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Lirdomsprovet som var ett uppdrag av Borgd Foretagare hade som frimsta syfte att
undersoka vad det beror pa att man skrivit ut sig ur féreningen under aren 2008 och
2009. Eftersom man ville skapa mera bredd valde man ocksa att undersoka varfor de
nya medlemmarna har kommit med under samma tid.

Den teoretiska referensramen byggde pa litteratur om tjanster och hur man mater kvali-
teten pa tjdnster. Férutom detta anvindes litteratur som handlade om kundrelationer,
hur de uppkommer och avbryts.

Undersokningen gjordes med hjalp av en webbenkit som skickades ut till alla de som
skrivit ut sig eller kommit med 1 Borga Foretagare under aren 2008-2009 och vars e-
postadress var kind. Man anvinde sig av tva olika frageformulir, beroende pa om man
hade skrivit ut sig eller om man var ny medlem. Undersokningen var kvantitativ och
resultaten av enkiterna analyserades med hjilp av figurer och tabeller.

Resultaten av undersokningen visade att de nya medlemmarna i stora drag ar néjda med
vad Borga Foretagare erbjuder, seminarier dr ndgonting man 6nskar sig mera av. Ge-
nom dem skapar man nya kontakter och nitverk med andra fOretagare, som ir en av de
stOrsta orsakerna till att man blivit medlem 1 féreningen. I sin tur var de som skrivit ut
sig missnojda med att forvantningarna inte uppfylldes och medlemsavgiften var en av
orsakerna varfor man skrev ut sig.

Daé man ser pa resultaten bor man ta i beaktande att antalet som svarade pa enkiten var
valdigt lag, sammanlagt skickades det ut 420 enkiter, till savil nya som fore detta med-
lemmar och endast 53 stycken svarade, svarsprocenten férblev 12,6%.

En rekommendation pa basen av resultaten ar att man i fortsittningen erbjuder med-
lemmarna olika typer av seminarier de 6nskar sig. Medlemsavgiften dr nagonting en
enskild lokalférening tyvirr inte kan paverka eftersom medlemsavgiften 4r den samma
runtom 1 landet.

Nyckelord
Tjanster, kvalitet, kundrelationer, féretagare, férening, medlemskap




Abstract

ey
BTN L AAGA-HELIA

University of Applied Sciences 18.3.2010

Degree Programme in Business Management

Authors Group

Sebastian Ekblom Buffe

The title of thesis Number of

Factors Affecting Membership in Porvoon Yrittéjit ry. pages and ap-
pendices
50+14

Supervisors
Marina Karlqvist, Katri Heikkinen

The thesis was made as an assignment for Porvoon Yrittdjit, a local association for entre-
preneurs, and the objective was to find out why some members decided to leave the associa-
tion during the years 2008 and 2009. To obtain detailed information on the subject, the
study also explores why new members decided to join Porvoon Yrittdjit during the same
time period.

The theoretical framework is based on literature on services and the measurement of quality.
Theories on customer relations and how these start and end are also used.

The study was conducted with a web survey sent to all who had left or joined Porvoon
Yrittdjat during the years 2008-2009 and whose e-mail addresses were known. Two different
web questionnaires were used in the research, one for those who had left and one for those
who had joined. The research methodology was quantitative and the results from the web
questionnaire were analyzed by charts and tables.

The results from the study show that new members were satisfied with Porvoon

Yrittdjat although they requested more seminars to create contacts and networks with other
entrepreneurs, which also clearly was one of the main reasons for joining the association.
The ex-members said they had left the association because their expectations were not ful-
filled and also due to the membership fee.

When looking at the results from the study one must take into account that the number of
respondents was very low; 420 web questionnaires were sent to both new and old members,
and of these only 53 were returned. Thus the response rate was as low as 12.6%. Still the
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1 Inledning

Detta lirdomsprov gérs som ett uppdrag at Borga Foretagare rf. och meningen dr att under-
s6ka varfér man blivit medlem i féreningen eller varfér man har skrivit ut sig ur foreningen

under ar 2008 och 2009.

Borga Foretagare rf. dr en forening som erbjuder tjdnster at sina medlemmar, varav en del av
tjansterna ar professionella, som t.ex. jurist- och konsulttjdnster fOr att hjilpa foretagarna i
Borgaregionen. Féreningen ordnar ocksa olika slags evenemang, som t.ex. teaterresor eller

andra resot.

Lirdomsprovets huvudsakliga idé dr att understka och fd reda pa vad det dr som bidrar till att
man antingen gatt med i foreningen, eller skrivit ut sig ur féreningen under ar 2008-2009. Pa
sa sitt kan foreningen fa hjilp, dvs. de vet vad som bor utvecklas inom féreningens verksam-

het f6r att hélla kvar medlemmarna och hur ga till viga for att fa till nya medlemmar.

Amnet i detta lirdomsprov berér tjanster av olika slag, varfér man blir kund? Varfér man inte
mera vill vara kund? Tjinstekvaliteten och kundrelationer dr ocksa en viktig del 1 denna under-
sokning. Kundens betydelse och roll da tjansten produceras ingar ocksa. Teorierna anvinds

for att bestyrka den empiriska delen.

1.1  Unders6kningsproblem

Sjilva undersokningsproblemet ar alltsa att forsoka fa reda pa varfér man blivit medlem i
Borga Foretagare rf. eller varfor man skrivit ut sig ur foreningen under ar 2008-2009. Ytterli-
gare vill Borga Foretagare rf. ha reda pa vad man ocksa kunde gora annorlunda inom fore-
ningen for att halla kvar de medlemmar man redan har, eller f6r att locka nya medlemmar till

foreningen.

For att fortydliga undersékningsproblemet kan man dela in det 1 ett huvud- och delproblem. I
detta fall 4r huvudproblemet: varfér blir man medlem i féreningen? Ar det nagonting speciellt
som bidrar till att man blir medlem, ndgon viss tjainst som man har nytta av, eller ar det eve-

nemangen som Borga Foretagare ordnar som intresserar?

Delproblemet i sin tur ér: varfor valjer man att skriva ut sig ur Borga Foretagare? Anser man
mojligtvis att medlemsavgiften ar for dyr eller att man av nagon orsak inte far den hjilp man

behover.



Sammanfattningsvis kan man alltsé stilla sig frigorna: Varfér har man blivit medlem? Varfor
har man skrivit ut sig ur féreningen? Har bor vi dock komma ihag att de som underséks
kommer att vara endast de som kommit med eller som skrivit ur sig ur féreningen ar 2008-

20009.

1.2 Syfte och avgrinsningar

Syftet med undersékningen ér att fa reda pa varfér man vill bli medlem hos Borga Foretagare
rf. Likasa vill man ha reda pa varfor en del skriver ut sig ur féreningen. Finns det alltsa nagon-
ting speciellt som bidrar till detta. Med hjilp av undersékningen férsdker man ocksa fa fram
vad medlemmarna forvintar sig av féreningen. Finns det ndgra speciella tjanster som man inte

erbjuder som man kanske kunde erbjuda?

Mailet med lirdomsprovet dr att underséka och fa reda pa vad det dr som bidrar till att man
antingen gatt med 1 féreningen, eller skrivit ut sig ur féreningen. Med hjilp av resultatet far
foreningen hjilp pa sa sitt att de vet vad som bor utvecklas inom féreningens verksamhet f6r
att halla kvar medlemmarna och f6r att fa till nya medlemmar. Féreningen kan ocksd med

hjalp av undersokningen fa ndgra nya idéer om hur de mojligtvis kan utvidga sin verksambhet.

Avgransningen i detta fall blir att endast de som blivit medlemmar eller skrivit ut sig ur fore-
ningen under aren 2008-09 kommer att undersokas. Ytterligare bor vi minnas att det ocksa
sker en avgrinsning bland de som inte har angett sin e-postadress. Det idr dock fraigan om en

ytterst liten del.

1.3 Metod

Undersokningsmetoden ar kvantitativ och gors med hjilp av en webbenkit. Unders6kningen
ar kvantitativ eftersom det ar fraigan om ett ganska stort antal som underséks. Enkiten gors
med programmet Webropol och fragorna skickas till medlemmarna per e-post. Medlemmar-

nas e-postadresser finns i féreningens register, endast ett fatal har inte angett sin e-postadress.

Webbenkiten innehaller savil strukturerade som 6ppna fragor. Malet med undersokningen ér
att fa reda pa varfér man vill bli medlem hos Borga Foretagare eller varfér man valt att limna
toreningen. Med hjalp av undersokningen vill man ocksa fa reda pa vad kunderna har for fo1-
vantningar gillande foreningens verksamhet. Ytterligare far respondenterna ocksa komma

med utvecklingsforslag for att man pa sa sitt mojligtvis kan férbittra féreningens verksamhet



och fi nya kunder.

1.4  Arbetets uppliggning

Arbetet dr uppbyggt pa si sitt att man egentligen kan tala om “tre delar” dvs., forst kommer
sjalva kontexten dir Borga Foretagare presenteras som en forening, samt Foretagarna i Fin-
land och Nylands Foretagare eftersom de fungerar som takorganisationer. Sedan kommer
teorin bakom det hela att beskrivas och till sist den empiriska delen som beskriver vad man

kommit fram till med hjilp av undersékningen.

Kontexten innehaller en beskrivning om Borgd Foretagare och dess takorganisationer. Detta
eftersom takorganisationerna till viss man styr Borga Foretagares verksamhet. Pa sa sitt far

man en klarare helhet av hur alla dessa organisationer fungerar ihop.

Teorin presenteras i kapitel 3 och kapitel 4. Teorin bestir bland annat av varfér man blir kund,
eller varfér man limnar en forening. Har spelar ocksa tjanstekvaliteten en viktig roll, eftersom
Borga Foretagare erbjuder tjanster. En del av tjdnsterna ar till sin karaktir professionella, dar-

for tas det ocksd upp 1 teorin.

I kapitel 4 fortsitter teoridelen med teorier om kundrelationer. Har tar man ocksd upp saker
man bor tinka pa for att littare kiinna igen sina kunder och deras behov. Aven kort om orsa-
ker som kan bidra till att en relation upphors tas upp hir. Med hjilp av teorin f6rsoker man

stoda den empiriska delen.

Den empiriska delen beskriver sjilva undersékningen och vad man kommit fram till. I denna
del kommer ocksa metoderna att presenteras och motiveras. Aven faktorer som kan paverka
undersokningens resultat presenteras i denna del. Till sist finns en analys av det insamlade
materialet och forslag pa hur féreningen kunde férbittra sin verksamhet, f6ljt av en samman-

fattande avslutning.



2 Takorganisationerna och Borga Foretagare

I detta avsnitt presenteras takorganisationer som Borga Foéretagare har samarbete med och till
vilka de hor. Foretagarna i Finland och Nylands Foretagare dr de tva som delvis styr de lokala
foreningarnas verksamhet. Varje lokal férening har ocksa sina egna delomraden som de sjilva

kan paverka.

Forst presenteras Foretagarna 1 Finland och dess verksamhet. Direfter foljer en beskrivning
om Nylands Foretagare. Eftersom tyngdpunkten 1 detta arbete ligger pa Borgd Foretagare ér

det ocksa logiskt att presentera dem och deras verksamhet mer detaljerat.

2.1 Foretagarna i Finland

Foretagarna 1 Finland (FiF) som ir grundat ar 1996 ir en férening som erbjuder de mindre
féreningarna en paverkningskanal kommunalt, regionalt och nationellt. Medlemmarna har hir

alltsa mojlighet att fa hjilp pa den niva de 6nskar. (Féretagarna i Finland 2009a.)

Foretagarna 1 Finland har som mission att fo6rbittra foretagarnas stillning och dess forutsitt-
ningar. Man vill ocksa inom FiF bygga ett samhalle i Finland som stoder féretagandet. Som
vision har man 1 sin tur att antalet foretag och foretagare som kan anses framgangsrika skall
Oka, samt att fOretagarnas ekonomiska och sociala situation skall forbattras. FilF haller som
grund for sin verksamhet virden for foretagandet: frihet, ansvar och kreativitet. (Féretagarna i

Finland 2009a.)

I Finland finns det 88 000 arbetsgivarféretag varav 50 000 hor till Foretagarna i Finland. Fore-
ningens verksamhet baserar sig pa 21 regionala féreningar och 412 lokala féreningar. Borga

Foretagare ér en av de lokala féreningarna. Figur 1 visar hur hela organisationen ar uppbyged.

(Foretagarna i Finland 2009b.)



Foretagarna i Finland

Lokalférening
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Lokal paverkan
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Figur 1. Foretagarna i Finland: Organisationens uppbyggnad (Féretagarna i Finland 2009b)

2.2 Nylands Foretagare

Nylands Foretagare dr den fjiarde storsta bland regionorganisationerna inom Foretagarna i
Finland. De har ett verksamhetsomrade som bestar av hela Nyland férutom Helsingfors,

Esbo, Vanda och Grankulla. Till regionorganisationen Nylands Foretagare hor det idag 29
stycken lokalféreningar, varav Borga Foretagare dr en av dem. (Nylands Foretagare 2009a;

Nylands Foretagare 2009c.)

Nylands Foretagares medlemsantal har 6kat kraftigt under de senaste aren och har idag ett
medlemsantal som uppgar till ca 8000. Deras mal f6r ar 2009 ar att forbattra medlemsservicen

och erbjuda medlemmarna nagonting nytt. (Nylands Foretagare 2009b.)

Regionorganisationen Nylands Foretagare har som uppgift att frimja féretagandet i Nyland

och pa sa sitt se till att den halls konkurrenskraftig. Man vill ocksa inom regionorganisationen
skapa kontakter mellan foretagaren och olika foretag for att pa sa sitt stoda foretagandet. Till
ovriga uppgifter hor det att regionorganisationen haller kontakt med politiker och kommunal-

anstillda och informerar sedan vidare till medlemmarna vad som pagar. (Nylands Foretagare



2009c.)

Vilmaende bland féretagsamheten dr ocksa en viktig del for att den skall kunna utvecklas, och
darfor forsdker man ocksa inom Nylands Foretagare ha koll pa det. Pa sa sitt forsdkrar man

ocksa sig om att foretagandet utvecklas at ritt hall. (Nylands Foretagare 2009c.)

