuden pitopalvelukonseptin asiakaskokemusta pystyakselissa ja liiketoiminta-arvoa 

vaaka-akselissa. (kpl 2.2, s. 11-12. Tuulaniemi 2011, 106) 

 

Kuvassa 3 on esitetty arvio konseptin tulevaisuudesta nykyisen toiminnan perusteella. 

Asiakaskokemukseen panostetaan aina, eikä sen uskota olevan heikko missään vaiheessa. 

Tämän vuoksi matriisin kaksi alinta saraketta on jätetty tyhjäksi. Ongelmaksi saattavat 
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muodostua liian alhaiset hinnat, jolloin liiketoiminta-arvo ei ole paras mahdollinen. Oi-

kealla hinnoittelulla, järkevillä kululaskelmilla ja sopivilla tuotekokonaisuuksilla ideaali-

tilanteen uskotaan olevan saavutettavissa. 

 

 

 

 

KUVA 3. Matriisin kehitysasteikko 
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8 POHDINTA 

 

 

Opinnäytetyön tekeminen oli alusta asti luontevaa, koska sitä tehtiin omaan yritykseen. 

Pitopalvelun toiminta Projektitoimisto Totalin alla on jatkunut koko opinnäytetyöproses-

sin ajan, ja opinnäytetyöstä on kerrottu myös nykyisille asiakkaille. Asiakkaat ovat otta-

neet suunnitelman ja uudistuksen mielenkiinnolla vastaan. Tutkimukseen osallistuneista 

vastaajista osa oli jo ennestään yrityksen asiakkaita. 

 

Kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen tutkimuksen toteuttaminen olivat melko tuntemattomia 

opinnäytetyön tekijälle. Yhdistelmätutkimuksen vaihtoehtoa ei edes tiedetty olevan. Laa-

dukkaan tutkimuksen tekeminen oli lähtökohtaisesti tärkein asia, jota tutkimuksilta haet-

tiin. Otannan oli oltava riittävän suuri, ja tutkimuksiin osallistuvien henkilöiden oli oltava 

oikeaa kohderyhmää onnistuneen tutkimuksen saavuttamiseksi. 

 

Haastateltavien määrä jäi tavoitellusta kuudesta neljään, ja verkkokyselyyn vastasi tavoi-

tellusta sadasta 23 henkilöä. Otannan pieneen määrään ei oltu tyytyväisiä. Toisaalta oltiin 

tyytyväisiä siihen, että jokaisella lomakekyselyyn vastaajalla oli jonkinlaista kokemusta 

pitopalveluista. Haastateltavien vastuualueeseen kuului pitopalveluiden kilpailuttaminen 

kyseisessä yrityksessä. 

 

Tutkimuksen tekeminen oli todella mielenkiintoista, koska aihealue koski omaa yritystä 

ja kehitysideoita alaa kohtaan oli paljon. Räisäsen omiin kokemuksiin perustuvat havain-

not pitopalvelu-uralta saivat toivotun tieteellisen näkökulman. Haastatteluiden edetessä 

huomattiin, että kehitystä haastattelijana olemisesta oli tapahtunut esimerkiksi tärkeiden 

jatkokysymysten asettamisessa. Haastattelututkimusta tehdessä mielekkäintä oli keskus-

tella kokeneiden yrittäjien kanssa ja nähdä, millaisia asioita keskusteluissa nousee esille.  

 

Kyselytutkimuksen rakentamiseen kului paljon aikaa, ennen kuin se saavutti lopullisen 

muotonsa. Kysymysmuotojen hiomiseen käytettiin aikaa, koska niillä ei haluttu ohjailla 

vastaajaa. Aikaisempaa kokemusta tällaisesta tutkimuksesta ei ollut, joten uutta opittiin 

paljon. Vähäinen vastausmäärä jäi kuitenkin harmittamaan. Alhaisen vastausmäärän yksi 

mahdollinen selitys on se, ettei saateviesti ollut tarpeeksi myyvä. 
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Haasteiksi nousivat sekä kvalitatiivisessa että kvantitatiivisessa tutkimuksessa vastaajien 

tavoitettavuus. Yhdistelmätutkimuksen ajoittuminen toukokuulle osaltaan varmasti han-

kaloitti yrittäjien ja vastuuhenkilöiden tavoittamista kesäsesongin ja lomien vuoksi. Haas-

tatteluja myös peruuntui kaksi kappaletta, eikä uusia aikoja saatu sovittua aikataulullisten 

ongelmien vuoksi.  

 

Kokonaisuudessaan tutkimus osoittautui positiiviseksi kokemukseksi. Vastaukset olivat 

monipuolisia, ja niistä sai laajasti asiakkaan näkökulmia tulevaa yritystä varten. Yhdis-

telmätutkimuksen avulla saatiin merkittävää tietoa kohderyhmästä.  Ennakkoon hyvänä 

pidetyt ideat saivat joko kannatusta tai tyrmäyksen. Haastatteluissa nousi esille myös uu-

sia näkökulmia, joita ei oltu tunnistettu, ennen kuin haastateltavat toivat ne esille. Esi-

merkiksi lopullisen henkilömäärän ilmoittaminen pyydetään tavallisesti liian aikaisin. 

Tutkimus antoi Somalle kaivattua asiakkaiden näkökulmaa.  

 

Catering Studio Soma on muuttanut muotoaan lähtökohtaan nähden niin henkilöstön suh-

teen kuin liiketoiminnallisestikin. Soman ajateltiin työllistävän täysipäiväisesti kaksi yrit-

täjää tammikuussa vuonna 2019. Henkilökohtaisten elämänmuutosten vuoksi on päätetty, 

että Catering Studio Soma aloittaa toimintansa tammikuussa 2019, mutta vain yhden yrit-

täjän voimin. Tutkimustulosten myötä lounaspalvelua ei nähty taloudellisesti kannatta-

vana vaihtoehtona. Puutteellisten resurssien vuoksi lounaspalvelua ei myöskään nähty 

mahdollisena. Ajatusta lounaspalvelusta ei kuitenkaan suljeta kokonaan pois, vaan se 

mahdollisesti nostetaan esille myöhemmin, kun vakiintuneita yritysasiakkaita on saatu.  

 

Haastatteluissa esille nousseet hinnoittelu-, kuljetus- ja kustannusongelmat jättivät poh-

dittavaa tulevaisuuteen. Pohdittavaksi jäivät myös yritykset, jotka ovat tarjonneet lounas-

palveluita yrityksille. Tällaista toimintaa on ollut, mutta mikä on saanut ne lopettamaan 

toimintansa? Ehkä toimintaan on keksittävä jokin uusi elementti, jolla voidaan pysyä 

edelläkävijöinä. Tällöin voidaan täyttää tarve, jota ei ole kenties vielä tunnistettu. 

 

Jatkotutkimusta ajatellen tutkimusongelma rajattaisiin selkeästi kapeammaksi. Tutkimus-

ongelman perusteella päätetään, millainen tutkimusmenetelmä vastaa parhaiten tutkimus-

ongelman selvittämistä. Tässä tutkimuksessa oltaisiin voitu saada samat tai jopa katta-

vammat tulokset keskittymällä pelkästään laajaan haastatteluotantaan. Toisena kehitys-

kohtana voisi mainita saateviestin sisällön, jolla oli varmasti vaikutusta vastausmääriin. 



49 

 

Räisäsen olisi kannattanut pyytää apua saateviestin kirjoittamiseen huomattuaan määräl-

lisen tutkimuksen pienet vastausmäärät. 

 

Kokonaisuutena Räisänen on tyytyväinen opinnäytetyöstä saamiinsa oppeihin. Kehitystä 

tapahtui koko prosessin ajan. Aluksi teoriaosuuden rakentamisessa perehdyttiin muun 

muassa konseptointiin, josta ei ollut ennakkoon selkeää käsitystä. Yhdistelmätutkimuk-

sen toteuttaminen lomakkeineen ja haastatteluineen jäivät mieleen, ja erityisesti haastat-

telijana toimiminen oli mielenkiintoista. Tutkimuksesta saadut tulokset tulevat olemaan 

merkittävä osa Soman tulevaisuutta. 
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LIITTEET 

 

Liite 1. Kvantitatiivinen tutkimushaastattelu 
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Liite 2. Haastatteluiden saateviesti  

 

Hei XXXXX! 
 
Löysin yhteystietosi XXXXXXX ja ajattelin, että haluaisitkohan olla avuksi? 
 
Opiskelen Tampereen ammattikorkeakoulussa viimeistä vuotta ja opinnäyte-
työ on nyt kiireisimpänä työn alla. Teen tutkimusta uudenlaisesta pitopalvelu-
konseptista johon kaipaan yrittäjien mielipiteitä ja näkemyksiä. Pitopalvelukon-
septi tulisi vastaamaan yritysten tarpeisiin. Tarkoituksena on perustaa kyseinen 
yritys syksyn aikana ennen valmistumista, jotta tammikuussa minä ja yhtiö-
kumppanini voisimme työllistää tällä itsemme.  
 
Olisiko sinulla aikaa ja mielenkiintoa osallistua haastatteluun skypen välityksellä 
ja olla mukana tutkimuksessa? Haasatteluun tulisi varata aikaa noin tunti.  
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Liite 3. Kvalitatiivinen haastattelurunko 

 

1. Kerro yrityksestä (toimiala, oma asema, koko) 

Minkä verran henkilöstöä? 

Mitä yhteisiä tapahtumia teillä on? (lounas, virkistysilta) 

 -Minkälaisia ne on? 

 -Onko usein 

 -Osallistuuko moni? 

 

Käykö syömässä, vai tekeekö itse, tilataanko? (kuka tekee) 

 -Mitä tilaatte? 

 

2.  Workshoppeja/ kokouksia, muita työpajoja? Millaisia tarjoiluja on? 

 

3. Onko muita tilaisuuksia, joihin saattaisitte tilata pitopalvelun/ruokaa muualta/ 

tehdä itse? 

-Millaisia kokemuksia pitopalveluista? 

 

4. Vakituinen paikka, josta tilataan/ haetaan, ostetaan? 

-Syitä, että on /ei? 

-mikä vaikuttaa eniten valintaan? 

- kuinka usein tilaatte? 

 

5. Miten tilauksen teko hoidetaan? 

6.  Milloin viimeistään pitäisi voida ilmoittaa osallistujamäärät? 

7. Lounaspalvelu, joka toimittaa yrityksille – hinta edullisempi, jos tietää viikon 

kerralla 
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-mikä olisi teille paras tapa tehdä se? 

 -  ongelmia tilausten suhteen? 

6.  Mitä merkitystä, jos tilauksen voisi hoitaa verkkokaupasta? Tuotepaketit ja hinnat löy-

tyvät valmiina. 

8. Mitä ominaisuuksia pitää olla hyvällä pitopalvelulla? 

9. Pahimmat mokat, mitä voi tapahtua, on tapahtunut? 

 

10. Meillä on tavoitteena uudistaa pitopalvelukonseptia, luomalla uusi yritysten tar-

peita vastaava pitopalvelu. Tarkoituksena on toimittaa yrityksiin terveellisiä ja 

ravitsevia lounaita, kokous ja workshop tarjottavia, juhlatarjoiluja.  

-Mitä ajatuksia herättää? teidän yrityksessä? 

 