2.3 Borga Foretagare

Borga Foretagare som fungerar som uppdragsgivare ir en registrerad forening som hjilper till
foretagare inom regionen. Féreningen fick sin borjan ar 1946, da med namnet Borga Privatfo-
retagare rf. Ar 1966 indrades namnet till Porvoon Yrittijit ry — Borga Foretagare tf, som man

anvinder sig av dnnu i denna dag.

I detta avsnitt beskrivs deras huvudsakliga verksamhet och vad de sysslar med. Aven vilka
typer av tjinster de erbjuder sina medlemmar presenteras. Virt att ndmna édr att man blir au-

tomatiskt med i Foretagarna i Finland da man ansluter sig till en lokal férening.

2.3.1 Verksambhet

Borga Foretagare dr en narings-, foretagar-, och arbetsgivarpolitisk intresseorganisation for
sma och medelstora féretag som har sin verksamhet 1 Borga. Som andamal har man inom
foreningen att verka som sakkunnig paverkare och pa sa sitt forbattra foretagens och foreta-

garnas forutsittningar for att deras verksamhet skall vara lonsam. (Borga Foretagare 2009.)

Foreningen har standigt kontakt med beslutsfattare i Borga och olika organ inom stadens och
landskapets naringslivssektor. Med ett aktivt samarbete med Borga stad strdvar man till att

torbiattra och skapa nya moijligheter for foretagandet. (Borga Foretagare 2009.)

Borgi Foretagare samatbetar ocksi med de regionala utvecklingsbolagen, Ostra Nylands Fore-
tagstjanster Ab och Posintra Oy. Hir dr det ocksa virt att nimna att foreningens ordférande
sitter i Ostra Nylands férbunds niringslivsdelegation. Eftersom Borgi Foretagare ir en lokal
forening har man forstas ocksa kontakt med Nylands Foretagare som presenterades i ett tidi-

gare skede. (Borgi Foretagare 2009.)

2.3.2 Medlemmar

Borga Foretagare har idag ca 650 medlemmar. Av dessa ir knappt 100 registrerade som svens-

ka foretag. En del av de registrerade foretagen anses dock som tvasprakiga fastin de valt en-
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dast ett sprak da det blivit medlemmar. Arligen kommer det till minst 20 nya medlemmar.

(Palmqyist, B. 12.10.2009.)

Man férséker med hjilp av presentationer vid olika tillfallen fa med nya medlemmar till fére-
ningen, ex. vid Nyforetagarcentralens foretagarkurser. Till de nya medlemmarna skickas ett
informationspaket och si ordnar man olika slag av vilkomsttillstillningar. (Palmqvist, B.

12.10.2009.)

Alla som vill bli medlemmar i Borga Foretagare har pa nitet via Féretagarna i Finlands hemsi-
dor moijlighet att fylla i en blankett elektroniskt. Pa sa sitt blir man medlem, och i den elektro-
niska blanketten fir man sjilv vilja vilken lokal férening man vill bli medlem i. Arsavgiften pa
medlemskapet varierar beroende pa antalet anstillda foretaget i fraga har. Avgiften ér lika stor
runtom 1 Finland. Tabell 1 nedan visar medlemsavgifterna f6r ar 2009. Medlemsavgiften varie-
rar beroende pa hur méanga anstillda féretaget i fraga har. T.ex. om fOretaget har fyra till fem

anstillda betalar man en medlemsavgift pa 237€ per ar. (Palmgqvist, B. 12.10.2009.)

Tabell 1. Medlemsavgifter i FiF 2009 (Foretagarna i Finland 2009¢)

Antal anstillda | Arsavgift
1 129 €
2-3 188 €
4-5 237 €
6-7 283 €
8-9 344 €
10-19 408 €
20 - 49 505 €
50 -99 803 €
100 - 1586 €

2.3.3 Erbjudna tjinster

Borga Foretagare erbjuder sina medlemmar tjinster av olika slag. Tjansternas karaktar varierar
forstas beroende pa medlemmens behov. Man ordnar bland annat utbildningstillfillen f6r
medlemmarna. Detta dr mojligt eftersom man samarbetar flitigt med Borga Handelsldroverks
Foretagsservice. Det dr frimst Nylands Foretagare som har hand om utbildningsverksamhe-
ten, men det hor till att Borgd Foretagare informerar sina medlemmar om vilka utbildningsal-

ternativ som erbjuds. (Palmqvist, B. 12.10.2009.)

7



Andra tjdnster som medlemmarna har méjlighet till 4r olika typer av professionella tjinster,
t.ex. frigor som berdr juridik eller 6vrig konsultering. Konsulteringstjanster erbjuds dock
frimst av Foretagarna i Finland, men med hjilp av medlemskap 1 en lokalférening har man

ritt till liknande tjanster. (Palmgqvist, B. 12.10.2009.)

2.3.4 Aktiviteter

Forutom att man erbjuder utbildningsméjligheter och konsulteringshjilp till medlemmarna i
Borga Foretagare ordnar man ocksé en hel del aktiviteter. Detta f6r att halla medlemmarna
och foretagarna i kontakt med varandra och skapa nya kontakter. Man utser ocksa varje ar
”Arets Foretagare”, vilket dr ett pris som utdelas till ett nytt féretag inom regionen som ansetts

ha utvecklats. (Palmqvist, B. 12.10.2009.)

Bland andra aktiviteter som ordnas kan man bl.a. nimna “Foretagarnas morgonkaffe”. Det
ordnas en gang i minaden och da diskuterar man om aktuella saker som pédgar inom férening-
en och i Borga. Aven stadens representanter och beslutsfattare deltar vid detta tillfille. (Palm-

qvist, B. 12.10.2009.)

Resor som ordnas av foreningen ér ett annat sitt att hjalpa medlemmarna att skaffa nya kon-
takter och bli bekanta med andra medlemmar. T.ex. under hosten ar 2009 dkte man fOr nagra
dagar till St. Petersburg. Pa resan bekantade man sig bland annat med staden och blev bekant

med en annorlunda kultur. (Palmqvist, B. 12.10.2009.)



3 Beskrivning av en tjdnst

I detta kapitel beskrivs vad en tjanst dr. Pd sa sitt vill man att ldsaren skall fa en bittre bild av
teorin som stdder den empiriska delen och som ligger som grund for undersékningen. Forst
presenteras tjnsten i sig sjdlv och dess natur. For att bittre forstd hur en tjanst dr uppbyggd
och hur den kommer till berdttar man ocksd om tjinstekonceptet, tjainsteprocessen och tjans-

tesystemet.

3.1 Tjianstens natur

Tjanst ar ett ord som manga anser att dr latt att definiera, i sjilva verket dr det omojligt att
beskriva en tjdnst pa ett kort sitt. Tjanster kan beskrivas som processer bestiende av en rad
aktivteter. Delvis kan tjanster konsumeras och produceras samtidigt. Kunden har ocksé en
viktig roll vid utférande av en tjinst, dvs. kunden deltar ocksa vid sjilva produktionen av

tjansten. Tjansten utgdr en 16sning pa kundens problem. (Grénroos 2008, 59.)
Tjansten har vissa egenskaper som skiljer den fran varor. For att fortydliga skillnaden mellan
en tjanst och en vara sa finns nedan en tabell som pa ett littare sitt beskriver skillnaden mellan

tjanster och varor.

Tabell 2. Skillnaden mellan en tjanst och en vara (Gronroos 2008, 59)

Tjanst Vara
Opatagliga Pataglig
Heterogen Homogen

Kunden konsumerar tjansten samtidigt som | Kunden deltar inte i produktionen

den produceras och distribueras

En process En sak
Kan inte forvaras Kan forvaras
Byter inte dgare Byter agare

Skapas i samverkan mellan képare och siljare | Tillverkas i en fabrik

I tabell 2 ovan édskadliggors skillnaden mellan en tjanst och en vara. T.ex. d4 man ringer och
ber Borga Foretagare om hjalp eller nagon form av radgivning ir det ju inte moijligt att “réra”
informationen som fis. Under samtalet bedomer kunden inte enbart slutresultatet utan kun-
den ser pa hela tjinsteprocessen man varit med om (Gronroos 2008, 64). Dirfor ar det viktigt

att man skoter hela processen igenom pa ett bra sitt, t.ex. kan kunden vara n6jd med att man
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fick svar pa de man fragade men blev daligt behandlad av radgivaren.

Borga Foretagare kan inte heller ge samma information till alla som ber om deras hjilp, utan
utgangspunkten ir, det som medlemmen 1 fraga beh6ver. Detta betyder i sin tur betyder att
tjanstens karaktir varierar beroende pa medlemmens behov (Gronroos 2008, 64). T.ex. kan en
medlem beh6va radgivning gillande lagirenden, medan en annan medlem vill veta vad fore-
ningen erbjuder for kurser dt sina medlemmar. Da giller det att anpassa sig efter kundens be-

hov.

En tjanst konsumeras ocksa samtidigt som den produceras och dirfor dr det hir viktigt att
samverkan mellan den som erbjuder tjdnsten och den som behéver hjilp fungerar. Det dr allt-
sa fragan om en process mellan en radgivare pa Borga Foretagare och en medlem. Eftersom
en tjdnst inte heller produceras i en fabrik kan den inte bli exakt lika varje gang, dvs. tjdnster édr

heterogena och blir varje gang lite annorlunda (Grénroos 2008, 65).

Till skillnad fran en vara kan en tjinst inte lagras, medlemmen far vara med om en process
men man blir inte dgare till ndgot. I vissa fall kan det dock vara sa att kunden/medlemmen blir
dgare till stod- eller hjilpvaror, t.ex. ndgon broschyr man fatt frin nagon kurs eller annat lik-

nande material. (Gronroos 2008, 64.)

3.2 Tjanstekonceptet

Tjanstekonceptet beskriver vilka kundens behov ér och hur de skall uppfyllas. Tjanstekoncep-
tet delar upp tjansten i tre delar: kirntjanst, hjalptjanster och stodtjanster. Nedan finns figur 2,

som visar hur tjanstekonceptet ar uppbyggt.

Stodtjanster Sekundira behov

Primara
kund-
behov

Kirn-
tjanster

Hjilptjanster Hjilptjanster

Figur 2. Tjanstekonceptets tre delar (Edvardsson, Andersson, Sandén & Waller 1998, 32-33;
Gronroos 2008, 181-182)
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Kirntjdnsten dr den huvudsakliga tjdnsten en férening eller ett foretag erbjuder, kirntjansten
beskriver ocksa orsaken till varfor foretaget finns pa marknaden. Hjilptjanster i sin tur 4r nod-
vindiga tjanster som finns till for att underlitta konsumtionen av kirntjansten. Stédtjdnsterna
ar till sin karaktir ibland liknande som hjilptjinsterna, nimnvart dr att stodtjinsterna inte dr

nédvindiga for att man skall kunna utnyttja kirntjansten. (Edvardsson et al 1998, 32-33.)

Det viktiga ar att alla tjainstens olika delar 6verensstimmer med kundens behov. Kirntjinsten
skall tillfredsstélla kundens primira behov medan kundens sekundira behov skall motas 1

hjilp- och stédtjansterna. (Edvardsson et al 1998, 32-33.)

Borga Foretagares kirntjanster ér att hjilpa sina medlemmar i fragor som ber6r foretagandet,
informera medlemmarna, ge dem rid eller ordna olika typer av evenemang. Om man t.ex.
ordar en resa for sina medlemmar bor féreningen se till att ocksda anmilningarna och arrange-
mangen skots, da kan man i sin tur tala om hjilptjanst. Den stoder kirntjansten och ger den

ett hogre virde.

3.3 Tjansteprocessen

Tjansteprocessen ar det som beskriver hur tjanster blir till. Alltsa den beskriver allt fran hur
tjansten bildas dnda tills den konsumeras. Da det ar fragan om tillverkning av varor dr kunden
inte med i sjilva tillverkningen, men da vi talar om skapande av en tjanst bor man komma ihag

att kunden ofta fungerar som en ”medproducent”. (Edvardsson et al 1998, 36.)

En process kan man beskriva pa olika satt, det vanligaste sattet ar dock att beskriva tjansten
med hjilp av tjanstekartor eller sa kallade blueprints. Tjanstekartorna beskriver de olika skede-
na i produktionen av tjinsten och vilka personer som deltar i olika skeden. Aven i vilket skede

kunden kommer med i bilden, och kundens roll beskrivs. (Edvardsson et al 1998, 30.)

Vid kop av en vara dr det ofta slutresultatet som skapar virdet for kunden, men i sin tur da det
ar fraga om en tjanst ar hela processen en virdeskapande process, och kunden gor sin bedom-
ning pa basen av det. T.ex. om Borga Foretagare ordnar en resa eller en kurs, och det dr be-
svirligt f6r kunden att anmala sig, man kanske inte far kontakt sa bidrar detta till att hela tjins-
tens virde kan bli simre. Dirfor giller det att skota hela processen noggrant fran borjan till

slut. (Grénroos 2008, 68-69.)
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3.4 Tjanstesystemet

Med tjinstesystem avses de resurser och den organisationsstruktur som star till férfogande for
att tjansten skall kunna produceras. Faktorerna i tjinstesystemet mojliggdr och stoder tjdanste-

processen som presenterades 1 det forra kapitlet. (Edvardsson et al 1998, 33.)

Stodjande del Interaktiv del
Systemstod & | System
= 3
< T
Ledningsstod §0 Kontaktpersonal E
£,
Fysiskt st6d 2 Fysiska resurser
Foéretagskultur

Figur 3. Tjinstesystemets delfaktorer. (Gronroos 2008, 348-349)

Tjanstesystemet kan delas i tva delar; den interaktiva delen och stéddelen, se figur 3. Den in-
teraktiva delen dr den del som iér synlig f6r kunden. Stéddelen eller back-office som den ocksa
kallas, 4r i sin tur den del kunden inte ser. Grinsen mellan den interaktiva delen och stéddelen

kallas for synlighetslinjen. (Gréonroos 2008, 349.)

Den interaktiva delen 1 tjanstesystemet bestar av fyra huvudsakliga typer av resurser: kunder,
kontaktpersonal, fysiska resurser och system. Det ér alltsa fraigan om kunden och de resurser
som kunden ir i direkt kontakt med. Pa basen av detta skapar kunden en uppfattning om

tjansten. (Gronroos 2008, 349.)

3.5 Tjanstens kvalitet

Kvalitet dr ett begrepp som i vissa fall kan anses vara svart att definiera. Vid en definition av
kvalitet b6r man komma ihag att man skall utga fran det som kunden upplever. Annars kan
det litt ga sd att man far en fel uppfattning av det hela. Kvalitet hos en viss tjanst eller vara ar
alltsa det vad kunden upplever att det 4r, och darfor ar detta det som raknas. (Gronroos 2008,

81.)

Varje férening eller foretag bor ta i beaktande vad deras medlemmar eller kunder anser att
kvalitet dr. Alla har en egen uppfattning om vad kvalitet 4r just f6r dem. Vissa kanske enbart

ser pa de tekniska specifikationerna hos en tjanst medan andra har en bredare uppfattning om
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vad kvalitet ar. (Gronroos 2008, 81.)

3.5.1 Twva kvalitetsdimensioner

Tjanstekvalitet kan delas in 1 tvé olika dimensioner, teknisk och funktionell kvalitet. Figur 4
nedan askadliggér hur det dr uppbyggt. Den tekniska kvaliteten beskriver vad som har levere-
rats till kunden (Grénroos 2008, 81). Da det ér fraigan om Borga Foretagare, far kunden den
hjilp som den vill ha om man kontaktar dem? Funktionell kvalitet i sin tur beskriver hur tjins-
ten har levererats (Gronroos 2008, 81). D4 kunden vill kontakta nagon pa Borga Foretagare,
var det svart f6r kunden att na dem? For att uppna maximal kvalitet hos tjanster giller det att

lyckas pa bada omraden. Pa sa sitt forsikrar man sig om att resultatet blir bra.

Total kvalitet

Teknisk Funktionell
kvalitet: kvalitet:

VAD HUR

Figur 4. Tjanstekvalitetens tva kvalitetsdimensioner (Grénroos 2008, 82)

Kort fattat kan man konstatera att teknisk kvalitet svarar pa frigan — vad? medan funktionell
kvalitet i sin tur svarar pa fraigan — hur? I manga fall ir det anda sa att foretagen ofta ligger
storre vikt vid den tekniska kvaliteten. Da man undersoker tjanstekvaliteten dr det dock viktigt
att komma ihag att man inte glommer bort den funktionella kvaliteten. Eftersom den ofta

anses mycket viktig for kunden. (Grénroos 2008, 81.)

3.5.2 Upplevd tjinstekvalitet

Da kundens erfarenhet av tjansten motsvarar forvintningarna, kan man siga att kvaliteten
upplevs som god. Figur 5 visar de faktorer som paverkar den upplevda kvaliteten. Om kun-

dens forvintningar ar orealistiska bidrar det till att den totala upplevda kvaliteten kommer att
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vara dalig. Darfér bor man komma ihég att foérvantningarna spelar en stor roll dd man bedo-
mer upplevd tjinstekvalitet, och inte enbart det som kunden har upplevt, som diskuterades i

toregaende kapitel. (Gronroos 2008, 84-85.)

Forvantad
kvalitet

Erfaren

Total upplevd kvalitet :
kvalitet

/ Image
- Marknads-
kommunikation
- Wortd of mouth
- Porsiljning
- PR

Funktionell
kvalitet

Teknisk kvalitet

A Kundens behg
\/

Figur 5. Faktorer som paverkar den upplevda tjinstekvaliteten (Gronroos 2008, 84-85)

En jimforelse mellan férvintningar och den verkliga upplevda erfarenheten ger som resultat
den upplevda tjanstekvaliteten, figur 5. Om dessa tva dr pa samma niva upplever kunden det
som god tjanstekvalitet. Men om kunden har alltfér héga forvintningar, som inte anses vara
realistiska ar resultatet att kunden dr missn6jd med den upplevda tjanstekvaliteten, fastin kva-

liteten pa sjilva tjansten dr bra. (Grénroos 2008, 84-85.)

Faktorer som paverkar den forvintade kvaliteten 4r kundens behov och virderingar. Aven
foretagets eller foreningens image spelar hir en viktig roll. Ytterligare paverkar marknads-
kommunikation, forsiljning och PR den férvantade kvaliteten. Foretagets eller foreningens

rykte spelar ocksa en stor roll, dvs. ”word of mouth”. (Grénroos 2008, 84-85.)

3.5.3 Mitning av tjinstekvalitet

Att fa veta pa vilken niva tjanstekvaliteten ligger ér viktigt fOr tjdnsteleverantérerna for att de
skall fa veta om det finns ndgra brister. Pa sa sitt far man veta vilka omraden som boér utveck-
las och forbittras. Det finns ett antal metoder som man anvinder sig idag for att mita tjanste-

kvaliteten. De finns listade pa foljande sida (Edvardsson et al 1998, 69-79):
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PDS (Problem Detection Study) — En av de metoder som anvinds mest. Studerar en-

dast faktiska och moijliga problem. M6jlige6r upptackning av dolda kundbehov.

SERVQUAL (SERVice QUALity, tjanstekvalitet) — Metoden anvinds ofta, och den
bestar av 22 standard pastaenden. Fragorna stills av kunder, anstillda eller ledningen
om hur de férvintar sig att tjdnsten skall fungera. Dirutover fragar man hur deras for-

vantningar uppfyllts och sd jamfér man svaren.

SERVPERF (SERVice PERFormance, utférd tjanst) — ocksa denna metod bestar av
22 pastienden, lika som den féregiende metoden, men hir tar man inte med kundens

torvantningar.

Kritisk-hindelse-metoden — Kunderna skall hir identifiera sa kallade kritiska hindelser
som de har upplevt under tjansteprocessen. Med kritiska hindelser menar man hindel-
ser som avviker fran kundes foérvintningar, 1 saval positiv som negativ bemirkelse. Till
sist sammanstills uppgifterna och man far med hjilp av resultaten fram moijliga kvali-

tetsbrister.

Analys av handelsef6rlopp, t.ex.:

o SIT (Sequential Incident Technique, sekvenshindelsemetoden) — Denna metod
ar en forbittrad version av kritisk-hindelse-metoden. Hir ser man inte enbart

over de kritiska handelserna, utan SIT fokuserar sig 6ver hela tjansten.

o CPAT (Critical Path Analysis Technique, ’kritiska-monster-analys”) — Metoden
anvands for att fa reda pa varfor man forlorar en kund, i detta fall en medlem.
Metoden ger ocksa tecken som kan tyda pa att en kund haller pa att limna en
tjansteleverantor. Med hjilp av likande information far tjdnsteleverantoren en
chans att agera innan det ar for sent, annars kan det hinda att kunden limnar
foretaget eller foreningen och pa sa sitt blir det svart for dem att veta vad var

orsaken till detta.

I denna undersékning som gors for Borga Foretagare har man inte direkt valt nigon av dessa

ovan nimnda metoder. CPAT, kritiska-monster-analys” dr danda den metod som kommer

tydligast fram bland fragestillningarna eftersom man vill f6rutom orsaker till varfér man lam-

nade eller kom med ocksa veta vad medlemmarna anser om tjinsten. Aven delar frin de andra

metoderna ingar i denna undersékning,
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3.5.4 God upplevd tjanstekvalitet

Gronroos beskriver sju kriterier pa god upplevd tjanstekvalitet. Det har man kommit fram till

med hjilp av en rad undersdkningar som har gjorts. Dessa sju kriterier finns nedan (Grénroos

2008, 97-98):

1. Professionalism och firdigheter — Kunden inser att tjansteleverantéren och de anstillda har
de firdigheter och kunskaper som krivs for att I6sa kundens problem pa ett professionellt

satt.

2. Attityder och beteende — Kunden upplever att tjinsteleverantérens personal bryr sig om

kunden och att de vill 16sa kundens problem pi ett vinligt och spontant sitt.

3. Tillginglighet och flexibilitet — Kunden upplever att geografiskt lige, Sppettider, system etc.
ir anpassade sa att de pa ett enkelt sitt fir tag pa tjinsten. Aven att tjinsteleverantdren ir villig

att anpassa sig efter kundens behov och 6nskemal.

4. Tillforlitlighet och palitlighet — Kunden vet att han kan lita pa tjansteleverantéren och att

dess anstillda haller sina 16ften.

5. Rittelse — Kunden vet att om nagonting oférutsett skulle ske kommer tjansteleverantéren

att omedelbart gora nagonting for att korrigera eller 16sa problemet.

0. Tjansteledarskap — Kunden upplever att den fysiska omgivningen frimjar en positiv upple-

velse av serviceprocessen.

7. Rykte och trovardighet — Kunderna ir 6vertygade om att de kan lita pa tjansteleverantérens

verksamhet.

Av de kriterier som riknades upp ovan, ar det forsta, dvs. professionalism och firdigheter ett
resultatinriktat kriterium, alltsa en teknisk kvalitetsdimension. I sin tur ér rykte och trovirdig-
het som ir sjunde och sist i listan ovan ett imageinriktat kriterium som ocksa fungerar som ett
filter vid kvalitetsupplevelsen. De fyra aterstaende, attityder och beteende, tillginglighet och
flexibilitet, tillforlitlighet och palitlighet, rittelse och tjdnsteledarskap ar kriterier som tydligt dr
processinriktade och de representerar den funktionella kvalitetsdimensionen. Man anvinder

sig av dessa sju kriterier som vigvisare fOr att uppna god tjanstekvalitet. (Gronroos 2008, 98.)
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3.6 Professionella tjinster

Eftersom Borgd Foretagare forutom vanliga tjanster ocksa erbjuder professionella tjanster dr
det bra att kort ta upp teorin bakom detta. Professionella tjanster ar till sin karaktar annorlun-
da pa sd sdtt att det dr frigan om specialkunnande och experthjilp och skapar pa sa sitt nytta
tor kunden. Tjanster dr processer som produceras och konsumeras atminstone delvis samti-
digt, detta giller ocksa da man talar om professionella tjanster (Gronroos 2008, 59). I stora
drag dr teorin samma fOr tjdnster i allméinhet och professionella tjdnster. Eftersom Borga Fo-
retagare 1 huvudsak erbjuder mera vanliga tjanster koncentrerar man sig i arbetet mera pa det-

ta.

Foretag och foreningar kan erbjuda sina kunder eller medlemmar samtidigt savil vanliga tjins-
ter som professionella tjdnster. T.ex. erbjuder Borga Foretagare sina medlemmar konsulte-
rings- och juristtjanster, detta dr sidana som kan klassificeras som professionella tjanster. Pro-
fessionella tjanster ar ofta till sin karaktir abstrakta och immateriella. Det ar ofta fragan om ett
rad eller nagon idé som kan uppskattas forst vid ett senare skede och ge ett gott resultat f6r

kunden. (Gronroos 2008, 59.)
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4 Kundrelationer

Eftersom denna undersokning gors for att fa veta varfér man blivit medlem eller skrivit ut sig
ur Borga Foretagare dr det skil att ta upp teori om kundernas férvantningar och kundrelatio-

ner. Alla medlemmar ansluter sig ju inte pa basen av samma orsaker.

For att veta vad kunden vill ha bér man ockséd kinna igen sina kunder och samtidigt bygga
upp verksamheten sa att den limpar sig f6r kunderna. Ju bittre man kinner till sina kunder
desto littare dr det att tillfredsstilla dem. I detta kapitel tas upp vad det dr som bidrar till kun-
dens forvintningar, och hur de uppkommer. Man kommer ocksa att beskriva kundrelationer,

dvs. hur man blir medlem och hur relationen mellan kunden och féretaget utvecklas.

4.1 Kundkinnedom

Kunderna viljer sin tjanst pa basen av deras behov och férvintningar. Tjinsten som képs bor
passa kundens virdeskapande processer, pa sa sitt att den stoder aktiviteterna och processerna
i den organisation som kunden representerar. (Gronroos 2008, 344-345.) I detta kapitel kom-

mer faktorer som bidrar till kundens férvintningar att gas igenom.

Forutom forvintningarna har kunderna ocksa vissa 6nskemal om hur de vill bli behandlade. I
vissa fall kan det begrinsa vid val av tjansteleverantor. (Gronroos 2008, 344-345.) Eftersom
Borga Foretagare dock ar en lokalférening betyder det samtidigt att man inte pa samma ort
har nigra konkurrenter. Men om kunden kinner att hon eller han blivit daligt behandlad kan
man dnda kanske vilja att skriva ut sig ur féreningen, eller om man inte har haft den nytta man

onskat sig.

Kundens behov ir en foljd av deras vardeskapande processer och virdesystem. Man vill da ha
en l6sning pa ett visst slags problem. Oberoende om det ér frigan om en enskild individ eller
en organisation, bor ett problem alltid 16sas pa sitt eller annat. (Gronroos 2008, 344-345.) En
medlem i Borga Foretagare kan t.ex. vara i behov av nagon slags konsultering gillande lagen.

Eftersom man erbjuder konsulteringshjilp inom féreningen l6ser det kundens problem.

Kort fattat kan man alltsa siga att det dr kundens behov, 6nskemal, virdesystem och virde-
skapande som har stor betydelse da kundens forvintningar uppkommer (Grénroos 2008,

345).
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4.2 Definition av kundrelationet

For att det skall bildas en relation férutsitts det att det finns tva parter. En som levererar
tjansten och en som dr 1 behov av tjinsten, dvs. kunden, eller 1 det hir fallet en medlem. Man
bor dock ocksa hir komma ihdg att en relation inte endast bygger pa att kunden ar 1 behov av
enbart sjilva tjdnsten, utan ocksa attityderna spelar en stor roll da en relation uppbyggs. Om
inte de tva parterna finner en mental och kdnslomissig liknande niva kan det heller inte bildas

en relation. Kort fattat bor en relation fortjinas av tjinsteleverantéren inom de olika delomra-

dena. (Gronroos 2008, 47-49.)

Da kunden och tjansteleverantéren tinker pa samma sitt kan man tala om en relation. Om
inte féretaget kinner sina kunder och vet vad de vill ha dr det helt enkelt oméjligt att fa till
stand en relation. Dirfor dr det alltsd viktigt for tjdnsteleverantéren att kinna igen sina kunder
till grund och botten. (Grénroos 2008, 47-49.) Om man inte inom Borga Foretagare vet varfor
deras medlemmar dr medlemmar, dr det ju omdijligt inom foreningen att hjilpa till medlem-

marna om de behover hjilp.

I vissa fall kan relationerna vara korta, men om man stravar till en laingvarig kundrelation bor
man finna likheter 1 bada parternas behov. Det viktiga ar att komma ihdg att utgangspunkten
for att en relation skall halla dr att bada parterna, dvs. savil tjansteleverantéren som kunden
finner att de fortjanar och far nagonting ut med hjilp av en relation. (Grénroos 2008, 47-49.)
Bland de medlemmar som Borga Foretag har finns det kanske ocksa de som har fatt kinslan
av att de kanske inte har nytta av medlemskapet, och viljer darfor att skriva ut sig ur férening-

en.

For att fa en bittre bild av hur en kundrelation dr uppbyggd kommer man i f6ljande kapitel att

beskriva kundens livscykel och de olika delarna som framgar 1 en kundrelation.

4.3 Kundrelationens livscykel

I huvudsak bestar kundrelationens livscykel av tre faser: inledningsfasen, inkopsfasen och
konsumtionsfasen. Dessa steg kommer att beskrivas noggrannare i denna del av rapporten, se
figur 6. Viktigt dr att komma ihag ocksa har, att en relation uppkommer inte bara sa dir, utan

den bor fortjanas och pa sa sitt utvecklas.
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Totalt tjdnste-
erbjudande

Upplevd
tjAnste-
kvalitet

3. Konsumtions-
process

1. Inledningsfas

Accepte-
rat 16fte

2. Inképsprocess

Figur 6. Kundrelationens livscykel (Gronroos 2008, 257-259)

Inledningsfasen i figur 6 som finns ovan, dr den i livscykeln dd kunden mirker att han/hon
har ett behov som bor fyllas. Man kan t.ex. ansluta sig till Borga Foretagare for att man anser
att man behover professionell radgivning med olika saker som beror foretagandet. Kunden
blir alltsa 1 detta skede medveten om de tjinster som tjansteleverantoren erbjuder och kan pa

sa satt komma till f6ljande fas i livscykeln, inképsfasen (Gronroos 2008, 257-259).

Inkopsfasen ar den fas i livscykeln da kunden ser 6ver tjansten, som utgangslige har kunden
sina egna behov och vad han ér beredd att betala for att fa dem uppfyllda. Bedomningens re-
sultat 4r har av stor vikt. Om kunden anser att bedémningen ar positiv gér man ett forsta in-
kop. Genom ett forsta inkép gar man ocksa in 1 den tredje fasen i livscykeln, konsumtionspro-

cessen. (Gronroos 2008, 257-259.)

Konsumtionsprocessen, ir den tredje och sista fasen i kundrelationens livscykel. Denna fas
kan ocksa kallas for nyttjandefasen. I denna del iakttar kunden tjinsteleverantorens formaga
att 16sa hans/hennes problem. I det hir skedet avgors det ocksa ofta om kundrelationen fir en
fortsattning. Om kundens uppfattning av tjinsten i detta fall dr positiv dr det hégst sannolikt
att relationen fortsitter och kan utvecklas till nista skede. I sin tur om kunden anser tjinsten

som negativ och inte fyller behoven bryts relationen vi detta skede. (Grénroos 2008, 257-259.)
20



I vissa fall kan en relation ocksa ta slut pa ett logiskt sitt. Detta dr dock nagonting som varie-
rar stort beroende pa vad det ér frigan om for tjinst. (Zeithaml, Bitner & Gremler 2009, 204-

205.) Mera om varfor en relation upphor finns i féljande kapitel.

4.4 Utvirdering av en relation

Dié man talar om relationer mellan ett foretag eller en foérening och en kund ser man oftast
bara det fran foretaget synvinkel. Det dr dock inte helt korrekt eftersom kunden ocksa har en
viktig roll f6r att en relation skall bildas. Kort fattat kan man siga att kundvirdet ér resultatet

av en relation. (Blomqvist, Dahl & Haeger 2000, 45-47.)

Kundens uppfattning om relationen ir av stor betydelse da kunden virderar dess totala virde-
upplevelse. Om det ér frigan om en nira relation mellan féretaget och kunden ser kunden da
mera pa relationens helhet, 4n bara en enskild tjinst eller ett erbjudande. Kunden bildar alltsa

en uppfattning pd basen av hur relationen fungerar. (Blomgqvist et al 2000, 45-47.)

Ett sitt som man i vissa fall anvinder fOr att mita det relativa virdet f6r kunden, ar att jamfo-
ra den upplevda kvaliteten gentemot kundens totala uppoffring. Priset for tjansten och om-
kostnaderna, t.ex. resekostnader som kunden betalar ingar i uppoffringen. Resultatet av detta

ger en liten bild av vad det relativa virdet f6r kunden ér. (Blomqvist et al 2000, 45-47.)

Faktorer som paverkar kundrelationen bildas av kvalitet, kundvirde och kundlojalitet. Med
dessa tre som utgiangspunkt kan foretaget eller foreningen 1 fraga arbeta pa ett sadant satt att
de fran borjan av relationen strivar till att kunden skall uppleva kvalitet. Kunden bedémer
kvalitet genom att se hur samarbetet mellan kunden och féreningen fungerar. (Blomqvist et al
2000, 45-47.) Med hjilp av detta kan man alltsa inom Borga Foretagare forsikra sig om att
hélla kvar alla sina medlemmar om man fran borjan av relationen satsar allt pa att tillfredsstilla

sin medlem.

4.5 Avbrytande av kundrelationer

Eftersom detta arbete gors fOr att fa reda pa varfér medlemmarna har valt att limna Borga
Foretagare dr det skil att ta upp teori som ligger bakom detta. En kundrelation kan upphora
pa olika sitt, detta varierar ocksa pa basen av vilka motiv relationen har bildats. Det kan t.ex.
vara fragan om en kortvarig process som man visste att skulle upphora efter att processen i

fraga var utford. (Zeithaml et al 2009, 204-205.)
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Det att man limnar ett féretag eller en forening varierar fran fall till fall. Det kan bero pa att
man inte dr ndjd med den tjanst som foretaget eller féreningen erbjudit. Detta kan ocksa ses
fran féreningens synvinkel, pa sa sitt, att medlemmen kanske inte har betalat sin medlemsav-
gift. Om endera parten ser att den inte far nytta av relationen, sa avbryts den. (Zeithaml et al

2009, 204-205.)

En annan orsak till varfor en relation upphor kan vara att foretaget byter ort, och da ér det ju
ocksa skil att byta lokalforening f6r att veta vad det sker pa den nya orten (Zeithaml et al
2009, 204-205). T.ex. om den som dr medlem i Borga Foretagare viljer att flytta sin verksam-

het till Lahtis dr det ocksa helt logiskt att man flyttar 6ver medlemskapet till Lahden Yrittdjit

ry.

Foretag eller foreningar behéver i vissa fall se 6ver sina kunder eller medlemmar {6r att verkli-
gen se om det l6nar sig att ha en relation med kunden. I vissa fall kan en relation vara av nega-
tiv betydelse f6r nagondera parten, dvs. foretaget eller kunden. Ibland kan en relation vara

negativ f6r bada parterna och da dr det lika bra att den upphor. (Zeithaml et al 2009, 204-205.)

Eftersom det nu ar frigan om en férening och en kund eller medlem dr det mer mojligt att
relationen kan upphora péa grund av att medlemmen har latit bli att betala sin medlemsavgift,
eller limnat andra saker oskotta. Andra orsaker till att relationer upphor kan vara att kunden
inte ar n6jd med de tjanster foreningen har erbjudit och inte ser ndgon nytta i att vara medlem

lingre (Zeithaml et al 2009, 204-205).

Om relationen upphor frin foretagets eller foreningens héll bor man meddela kunden eller
medlemmen i fraga for att den vet varfor relationen upphoérde, annars kanske det blir oklart
varfor relationen upphorde. Likasa skulle det underlatta om kunden eller medlemmen skulle
meddela orsakerna till varfér man avbrot relationen, pa sa sitt kan foreningen forbittra sin

verksamhet om det var niagonting speciellt kunden var missnéjd med. (Zeithaml et al 2009,

204-205.)

5 Metoddiskussion

Da man gor en undersékning ar det viktigt att anvanda sig av ritt metod som stoder under-
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s6kningens syfte. I detta avsnitt beskrivs vad for slags metoder man anvint sig av da under-

sokningen gjorts.

Eftersom antalet medlemmar som underséks dr sa pass manga limpar det sig bist att gora en
kvantitativ undersékning. Under ar 2008 fick Borga Foretagare 186 nya medlemmar och 70
stycken medlemmar limnade féreningen under samma ar. Under ar 2009, har 138 stycken
kommit med i féreningen och 70 stycken har skrivit ut sig (Palmqvist, B. 5.10.2009). Under-
s6kningen borjar 15.12.2009 och avslutas 31.12.2009. Vid undersékningen kommer man att

undersOka ett stort antal, och dirfér kan undersokningen inte vara alltfér djupgaende.

51 Webbenkit som datainsamlingsmetod

Undersokningen gors med hjilp av en enkit som skickas ut per e-post. Det behovs tva skilda
webbenkiter eftersom undersékningsproblemet dr indelat 1 tva delomraden. Frageformuldren
finns ocksa pd de bada inhemska spraken, svenska och finska. Enkiterna innehaller savil
strukturerade som Oppna frigor. Webbenkiterna gérs med programmet Webropol och skickas
till medlemmarna per e-post. Endast de medlemmar som angivit sin e-post adress deltar i un-

dersékningen.

Fragorna som ingick i enkidten var till en del strukturerade men det fanns ocksa nagra 6ppna
fragor for att respondenten skulle fa svara med egna ord. For att gbra enkiten sa klar och tyd-
lig som mojligt holl man sig till en skala fran 1-4. Samtidigt garanterar man sig om att respon-
denten maste ha en asikt, och inte vilja det mellersta alternativet. Fragorna som stalldes i enka-

ten forklaras djupare 1 kapitel 5.3.

Med hjilp av en enkidt som skickas ut till respondenterna har man moijlighet att stilla ritt sa
manga frigor, men det 4r viktigt att formulera dem ritt att det inte sker nagra misstolkningar.
Man kan inte heller med en enkit stilla foljdfragor vilket 1 sin tur betyder att undersékningen
blir ganska ytlig. Det kan ocksa finnas skillnader i hur allvarligt man svarar pa fragorna, en del
kanske sitter ner mera tid pa undersokningen an andra. Med en enkit kan man dock forsakra
sig att respondenten inte blir paverkad av intervjuaren, eftersom man fyller i enkiten ensam.

(Christensen, Engdahl, Grias & Haglund 2008, 138-139.)

Frageformuliret som skickades ut till respondenterna skickades forst ut till nagra utvalda som
fungerade som testpersoner. Med hjilp av detta fick man reda pa om fragorna uppfattades ritt
och om den elektroniska enkiten fungerade som den skulle. Man granskade ocksd om Web-

ropol tog emot de svar som kom frin testpersonerna och om det var moijligt att fa fram figu-
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rer och tabeller.

Enkiten som var gjord med hjilp av Webropol skickades ut pa tisdag den 15 december 2009.
Sammanlagt skickades det ut 420 enkiter, nya medlemmarna bestod av 302 stycken medan det
av fore detta medlemmar fanns det 118 stycken. Respondenterna hade drygt tva veckor tid pa
sig att svara. Den elektroniska enkiten stingdes av 1.1.2010. Sammanlagt svarade 53 stycken
pa enkiten. 42 stycken av dem var nya medlemmar medan 11stycken av dem var fére detta

medlemmar.

5.2 Bel6ning

Vanligtvis brukar det vara svart att f4 en hég svarsprocent da man skickar ut liknande enkiter.
Det r6r sig oftast kring 30-40% som svarar. Férutom for att locka respondenterna med ett
intressant undersokningsimne kan man ocksa i vissa fall erbjuda dem en gava for att aktivera
dem. I den hir undersékningen kom man med uppdragsgivaren 6verens om att lotta ut en

vinst bland alla som deltog.

Bland alla deltagare lottas det ut en kvill pa Haiko gard f6r 6 personer, dir det ingick bland
annat bastu och kvallsbit. I vissa fall kan dock gavan fran respondentens synvinkel ses som en
muta, men eftersom detta var fragan om ett lotteri var det ju inte garanterat pa férhand att

man fick gavan. Dirfér kan man inte anse detta som en muta.

Vinnaren lottades ut sa fort undersékningen var 6ver, dvs. da sista svarsdagen var forbi. Borga

Foretagare meddelade vinnaren om vinsten som lottades ut av ett team.

5.3 Beskrivning av fragorna i webbenkiten — nya medlemmar

I den hir delen kommer fragorna i webbenkiten att beskrivas. Forst kommer man att beskriva
fragorna som ingick i enkiten for de som kommit med i féreningen under aren 2008-2009.
Efter det gir man igenom fragorna som stilldes till dem som har skrivit ut sig ur féreningen

under aren 2008-2009. De tva olika frageformuliren 6versattes ocksa till finska.

Kort fattat kan man siga att fraigorna som ingar 1 enkiterna bilaga 1 och 2, dr indelade 1 sex
olika omraden, forst vill man veta lite bakgrundsinformation av savil respondenten som om
foretaget. Efter detta finns det nagra mera allminna fragor, foljt av frigor som beror vad re-
spondenten anser om de tjanster Borga foretagare erbjuder. Eftersom Borga Foretagare aktivt

samarbetar med Foretagarna i Finland och Nylands féretagare finns det dven nagra fragor som
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berér detta. Sen vill man ocksé veta vad respondenterna anser om de aktiviteter Borgd Foreta-
gare erbjuder sa nagra fragor ber6r detta, till sist far respondenten avslutningsvis svara med

egna ord pa tva fragor.

Fragorna 1-5 stills f6r att man skall fa en bittre bild av vem som deltagit 1 undersékningen,
och vilken typ av verksamhet de har. Man vill ocksa ha reda pa nir man har anslutit sig till
Borga Foretagare. Hur méanga anstillda medlemsforetaget har och inom vilken bransch de ar
vill man veta fOr att i analysskedet kunna se om det finns nagra samband mellan en viss

bransch och en viss asikt, eller hur kéns- och alderstérdelningen ér bland respondenterna.

Fraga 6 och 7 dr mera allmédnna och dar vill man ha reda pa varfor respondenten i fraga valde
att bli medlem i Borga Foretagare. Hir skall respondenten vilja de tre viktigaste orsakerna
som bidrog till beslutet att ga med i féreningen. Hir vill man ocksa veta hur de upplever lokal-

toreningen Borga Foretagare.

Med hjilp av fragorna 8-11 vill man far reda pa hur mycket medlemsforetaget ar i kontakt med
Borgi Foretagare. Aven om foreningens webbsida och medlemstidningen PORE ir bekant
for respondenten vill man ha reda pa i undersékningen. I denna del av webbenkiten har re-

spondenten ocksa moijlighet att bedéma hur viktiga olika tjanster dr som foreningen erbjuder.

Fragorna 12-17 i webbenkiten beror Foretagarna i Finland och Nylands Foretagare. Har vill
man veta hur bra deltagarna i undersokningen kianner till Borga Foretagares samarbetspartners
och hur ofta de dr i kontakt med dem. Ber6rande detta har respondenten ocksa mojlighet att

fritt kommentera nigonting om de si 6nskar.

Aktiviteterna som Borga Foretagare erbjuder behandlas 1 fragorna 18-20, med andra ord hur
ofta respondenter 1 fraga deltar 1 ndgon aktivitet och vilken typ av aktiviteter eller evenemang
det ar fraigan om. For att forsikra sig att inte nagot alternativ bland flervalsfragorna uteblivit
har respondenten moijlighet att sjdlv komma med forslag till forbittring angaende aktiviteterna,

eller andra ge kommentarer.

Avslutningsvis finns det tvd 6ppna fragor dir respondenten far komma med forbattringsfor-
slag angaende foreningens verksamhet. For att koppla thop undersékningen med dagens eko-
nomiska lige i virlden valde man att sitta med en fraga som beror finanskrisen.

5.4 Beskrivning av fragorna i webbenkiten — fére detta medlemmar

Fragorna ir till sin karaktir liknande som de som stilldes till de nya medlemmarna, darfor
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kommer denna genomgang inte att vara lika noggrant beskriven. Vissa olikheter finns dock
eftersom en del av fragorna inte passar in pa bada frageformuliren. Frageformuliren finns

som bilaga 3(svenska) och 4(finsk version).

Fragorna 1-6 ber6r bakgrundsfaktorer om savil respondenten som medlemsféretaget, pa sa
sitt kan man se om det t.ex. finns fGretagare inom en viss dldersgrupp eller féretag inom na-
gon viss bransch som valt att limna foéreningen. Hir vill man dock ha reda pa varfér man val-

de att limna Borga Foretagare. For Ovrigt dr fragorna liknande till sin innebord.

Fraga 7 och 8 dr pa en allmdnniva och med hjilp av dessa vill man fa reda pa varfér man gick
med i féreningen och hur man senare upplevde foéreningen. Detta underlittar senare vid ana-
lysskedet om deras forvintningar uppfylldes, eller om det var nagonting som respondenten
inte var n6jd med. I fragorna 9-12 vill man ha reda pa hur ofta man hade kontakt med Borga
Foretagare da man var medlem. Detta ger ju ocksd en bild av respondentens personliga intres-

se av foreningen.

Fragorna 13-18 ber6r Foretagarna i Finland och Nylands Foretagare. Till sin karaktir dr de
samma som stilldes till de nya medlemmarna, bara litet omskrivna. Man vill alltsa veta hur bra
man kinner till Borga Foretagares samarbetspartners och deras verksamhet, samt hur ofta
man anvinder sig av dessa for att fa hjalp, t.ex. juridisk gratis expertis eller annan hjilp som

erbjuds.

Fragor som beror aktiviteter och evenemang som Borga Foretagare ordnar finns bland fra-
gorna 19-21. Dir man vill veta hur aktivt respondenten deltog 1 olika slags aktiviteter, och
vilken typ av aktivitet som intresserade dem. For att Borgd Foretagare skall kunna utvecklas
och komma med nagonting nytt fragar man ocksa vad for slags evenemang respondenten

skulle 6nska sig mera av.

Avslutningsfragorna 22 och 23 ir 6ppna fragor, dir respondenten har mojlighet att fritt for-
mulera sitt svar. Man kopplar ocksa hir ihop foretagets lige med tanke pa finanskrisen som
rader. Till sist fragas respondenten varfér man valde att limna Borga Foretagare. Med hjalp av
det hir kan man se om det finns samband mellan de som svarat pa enkiten, t.ex. om man val-
de att limna foreningen pa samma grunder? Eller dr det bara féretag inom en viss bransch

som valt att limna féreningen?
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5.5 Analysmetoder

Analysen av det material som erholls genom undersékningen sker med hjilp av figurer och
tabeller eftersom undersékningen dr kvantitativ. Man forséker alltsa omvandla det man under-

sokt till siffror och pa sé sitt bilda en helhet (Christensen et al 2008, 222).

All information som man fatt in genom webbenkiterna analyseras i f6rsta hand med Webro-

pols egna verktyg. Man har med hjilp av programmet mojlighet att fa fram figurer och tabeller
av olika slag. Alla figurer och tabeller dr dock inte gjorda med Webropol, utan utéver detta har
vissa tabeller och figurer gjorts om i1 Excel for att de skall bli sa tydliga som méjligt. Resultaten

fran undersékningen bestir av siffror och medeltal av olika péstaenden eller fragor.

De 6ppna svaren dir respondenten med egna ord fritt fick svara pa ndgra fragor kommer man
att gd igenom, och se om det finns ndgra samband bland respondenternas svar. De fragor som
ar lika for savil nya som fore detta medlemmar kommer inte att skiljas at bland de 6ppna sva-

ren.

5.6 Unders6kningens tillforlitlighet

Da det ar fragan om en kvantitativ undersékning kan det i vissa fall uppkomma missforstand
antingen vid tolkning av fragan eller vid analysskedet. I denna unders6kning hade man dock
ett valdefinierat undersékningsproblem och delproblem som utgangspunkt vilket gor risken
tor snedvridning mindre. Likasa analysmetoderna som anvinds ar utformade sa att de lampar

sig for en undersokning som denna.

For att undersokningen skall vara tillf6rlitlig bor den fylla kraven da man talar om validitet,
reliabilitet och objektivitet. Fragorna som stilldes i webbenkiten var vildefinierade och meto-
den som anvindes limpade sig f6r denna typ av undersokning. Fragorna var heller inte ledan-
de och man hade testat dem pa férhand, for att undvika misstolkningar. Skalorna var ocksa
utformade pa sa satt att de var neutrala. Om det var nagonting respondenten ytterligare ville
kommentera hade man moijlighet att géra det vid de 6ppna fragorna. Med validitet menar man

att man fick svar pa det man hade som utgingspunkt att mata (Christensen et al 2008, 290).

Med reliabilitet menar man att undersékningen inte innehaller slumpmissiga fel. Metodvalet
har hir en stor roll, vid val av fel metod péaverkas alltsa reliabiliteten. For att forenkla det kan
man sdga att en undersokning ér reliabel om man kommer fram till samma resultat om under-

sokningen gors upprepade ganger. (Christensen et al 2008, 290.)
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6 Resultat och analys

I det har kapitlet redogér man fOr resultaten man kom fram till med hjilp av undersokningen
och analyserar svaren. For att fa en bittre bild av resultaten finns grafer och tabeller, som st6d
till texten. Eftersom sjilva undersékningen bestod av tva olika omraden, det vill sidga sa vil
nya som fore detta medlemmar undersoktes, sa skiljs de i viss man at vid analysskedet. Sam-
manlagt skickades det ut 420 webbenkiter, av vilka 53 stycken besvarades och svarsprocenten

torblev lag, endast 12,6 %o.

Det skickades ut 302 webbenkiter till de nya medlemmar vars e-postadress Borga Foretagare
hade i sitt register. 42 stycken svarade pa enkiten, och deras svarsprocent var 13,9%. Till tidi-
gare medlemmar skickade man ut 118 stycken enkiter och 11 stycken svarade. Sd sammanlagt

420 stycken enkiter utskickades och endast 53 stycken respondenter deltog.

Resultaten av undersokningen f6r de nya och fére detta medlemmarna redogdrs f6r nedan.
For att underlitta det hela gbrs det 1 samma ordning som sjilva fragorna i enkiten var upp-
stillda. Till sist analyseras de 6ppna fraigorna. Resultaten av de biada undersékningarna ingar i
samma figur, de nya medlemmarna med bl firg, medan fére detta medlemmarna har den

roda firgen pa sina staplar.

6.1 Bakgrundsinformation

En av de inledande bakgrundsfragorna var inom vilken bransch respondentens foretag verkar,
detta framgar av figur 7. Den bransch som representerades mest av de nya medlemmarna var
tjanster, som bestod av ca hilften (21st) av alla som svarade. 11st svarade att de verkar inom
annan bransch medan handel hade ett antal pa sju. Bygg och trafik representerades med tva
respektive en, sa deras andel var ganska lag. Ingen av de som svarade hade verksamhet inom

industti.

Da man i sin tur ser pa de som skrivit ut sig ur féreningen, representerades tjanster och annan
bransch mest, tre stycken av vardera. Av de som svarade fanns det en som hade verksamhet
inom handeln. Likasa fanns det ocksa de som representerade bygg, industri och trafik, en av

var.
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Figur 7. Respondenternas férdelning branschvis, n=42

Man fragade ocksa nir respondenten blev medlem i Borga Foretagare. Undersokningen var ju
riktad till dem som kommit med eller skrivit ut sig under aren 2008 och 2009. Av figur 8
framgar det dock att storsta delen av de nya medlemmar som deltog i undersékningen har
blivit medlemmar under dr 2009, deras andel var 29st (61%). De som i sin tur hade kommit
med ar 2008 bestod av 16st (39 %). Detta kan ocksa samtidigt vara en vigvisare med tanke pa
framtiden. Man far tydligt bilden av att antalet medlemmar har 6kat under ett ar. Vilket ocksa

kan betyda att antalet medlemmar fortsitter att stiga.
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Figur 8. Fordelning 6ver nir de nya medlemmarna blev medlemmar i Borga Foretagare, n=41

Hos de tidigare medlemmarna ser liget annorlunda ut, notera dock att svarsalternativen skilde
sig, se figur 9. Storsta andelen av dem som svarade blev medlemmar under aren 2001-2006, de
var fem till antalet. Ar 2007 eller senare hade fyra tidigare medlemmar anslutit sig. Endast tvé

respondenter hade skrivit in sig 1 féreningen fore ar 2000.
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Figur 9. Fordelning 6ver nir de fére detta medlemmarna kom med i Borga Foretagare, n=11

Foérutom de bakgrundsfaktorer man har gatt igenom ovan ville man ocksa veta respondentens
kén och alder. Detta for att fa en lite béttre bild av vem som har deltagit i undersdkningen och
om det méjligtvis kan finns nagon skillnad mellan kén eller olika aldersgrupper. Av figur 10
framgar det tydligt att mannen deltog aktivare i denna undersdkning. Detta giller savil de nya

som de tidigare medlemmarna.

Bland de nya medlemmarna var de som svarade 25 st min och 17 st kvinnor. Nagot 6verras-
kande var att skillnaden mellan kénsférdelningen dndé var sa pass stor. Av de tidigare med-
lemmarna var det ocksa minnen som representerades bittre, skillnaden var dock minimal,

endast en till sitt antal.
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Figur 10. Koénsfordelningen bland respondenterna, n=>53
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Daé man ser pa hur de olika aldergrupperna férdelade sig bland de nya respondenterna kan
man av figur 11 klart se att dldersgrupperna 25-39 och 40-49 representeras absolut bist. Ingen
1 aldersgruppen under 24 ar har deltagit i undersékningen. Bland respondenterna horde 10st

till aldersgruppen 50-63 ar och ingen som var 64 ar eller 6ver hade besvarat enkiterna.

Fore detta medlemmarna i sin tur representerades mest av aldersgruppen 50-63 (5st). Denna
grupp foljdes av 40-49 ariga (2st). Namnvirt dr ocksa att en av de som deltog 1
undersoékningen ir ver 64 4r. Aven bland det tidigare medlemmarna giller samma som sak

tor de nya, ingen under ar 24 ar deltog i undersékningen.
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Figur 11. Respondenternas dldersfoérdelning, n=53

En viktig del 1 undersokningen var att fa reda pa varfér man hade kommit med i Borga Fore-
tagare. Figur 12 pa foljande sida visar hur svaren fordelade sig, varje respondent fick vilja de

tre viktigaste orsakerna.

Av de nya medlemmarnas svar framgar det att man genom medlemskapet vill bilda nitverk
och det var en av de storsta orsakerna till att man skrivit in sig i foreningen. Foretagarnas in-
tressebevakning var ocksa av stor betydelse da man ville ha fram orsakerna till medlemskapet.
Jurist- och konsulteringshjilp som erbjuds av Foretagarna i1 Finland ar dven en viktig tjanst
som medlemmarna vill dra nytta av. En del kom med i foreningen for att ha mojlighet till

férminerna, men det var dock inte alls den storsta orsaken.

Det som i sin tur visar att de som dr medlemmar verkligen ar intresserade av att lira sig mera
om féretagandet ir att de inte haller aktiviteter, resor och fester som sa viktiga orsaker. Hellre

vill man ha nytta av sidant som paverkar deras egna féretagande. Nagra av dem som svarade
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blev medlemmar f6r att kunna paverka genom féreningen och pa sa sitt fa mera synlighet.

Bland dem som redan skrivit ut sig var trenden den samma dd man ser pa de tva mest valda
alternativen i denna fraga. I proportion sett ansag man att resor och fester var en viktig orsak
till att man blev medlem, pa den hir punkten skiljer man sig frin de nya medlemmarna. Over-
lag sett var férdelningen ganska jimn, férutom att ingen av de utskrivna gick med for att fa

paverkningsméjligheter genom féreningen.

B Nyamedl./st

B Fore detta medl./st

Figur 12. De viktigaste orsakerna till varfér man blivit medlem i Borga Foretagare, n=>53

6.2 Asikter om Borga Foretagare och deras verksamhet

En av fragorna var vad de ansiag om Borga Foretagare som en forening. For att fa en helhets-
bild av vad de ansag om féreningen riknades det upp 10 stycken adjektiv som respondenterna
fick betygsitta. Skalan hir var 1-4, dir 1=helt av annan asikt, 2=delvis av annan asikt, 3=delvis

av samma asikt och 4=helt av samma asikt.

I figur 13 pa foljande sida ser man att respondenterna ansag Borga Foretagare vara en infor-
mativ och tvasprakig foérening, dessa tva adjektiv var de som hade hégsta medeltalet, 3,5. Det-
ta betyder 1 sin tur att man ar ritt sa n6jd med all information féreningen ger ut likasa att man
ocksa far betjaning pa de sprak man 6nskar. Pa tredje plats med tanke pa medeltalet kommer

palitlighet, foljt av tjanstvillighet, sakkunnig eller litt antraffbar.

De tva adjektiv som fick de simsta medeltalen var modern och malinriktad, 2,9. Det hir bety-
der att man inom féreningen kunde se 6ver vad man har som mal, och om det ir nagonting

inom verksamheten som borde struktureras tydligare for att gra malen klarare. Aven lite for-
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nyelser inom nigot omrade kunde vara pa sin plats fOr att gora féreningen modernare och

mera attraktiv.

Informativ
Latt antraffbar
Effektiv
Malinriktad
Modern
palitlig
Tjdnstvillig
Vigledande
Tvasprakig
Sakkunnig

Figur 13. Medeltalet av respondenternas uppfattning om Borga Foretagare, n=53

Tabell 3 visar férdelningen av de nya medlemmarnas uppfattning om Borga Foretagare. Som
helhet 4r man n6jd med foreningens verksamhet. Detta eftersom storsta delen av responden-
terna har svarat ”delvis av samma dsikt” eller ”helt av samma asikt”. Man anser att féreningen

ir informativ och tvasprakig. Precis som det ocksd framgick i figur 13 som visade medeltalen.

Tabell 3. De nya medlemmarnas uppfattning om Borgd Foretagare, n=42

delvis av delvis av helt av

helt avannan |annan samma samma

asikt/st asikt/st asikt/st asikt/st
Sakkunnig 0 5
Tvasprakig 0 2
Vagledande 1 8
Tjanstvillig 0 6
Palitlig 0 5
Modern 1 9
Malinriktad 1 10
Effektiv 0 8
Latt antraffbar 1 7
Informativ 0 2
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Till skillnad fran de nya medlemmarna sa ar férdelningen lite annorlunda bland de som har
varit medlemmar i féreningen tidigare. I tabell 4 ser man tydligt att férdelningen ar ritt sa ut-
spridd. Man anser precis som de nya medlemmarna att féreningen ér informativ och tvaspra-

kig.

Tabell 4. Fére detta medlemmars uppfattning om Borga Foretagare, n=11

delvis av delvis av helt av

helt avannan |annan samma samma

asikt/st asikt/st asikt/st asikt/st
Sakkunnig 1 5 3 1
Tvasprakig 0 1 7 3
Vagledande 3 4 3 0
Tjanstvillig 2 3 4 1
Palitlig 1 2 6 1
Modern 4 2 4 0
Malinriktad 2 4 4 0
Effektiv 2 4 3 1
Latt antraffbar 4 2 3 1
Informativ 2 2 3 3

Man anser ocksa att Borgd Foretagare som forening kunde vara mera modern och likasa litta-
re antriffbar. Detta ar faktorer man bor ta 1 beaktande for att eventuellt fa sina medlemmar att
hallas kvar. Resultaten har ar dock ritt sa utspridda si det gar inte att fa en helt tydlig uppfatt-
ning om vad respondenterna anser, eftersom det ocksa var vildigt fi som svarade av dem som

skrivit ut sig.

Man tycks sillan vara i kontakt med Borga Foretagare per telefon eftersom savil nya som fore
detta medlemmar ansag att de tog kontakt ”mer sillan” eller “aldrig”. Endast tre stycken sva-
rade att de kontaktar Borga Foretagare “manadsvis” medan ingen svarade att de kontaktar

foreningen varje vecka.

Medlemstidningen PORE som utkommer en gang om aret var av stort intresse bland med-
lemmarna. Av figur 14 framgir det att stOrsta delen liser/liste en del, eller sa gott som allt.
Endast en av de nya medlemmarna liser inte medlemstidningen alls, likasa hade tva fore detta
medlemmar inte ldst tidningen alls. Sammanlagt svarade 23 stycken “ldser sa gott som allt”
medan i sin tur 27st valde svarsalternativet “liser en del”. Det hir visar att det finns intresse
for tidningen, vilket dr bra. Har 16nar det sig fran foreningens synvinkel att noga tinka igenom
vad man vill ha med i tidningen fOr att aktivera alla medlemmar, speciellt eftersom den ut-

kommer bara en gang per ar.
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B Nyamedl./st

B Fore detta medl./st

Listesa gottsom  Laste en del Laste inte alls
allt

Figur 14. Svarsfordelning 6ver hur noggrant respondenterna liser/liste PORE, n=53

6.3 Asikter om Borga Foretagares tjinster

For att man inom Borga Foretagare skall fa veta vilka tjdnster de nya och fére detta medlem-
marna ansag som fungerande fraigade man ocksa i webbenkiten hur viktiga vissa tjinster som
féreningen erbjuder dr. Tabell 5 som finns nedan visar svarsférdelningen, i denna fraga an-
vinde man sig av skalan 1-4, 1=inte alls viktig, 2=inte sd viktig, 3=ganska viktig, 4=mycket

viktig,

For att fortydliga skillnaden mellan de nya medlemmarna och de som skrivit ut sig kommer
man i detta fall att ha tva olika tabeller. Forsta tabellen(5) visar de nya, och den andra (tabell 6)
visar svarsfordelningen bland de utskrivna medlemmarna. I bada tabellerna har man ocksa

riknat ut ett medeltal for att littare se vilken typ av tjanster respondenterna ansiag som viktiga.

Tabell 5. Hur viktiga de nya medlemmarna anser att Borga Foretagares tjanster ar, n=41

Intesd | Ganska | Mycket
Inte alls viktig | viktig viktig viktig Medeltal
Telefonradgivning 2 9 18 12 3,0
Webbsida 2 2 24 14 33
Utbildningstillfallen 0 4 27 11 3,2
Aktiviteter 0 15 22 5 2,8
Medl.tidn. PORE 0 11 27 4 2,9
Medl.info. Per e-post 1 3 20 17 33
Medl.info. Per post 2 21 14 4 2,5
Medlemsférmaner 0 3 26 13 3,3

I stora drag kan man sdga att de nya medlemmarna anser att storsta delen av de tjanster som
Borga Foretagare erbjuder ir viktiga f6r dem. Speciellt ligger man vikt pa medlemsinforma-
tion som skickas ut per e-post, dir 17st svarade mycket viktigt och medeltalet blev 3,3. I sin

tur anses medlemsinformation som skickas ut per post som inte sa viktig (21st), vilket ocksa

35



hade det ligsta medeltalet, 2,5.

Webbsidan anses ocksa ha ett ritt sa stort virde bland medlemmarna med tanke pé férening-
ens verksamhet. 14st anser webbsidan som mycket viktig, ett medeltal pa 3,3. Webbsidan ér

alltsa nagonting man bor ha uppdaterad eftersom den ér av stor vikt f6r medlemmarna.

Rutorna med den blaa valdren i tabell 5 visar de omraden som fick mest svar, man ansig bland
annat att telefonradgivning, utbildningstillfillen och medlemsférmaner som ganska viktiga.
Medeltalet riknades ocksa ut fOr att fd en bittre bild av vilka tjanster ansags som viktiga bland

respondenterna.

Tabell 6. Hur viktiga fore detta medlemmarna anser att Borga Foretagares tjanster ar, n=11

Intesd | Ganska | Mycket
Inte alls viktig | viktig viktig viktig Medeltal
Telefonradgivning 0 3 5 1 2,3
Webbsida 0 4 2 3 1,8
Utbildningstillfallen 1 3 3 2 2,2
Aktiviteter 3 1 3 2 2,0
Medl.tidn. PORE 2 3 4 1 2,2
Medl.info. Per e-post 0 2 5 3 2,8
Medl.info. Per post 5 3 2 0 1,5
Medlemsférmaner 2 1 3 4 2,6

Till skillnad fran de nya medlemmarnas bedémning 6ver hur viktiga de tjinster som Borga
Foretagare erbjuder ser férdelningen aningen annorlunda ut bland dem som skrivit ut sig.
Bland de utskrivna svarade 11st pa denna fraga. Man kan 4nda inte jamfora dessa tva eftersom
skillnaden mellan hur manga som svarade var sa stor. Den sista kolumnen i tabell 6 visar ett

medeltal pa hur viktig respektive tjanst ansags av respondenterna.

Medlemsférmanerna ansag fyra som mycket viktig. Man ansag ocksa medlemsinformation per
e-post och telefonradgivning som ganska viktiga tjanster. Information per snigelpost ansags i
sin tur som inte alls viktig bland de utskrivna medlemmarna, ett medeltal pa 1,5. Aktiviteter
som Borga Foretagare erbjuder hade i sin tur ganska tudelade asikter da man ser pa hur vikigt
det anses. En del lade storre vikt pa det, medan andra 1 sin tur ansag det som inte alls viktigt

och dirfor forblev medeltalet 2,0.

Bland de frigor som kan klassificeras som dsikter om tjanster ville man ocksa veta hur bra
medlemmarna kinner till Borga Foretagares takorganisationer, dvs. Foéretagarna i Finland och

Nylands Foretagare. Pé sa sitt far man ocksa veta hur mycket medlemmen i fraga sjalv ar in-
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satt i det hela och om man anvinder sig av de tjinster som dven takorganisationerna erbjuder.

Fragan som berérde hur bra man kinner till Foretagarna 1 Finland visade tydligt att ungefar
hilften av de svarade kinde till féreningen bra, medan andra hilften ansag att de kinde till
foreningen daligt. Fordelningen kan ses i figur 15, det framgar att tre av de nya medlemmarna
anser att de kdnner till FiF mycket déligt och tva av de fore detta medlemmarna svarat mycket
daligt. Endast en ny och en tidigare medlem ansag att de kdnner till takorganisationen FiFF

mycket bra.

Det skulle gilla f6r Borga Foretagare att ge mera information om Fil:s verksamhet till sina
medlemmar f6r att de skall kunna ha méijlighet att fa annu mera rad. Faktum ér ju att med-
lemmarna ocksa kan fa vigledning av Borga Foretagares takorganisationer om de sa 6nskar,

forutsatt att medlemmarna kanner till dessa.

25
20
15
H Nyamedl./st
10
M Fore detta medl./st
5
5 3
5 3
. 1 1
o - | —
Mycket Daligt Bra Mycket bra
daligt

Figur 15. Hur bra respondenterna kinner till Féretagarna i Finland, n=53

I samband med att man fragade hur bra man kinner till Féretagarna i Finland ingick det ocksa
1 webbenkiten en fraga dir man vill ha reda pa hur ofta man kontaktar FiFF. Svaren visade tyd-
ligt att man mycket sillan kontaktar dem. Ingen av respondenterna kontaktar FilF veckovis,
endast tre manadsvis. 35st av respondenterna kontaktar FilF mer séllan medan 15st aldrig kon-
taktar dem. Det fanns inga skillnader mellan de nya och tigare medlemmarna angiende kon-

takttagandet.
Foretagarna 1 Finland erbjuder som sagt vissa tjanster for de som dr medlemmar i Borga Fore-

tagare. I webbenkaten ingick en fraga dir man ville veta vilka tjanster medlemmarna anvander

sig av. Figur 16 visar hur svarsfordelningen blev i denna fraga.

37



20
18
16 |
14

18

12 +
10

B Nyamedl./st

c M Fore detta medl./st

o N B ooy 0
|

Juridisk hjalp Seminarier Riksomfattande
foretagardagar

Figur 16. FiF:s tjdnster som anvinds av Borga Foretagares medlemmar, n=42

Som det framgar av figur 16 dr seminarier ndgot som intresserar och anvinds mest av de
tjanster Foretagarna i Finland erbjuder. 18st av de nya medlemmarna brukar delta pa olika
seminarier, medan en av de tidigare medlemmara deltog. Aven de juridiska tjinsterna som ir
gratis anvinds av medlemmarna. 16st av de nya medlemmarna och 2st av de utskrivna sade att
de anvinder/anvinde sig av denna tjdnst. Riksomfattande foretagardagarna dr nigot man ar
mindre intresserad av, ddr deltar endast 5st av de nya medlemmarna som svarade pa

webbenkiten.

Nylands Foretagare dr ocksa en viktig takorganisation for Borga Foretagare, 1 undersokningen
vill man ocksa ha reda pa hur bekant den ar f6r medlemmarna. Av de som svarade visade det
sig att man kinner till biade FilF och Nylands Foretagare lika daligt. Figur 17 askadliggor hur

svaren fordelade sig.

Ingen av de som deltog i undersékningen ansag sig kianna till Nyland Foretagare mycket bra.
Endast 12st nya, respektive tva tidigare medlemmar svarade att de kinner till
takorganisationen bra. Av respondenterna ansag storsta gruppen att de kinner till
organisationen daligt, 24st nya respektive 7st fore detta medlemmar. Alternativet mycket daligt
valdes av fem nya medlemmar respektive tva utskrivna. Detta visar att Nylands Foretagare ér
en organisation som inte r sa bekant f6r de medlemmar man har eller har haft i Borga

Foretagare.

Eftersom man inom Borga Foretagare har samarbete med savil Foretagarna i Finland som
Nylands Foretagare skulle det ju ocksa vara en férdel om medlemmarna skulle kinna till
foreningens samarbetspartners battre. Pa sa sitt kunde man forsikra sig om att medlemmarna

far den hjilp och som de behover, likasa att alla tjdnster pa sitt eller annat utnyttjas.
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Figur 17. Hur bra respondenterna kinner till Nylands Foretagare, n=52

Genom undersokningen ville man hir ocksa ha reda pa hur ofta respondenterna kontaktar
Nylands Foretagare. Det visade sig dock att ingen av de som deltog i undersékningen kontak-
tar/kontaktade takorganisationen veckovis eller manadsvis. Storsta delen hade svarat att de
kontaktar/kontaktade Nylands Foretagare mer sillan, 25st av de nya medlemmarna och fyra
av de tidigare medlemmarna. En ritt sd stor del, hela 17st av de nya och sex av de utskrivna
medlemmarna sade att de aldrig kontaktar/kontaktade takorganisationen. Hir kan man funde-
ra om det beror pa for lite kunskap om foreningen eller att de inte erbjuder sidana tjanster

man kunde ha nytta av.

Respondenterna hade ocksd méjlighet att fritt kommentera Foretagarna i1 Finlands och Ny-
lands Foretagares verksamhet. Respondenternas 6ppna svar hittas pa bilaga 5. Bland annat
fick FiF juridiska gratis radgivning berom, vilket visar att man 4r n6jd med liknande tjanster.
Bland de som hade kommenterat kom det ocksa fram att man inte riktigt vet vad Foretagarna
1 Finland erbjuder for tjanster, vilket betyder att medlemmarna inte kanske har den kunskap
om takorganisationerna som de borde ha. Bland de 6ppna svaren, bilaga 5, fanns det ocksa en

som 6nskade att man mera koncentrerade sig pa sma foretag.

6.4 Aktiviteter och evenemang

Forutom att Borga foretagare erbjuder sina medlemmar olika slag av tjanster ordnar man ock-
sa olika slags aktiviteter och evenemang. I underskningen ville man veta hur ofta responden-

terna deltar i olika aktiviteter som foreningen ordnar.

Bland de som deltog i undersékningen kan man konstatera att det finns de som deltar mera

aktivt i olika program, medan det samtidigt finns de som inte 4r sa aktivt med i evenemang
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som ordnas. Av de som svarade var det atta av de nya och tva av de utskrivna medlemmarna
som deltar/deltog i evenemang flera ginger om éaret. Den grupp som representerades mest av
de nya medlemmarna var mer sillan, hela 24st anser att de inte sa ofta deltar i olika evene-
mang, medan tre av de tidigare medlemmarna gor det. Sju av de nya, respektive fem tidigare

medlemmar svarade att de aldrig deltagit i ndgon aktivitet.

Det att férdelningen ir relativt utspridd pa den hir fragan kan ocksa bero pa det att olika typer
av evenemang inte intresserar. Samtidigt bor man komma ihag att det finns de som aktivt dr

med och tycker om att vara i kontakt med de andra medlemmarna och pa sa sitt skapa nya

kontakter.
30
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Figur 18. Hur ofta respondenterna deltar i1 olika evenemang, n=53

Efter att man utrett hur ofta respondenterna deltar ville man ocksa veta hurudana slags aktivi-
teter eller evenemang det 4r som intresserar. Den har frigan var en flervalsfriga sa responden-

terna hade moijlighet att vilja flera alternativ om de si 6nskade.

Figur 19 visar att det som mest intresserar ar olika typer av seminarier, dir 24st av de nya och
fyra av de utskrivna valt. Hir kan man koppla ihop till de tjanster som Foretagarna i Finland
erbjuder, som man gick igenom tidigare, dir det visade sig att seminarier ir ndgot som intres-

serade respondenterna.

Man ir ocksa intresserad av utbildning av olika slag, utbildning om féretagandet ar dock det
som intresserar mer gentemot utbildning om vilmaende och hilsa. 22st av de nya och 4st av

de tidigare medlemmarna ansdg att utbildning om foretagandet ar intressant.

De utskrivna medlemmarna var mest intresserade av rekreation, samvaro och fester. Det ansag
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inte de nya medlemmarna dock riktigt lika intressant fastin det nog hade ganska stort intresse,
18st av de nya och fem av de tidigare medlemmarna. Det som 1 stora drag sett intresserade
minst var alternativet resor, endast atta av de nya och tre av de utskrivna ansag det som intres-

sant.

Dié man ser 6ver hur férdelningen av svaren blev i denna fraga kan man konstatera att de
medlemmarna som svarade pa enkiten verkligen dr intresserade av tjdnster som ber6r féreta-
gandet och att man pa sa satt vill utveckla sitt egna féretag, eftersom man samtidigt satt mind-

re vikt pa olika typer av resor.

B Nya medl./st

M Fore detta medl./st

Figur 19. Vilka evenemang intresserar respondenterna, n=>53

Respondenterna hade ockséd i en 6ppen fraga mojlighet att 6nska olika typer av aktiviteter eller
evenemang som de vill ha mer av. Bland de 6ppna svaren (bilaga 5) kom det ocksa fram att
det ar olika typer av seminarier som det kunde finnas mera av, t.ex. berérande bokféring eller
olika teman. Man Onskade ocksa radgivning om skatte- och forsakringsirenden. Eftersom
manga dr sa pass nya i foreningen hade de svart att kommentera nagonting gillande detta ef-
tersom de inte har sa mycket erfarenhet, men 6nskade dock att fa bli battre bekant med de

andra medlemmarna och skapa kontakter till foretagarvarlden.

6.5 Oppna svar

Som avslutning i webbenkiten fanns det nagra 6ppna fragor dir respondenterna fritt fick sva-
ra pa fragorna med egna ord. En av fragorna gillde finanskrisen och om féretagarna drabbats

av den. Manga svarade pa frigan. De 6ppna svaren finns som bilaga 5.

Uppfattningen man far av de 6ppna svaren som beror finanskrisen ér ritt sa tudelade. Det
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finns de som har drabbats hart av den pa sa sitt att fOretagets omsittning drastiskt har sjunkit,
en nimnde att den sjunkit med 25 % under dret 2009. Kunderna har minskat f6r en stor del
vilket leder till svarigheter om man inte har haft s manga kunder fran f6rsta borjan. Man
kunde inte se skillnader om den hade drabbat virre de som skrivit ut sig eller de som var nya
medlemmar. Det fanns alltsd dven 1 bada grupperna sidana som ansag att finanskrisen inte

hade paverkat dem.

Samtidigt som manga av respondenterna ansag sig blivit drabbade av finanskrisen fanns de
ocksa de som inte hade markt nagon skillnad 1 verksamheten 6ver huvudtaget. For en del hade
det borjat ga battre. Men detta kan i vissa fall variera beroende pa vilken bransch man ir i. Alla

branscher drabbas kanske inte lika hirt.

Till sist fragades av de nya medlemmarna hur Borga Foretagare kunde forbittra sin verksam-
het, direkta citat dr listade i tabell 7. Ritt sa fa svarade pa denna friga men man 6nskade bland
annat att det skulle ordnas mera seminarier eller mindre typ av missor dir deltagarna sjilv far
vilja vad de lyssnar pa. Detta framgick ju redan lite tidigare, under aktiviteter och evenemang.
Inom féreningen skulle man ocksa kunna lyfta fram férdelar med smaféretag, ocksa nigonting

som uppkom bland de 6ppna svaren.

Bland forslagen 6nskades ocksa att man skulle jobba hardare for att fa de nya medlemmarna
aktivare med i verksamheten och bli bekanta med de andra medlemmarna och féreningens
verksamhet. Aven att ha “Féretagarnas morgonkaffe” pa olika kaféer var nigonting som fore-

slogs, vilket ju i och for sig kunde vara en omvixling.

Eftersom huvudsyftet med undersékningen var att fa veta varfér man har valt att limna Borga
Foretagare fanns det ocksa en fraga som enbart berérde detta. Det hir var 1 sin tur den sista
fragan for de utskrivna medlemmarna. Fragan besvarades av sa gott som alla utskrivna som

deltog i undersékningen.

Orsakerna till att man hade skrivit ut sig frin Borga Foretagare varierade, men nistan alla svar
var bundna till medlemsavgiften. Det uppkom klagomal bland annat for att man inte hade
skickat ut informationsbrev, fastin man hade meddelat om saken, tabell 7. Man var dven
missnojd for att man inte genom fOreningen fatt nagra nya samarbetspartner, utan endast en

rikning att betala.

En foretagare som driver ett b-to-b féretag anser att man inte hade nytta av de lokala kontak-

terna och valde dirfor att sluta. Bland de som svarade hade nagon ocksa fatt dubbelpost till
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samma adress och beslot dirfor att limna féreningen.

Forklaringar till varfér man valt att limna var i vissa fall ocksa att man nagonstans ifran var

tvungen att dra in for att spara, och da valde man att spara genom att inte beh6va betala med-

lemsavgift. Endast ett svar gav tydlig anknytning till att orsaken var geografisk, dvs. att man

har flyttat fran orten, tabell 7.

Tabell 7. Kommentarer om hur man kunde férbittra foreningen och varfér man skrev ut sig

Nya medlemmar
-Hur kunde Borga Foretagare forbattra sin

verksamhet?

Tidigare medlemmar
-Orsaker till att man skrev ut sig

"Ajamaan pienyrittdjien etuja"

"Maantieteellinen sijainti"

"Sellaisia tapahtumia lisda, missa oppii
tutustumaan muihin Porvoon yrittajiin. Ja
onhan niita ollutkin siksi olenkin ihan tyyty-
vainen Porvoon Yrittajiin"

"Porvoon yrittajat ei anna minulle mitdaan muuta
kuin laskun joka pitda maksaa, yhteistyokumppa-
neita 0. Emme edes saaneet logo/tervetuloa ter-
vehdysta vaikka siita heille ilm. Porvoolaiset ovat
edelleenkin niin sisddnpdin lampiavia."

"Jarjestaa pienimuotoisia mes-
su/seminaaritilaisuuksia, joissa on eri alu-
eiden asiantuntijoiden luentoja, kukin voi
osallistua mika kiinnostaa. Porvoolaiset
yrittdjat paasisivat kertomaan osaamisalu-
eistaan/palveluistaan. "

"En kokenut saavani mitdan oleellisesta jasenyy-
destani. Yritykseni toimii b-to-b suomen teolli-
suudessa, joten paikalliset kontaktit muihin yritta-
jiin ei tuonut lisdarvoa."

"Pitdisi saada uudet jasenet "ajettua"” mu-
kaan toimintaan. Itse ole uusi jdsen, mutta
osallistuminen on jaanyt vain uutiskirjeiden
lukemiseen. Jarjestetyt tapahtumat eivat
ole mielestdni olleet kiinnostavia. Olen silti
positiivisesti yllattynyt toiminnan aktiivi-
suudesta, ja uskon, ettd osa yrittdjistd on
|6ytanyt tapahtumatarjonnasta jotain heita
kiinnostavaa."

"Tiukassa taloudellisessa tilanteessa on karsittava
kustannuksia. Emme ole saaneet vastinetta ja-
senmaksuille"

"Ehka jarjestamalla erilaisia kyselyita?!
Olen uusi jasen, minun on vaikea viela
kommentoida tata. "

"Painopistealue tuotetarjonnassa keskittyisi toi-
selle alueelle"

"Aamukahvit kierrattamalla eri kahviloissa"

"Liiketoimintani on niin pienta. Olen toisella toissa
padsaantoisesti ja nyt myos aitiyslomalla."

"Tuplaposti samaan osoitteeseen."

”)ain varhennetulle vanhuuseldkkeelle."
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7 Slutsatser och rekommendationer

I detta kapitel sammanfattas undersékningen pa basen av de resultat man kommit fram till
med hjilp av respondenternas svar. Ytterligare drar man slutsatser och kommer med rekom-
mendationer som Borga Foretagare kan ha nytta av for att utveckla sin verksamhet. Forst pa

basen av de nya medlemmarnas svar, foljt av de som skrivit ut sig.

Syftet med lirdomsprovet var att utreda varfér man skrivit ut sig ur féreningen, eftersom antal
svarade bland dessa endast blev 11 stycken respondenter sd ar det svart att komma med nagon
tydlig forklaring. I undersdkningen ingick dven de nya medlemmarna, varav 42st svarade pa

enkiten. Deras asikter dr viktiga med tanke pad féreningens framtid.

7.1 Sammanfattning av de nya medlemmarnas svar

Av de nya medlemmarna som svarade pa webbenkiten kom det tydligt fram att man ar intres-
serad av olika typer av seminarier som ordnas, dven att man i fortsittningen skulle ordna mera
av dem. Radgivning berérande skatteirenden nimndes ocksa som ett 6nskemal. Intresset

bland de nya medlemmarna ir att de ocksa vill bli bekanta med andra féretagare och det ér en

av orsakerna till varfor de har anslutit sig till Borga Foretagare.

Opverlag ir man n6jd med Borga Foretagare som en férening och man uppskattar, virdesitter
bl.a. férmaner som man fir av medlemskapet. Man fick den bilden att man verkligen ar intres-
serad av att lira sig mera om foretagandet och dven ir villig att delta i eventuella kommande
utbildningstillfallen eller liknande evenemang. Pa basen av detta kunde man i framtiden frin
féreningens sida mera satsa pa kurser och seminarier och sitta mindre vikt pa resor. Anda far
man inte gldomma den sociala gemenskapen helt och hallet, f6r den ar viktig for att medlem-

marna skall kunna halla kontakt med andra foretagare.

Olika branscher ar inte sa vilrepresenterade i undersékningen som det kunde ha varit. Storsta
delen representerade nagot foretag som erbjuder tjanster. Viktigt att komma ihdg med tanke
pa foreningens framtid 4r att man inom foéreningen arbetar med att fa medlemmar som repre-
senterar olika branscher. Sirskilt eftersom en respondent som skrivit ut sig gjort det pa basen
av att han inte hade nagon nytta av medlemskapet eftersom han hade ett foretag som verkar
inom industri. En del av de som svarade hade dock varit med en sa pass kort tid att de hade

svart att komma med nagra utvecklingsforslag.

Viirt att ndmna dr ocksa att tjnster som takorganisationen Foretagarna i Finland erbjuder an-
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vinds ganska flitigt av de nya medlemmarna, t.ex. gratis juridisk expertis. Respondenterna
kinde dnda inte till takorganisationerna Foretagarna i Finland och Nylands Foretagare. Dirfor
finns det skal att i framtiden ocksa ge medlemmarna information om vad deras takorganisa-
tioner erbjuder eftersom dven deras tjanster kan vara till stor nytta f6r medlemmarna. En kort

sammanfattning av svaren hittas i tabellform i féljande kapitel, tabell 8.

7.2 Sammanfattning av de utskrivna medlemmarnas svar

Pa basen av resultaten kan man f6r de utskrivnas del dra slutsatsen att de var missnojda for att
de inte fick det som de hade férvintat sig av medlemskapet. Respondenternas egna kommen-
tarer om varfor de valde limna féreningen finns som bilaga 5. Det framgick bl.a. att frimsta
orsaken som bidrog till utskrivningen var medlemsavgiften, men avgiften dr den samma fo6r

foretagare runtom i Finland, sd man kan inte d4ndra den endast pa en ort.

Det man dock kunde gora ér att man ocksa skulle satsa lite bredare med tanke pa olika bran-
scher, att alla far samma service och har lika stor nytta av féreningen oberoende av bransch,
t.ex. kommenterade en som sysslar med b-to-b inom industrin att han inte hade nagon nytta

av vare sig medlemskapet eller de lokala féretagarkontakterna.

Bland de utskrivna var det inte manga som hade anvint sig av tjanster som erbjuds av Foreta-
garna i Finland. Detta kan delvis bero pa att man inte kanske kinde till organisationen sa bra.
For de utskrivna galler ocksa samma som for de nya medlemmarna, man kiande hir inte heller
till Nylands Foretagare. Det finns ocksa skil fran Borga Foretagares sida att dven ge lite mera
information om deras samarbetspartners och vad de har att erbjuda. Pa sa sitt forsikrar man

att kunden/medlemmen far mera ut av sitt medlemskap.

Eftersom det var sa fa utskrivna som svarade pa webbenkiten ar det svart att fa en storre bild
av de bakomliggande orsakerna till varfér man skrivit ut sig. Bland de som svarade pa webb-
enkiten ar bedomningen av olika tjanster som Borga Foretagare erbjuder ocksa olika, vilket

gor det svart att dra nagra slutsatser.

Tabell 8 visar kort i tabellform svaren fran undersékningen. Den vinstra spalten visar kom-
mentarerna av de nya medlemmarna och den hogra de som skrivit ut sig. Detta dr en slump-
missig uppstilld tabell pa basen av de strukturerade och 6ppna fragorna som ingick i webben-

kiten, alla 6ppna svar finns som bilaga 5.
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Tabell 8. Sammanfattning éver de nya och tidigare medlemmarna svar

NYA MEDLEMMAR

TIDIGARE MEDLEMMAR

No6jda med foreningens verksamhet

Fick inte valuta f6r pengarna

Onskar sig mera seminarier

En del branscher blev pé sidan: ”..tillainen
yhdistys el anna bussiyrittéjille mitdin”

Gratis juridiska expertisen dr omtyckt och
anvinds flitigt av en del

Slutade med foretagandet: ” Siirryin palkkato-
ihin”

Verkligen intresserade av foretagandet, ligger
mindre vikt pa olika aktiviteter

Foretaget flyttade till annan ort

Virdesitter formanerna som medlemskapet
ger ritt till

Aktiviteter och evenemang var av stor bety-
delse

Vill ha féretagarnas “morgonkaffe” pé olika
stillen

Medlemstidningen PORE var omtyckt

Kanner inte till takorganisationerna

Kinde inte till takorganisationerna

Medlemstidningen PORE ir omtyckt

7.3 Utvecklingsférslag

Pa basen av resultaten fran undersdkningen ges nu nagra rekommendationer och utvecklings-

forslag som Borga Foretagare kan ha nytta av med tanke pé framtiden, dessa presenteras i

tabell 9. Eftersom foreningen finns till £6r att hjilpa och ge rad ar foretagare i regionen forut-

sitter det ju att man lyssnar pa vad kunden vill ha.

Tabell 9. Utvecklingsférslag och rekommendationer

Rekommendationer:

Satsa pi seminarier/kurser som intresserar medlemmarna: t.ex. gil-
lande skattedrenden, forsakringar, bokforing och juridiska fragor

Ge medlemmarna kunskap om foreningens takorganisationer och
deras tjanster. (Foretagarna i Finland och Nylands Foretagare)

Satsa mera pa sma foretag, oberoende bransch

Ordna “foretagarnas morgonkaffe” pa olika stillen

Hall webbsidan up-to-date eftersom den ir viktig f6r medlemmarna

Foredra e-post framom “snigelpost”

onskar?

Gor undersokningar med jamna mellanrum, om vad medlemmarna

For att forsoka halla kvar de medlemmar man har och eventuellt fa nya skulle det i fortsatt-

ningen vara bara att ordna seminarier som berér nagot visst amne. Det som féreslogs av re-

spondenterna var bl.a. seminarier med nagot visst tema som kunde berdra t.ex. skattedrenden,

forsikringar eller bokféring. Genom dessa skulle man samtidigt ge viktiga rad at sina med-

lemmar. Medlemmarna far ocksa den hir vigen nya kontakter och kan bilda nitverk med

andra fOretagare, detta var ocksd den storsta orsaken till att man blivit medlem.

Respondenterna kinde inte till f6reningens takorganisationer. Det skulle vara viktigt att med-
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lemmarna informeras om dessa for att de skall fa ut sa mycket som méjligt av sitt medlem-
skap. Man kunde t.ex. ordna ett tillfille f6r sina medlemmar dir man foreliser vad takorgani-

sationerna har att erbjuda och i hurdana fragor de hjilper till.

Bland de 6ppna svaren (bilaga 5) foreslogs ocksé att man skall satsa pa sméféretagande. Ge-
nom detta bildar man samtidigt en gemenskap mellan alla medlemmar. Likasa far ingen

bransch limnas pa sidan om, vilket man bl.a. klagade om bland de 6ppna svaren.

Genom att byta plats f6r ”foretagarnas morgonkaffe” och inte understbda samma café kan det
ocksa bidra till att man skulle locka mera folk. Dets skulle vara viktigt att sa manga som maoj-

ligt deltar eftersom liknande tillfillen ar ypperliga informationstillfallen.

Man bor halla webbsidan som en viktig informationskalla och dir informera medlemmarna
vad som pagir eftersom den var av stor vikt f6r respondenterna. Likasa vill man ha all infor-
mation per e-post, man lade mindre vikt pa information som skickades per post. Detta ir ju

ocksa nagonting som sparar kostnader med tanke pa féreningen.

En framtida utveckling av dessa och att lyssna till kunderna/medlemmarna gor det méjligt att
halla kvar medlemmarna. For att veta vad medlemmarna 6nskar sig dr det skal att med jimna
mellanrum gora mindre typer av undersokningar for att fa veta vad medlemmarna 6nskar sig

mera eller mindre av. Overlag sett var de nya medlemmarna ind n6jda med féreningens

verksamhet sd det giller att fortsitta utveckla i samma stil.
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8 Avslutning

Syftet med undersékningen var att underséka vad det beror pa att Borga Foretagares med-
lemmar har skrivit ut sig under aren 2008-2009, samt varfér de nya medlemmarna har kommit
med i féreningen under samma tidsperiod. Man kom med hjilp av undersékningen fram till
det man ville ha svar pd. Resultaten ger en bild av vilka orsakerna var, deltagarmingden i un-

dersokningen kunde dock ha varit bittre.

Undersokningen var kvantitativ och resultaten man kom fram till med hjilp av undersékning-
en kan anses tillforlitliga. Undersékningsproblemet och delproblemet var pa férhand definie-
rade vilket gor risken f6r snedvridning mindre. Fragorna var pa férhand testade och skalorna
var neutrala. Ytterligare faktorer som kan paverka tillforlitligheten 1 undersékningen kan ldsas i

kapitel 5.6.

Resultatet visade att de nya medlemmarna dr néjda och ivriga pa att fa mera kunskap om fére-
tagandet genom olika seminarier och vill pa sa sitt bilda nitverk med andra féretagare. De
som har skrivit ut sig ansdg att de inte fick valuta f6r pengarna. Nedskidrningar i budgeten eller
olamplig bransch f6r medlemskapet var ocksa nagra orsaker som bidrog till att man limnade

Borga Foretagare.

Med hjilp av denna undersékning hoppas man att Borga Foretagare kan fortsitta jobba hart
och utvecklas som forening. Ytterligare Onskar man att detta arbete kan anvindas som en
grund fér kommande utmaningar. Avslutningsvis tackar skribenten Borga Foretagare for ett

givande och vilfungerande samarbete.
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Fragor som ingick i Webropol-enkiten — nya medlemmar, svenska Bilaga 1

BAKGRUNDSINFORMATION, Respondenten
1. Kon

o Man
o Kvinna

2. Alder

o -24
25-39
40-49
50-63
64-

O O O O

BAKGRUNDSINFORMATION, Foretaget
3. Hur minga anstillda har Er foretag?

o Ensamforetagare
o 2-10

o 11-50

o 51-

4. Inom vilken bransch verkar Ert foretag?
o Tjinster
o Handel
o Bygg
o Industri
o Trafik
o

Annan bransch

5. Nir blev Ni medlem i Borgi Foretagare tf?
o foére ar 2000
o mellan 2001-2006
o efter 2007

ALLMANT
6. Vilka dr de tre viktigaste orsakerna till att Ni blev medlem i Borgd Foretagare?

o Foreningens férminer

o Foretagarnas intressebevakning

o Jurist och konsulteringshjilp som Féretagarna i Finland erbjuder
o FPoretagarnas natverk

o Aktiviteter, resor, fester

o Paverkningsmoijlighet genom féreningen

o Annan orsak, vilken?

7. Hur upplever Ni lokalféreningen Borga Foretagarer (skala 1-4: 1=helt av annan 4sikt, 2=delvis
av annan asikt, 3=delvis av samma 4sikt, 4=helt av samma 4sikt)

o Sakkunnig
o Tvasprikig
o Vigledande
o Tjanstvillig
o Palitlig
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Bilaga 1
o Modern
o Malinriktad
o Effektiv
o Litt antriffbar
o Informativ

TJANSTER
8. Hur ofta kontaktar Ni Borgd Foretagare per telefon, e-post eller personligen?
o Veckovis
o Minadsvis
o Mer sillan
o Aldrig

9. Hur ofta besoker ni Borgd Foretagares hemsida www.ytittajat.fi/porvoo?
o Veckovis
o Manadsvis
o Mer sillan
o Aldrig

10. Hur noggrant laser Ni en gang per ir utkommande medlemstidningen PORE?
o Laser si gott som allt
o Liser en del
o Liser inte alls

11. Hur viktiga ir f6ljande tjdnster som Borga Foretagare erbjuder Er? (skala 1-4, 1=inte alls vik-
tig, 2=inte sa viktig, 3=ganska viktig, 4=mycket viktig)

o Telefonradgivning

o Webbsida

o Utbildningstillfillen

o Aktiviteter

o Medlemstidningen PORE

o Medlemsinformation per e-post
o0 Medlemsinformation per post
o Medlemsférmaner

FORETAGARNA I FINLAND OCH NYLANDS FORETAGARE

12. Hur bra kdnner Ni till Foretagarna i Finland?
o Mycket daligt
o Daligt
o Bra
o Mycket bra

13. Hur ofta vinder Ni er till Féretagarna i Finland f6r att £4 hjilp?
o Veckovis
0 Minadsvis
0 Mer sillan
o Aldrig

14. Har Ni anvint er av eller kommer Ni troligen att anvinda er av Foretagarna 1 Finlands tjins-
ter?
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o juridisk gratis expertis
Bilaga 1

o seminarier (generationsskifte, skattejuridik, arbetsférhdllande, ledarskap och marknads-
toring)
o Riksomfattande féretagardagar

15. Hur bra kinner Ni till regionorganisationen Nylands Féretagare?
o Mycket diligt
o Daligt
o Bra
o Mycket bra

16. Hur ofta vinder Ni er till Nylands Foretagare £6r att fa hjilp?
o Veckovis
o Manadsvis

o Mer siallan
o Aldrig

17. Ovriga kommentarer Ni vill komma med angiende Féretagarna i Finland eller Nylands Fore-
tagares verksamhet? (6ppet svar)

AKTIVITETER
18. Hur ofta deltar Ni i ndgon aktivitet som Borga Foretagare ordnar?

o Flera ganger om aret
o En gang om aret

O Mer sillan

o Aldrig

19. Vilken typ av aktiviteter/evenemang intresserar Er?
o Seminarier

Utbildning om foretagandet

Utbildning om vilmaende och hilsa

Moéten och foretagsbesok

Rekreation, samvaro, fester, utfirder

O 0O O O O

Resor
20. Hurdan verksamhet skulle Ni énska Er mera av? (6ppet svar)
AVSLUTNING
21. Anser Ni att den ckonomiska krisen har paverkat Ert féretag? P4 vilket sitt i sd fall. (6ppet

svar)

22. Hur kunde Borga Féretagare forbittra sin verksamhet? (Sppet svar)
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Bilaga 2

Fragor som ingick i Webropol-enkiten — nya medlemmar, finska

TAUSTATIETO]JA, Vastaaja
1. Sukupuoli

o Mies
o Nainen

2. Iki

24
25-39
40-49
50-63
64-

O O O O O

TAUSTATIETO]JA, Yritys
3. Kuinka moni tyontekijdd Teiddn yritykselld on?
o Yksinyrittdjd
o 2-10
o 11-50
o 51-

4. Yrityksenne toimiala?
o Palvelut
Kauppa
Rakennus

o)

o)

o Teollisuus
o Liikenne
o)

Muu toimiala

5. Milloin liityitte Porvoon Yrittdjiin?
o ennen vuonna 2000
o 2001-2006 vuosien valilla
o 2007 vuoden jilkeen

YLEISTA

O

Yhdistyksen edut

o Yrittdjien edunvalvonta

o Suomen Yrittdjien tarjoama asianajaja- ja konsulttipalvelut
o Yrittdjien verkosto

o Tapahtumat, matkat, juhlat

o Vaikutusvalta yhdistyksen kautta

o Muu syy, mika?

7. Millaisena koette paikallisyhdistys Porvoon Yrittdjite (skaala 1-4, 1=kokonaan eri mielts,
2=osittain eri mieltd, 3=osittain samaa mieltd, 4=kokonaan samaa mieltd)
o Asiantunteva
o Kaksikielinen
o Opastava
o Palvelualtis
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Bilaga 2
Luotettava
Moderni
Paamaariinen
Tehokas
Helposti tavoitettavissa
Tiedottava

PALVELUT

ti?
o Viikoittain
o Kuukausittain
o Melko harvoin
o Ei koskaan
9. Miten usein vierailette Porvoon Ytittdjien kotisivuilla www.yrittajat.fi/ porvoo?
o Viikoittain
o Kuukausittain
0 Melko harvoin
o Ei koskaan

10. Miten huolellisesti luette kerran vuodessa julkistettava jasenlehti PORE:a?
o Luen melkein kaiken
o Luen osan
o En lue ollenkaan

11. Kuinka tirkeind piditte seuraavia palveluja jotka Porvoon Yrittijit tatjoavat? (skaala 1-4, 1= ei
ollenkaan tirked, 2=ei niin tirked, 3=melko tirked, 4=erittdin tirked)
o Puhelinneuvonta
o Verkkosivu
o Koulutustilaisuudet
o Tapahtumat
o Jiasenlehti PORE
o Jisentietoja sihkdpostitse
O Jésentietoja postitse
o Jisenedut

SUOMEN YRITTAJAT JA UUDENMAAN YRITTAJAT

12. Miten hyvin tunnette Suomen Yrittajat?
o Tosi huonosti
o Huonosti
o Hyvin
o Tosi hyvin
o Viikoittain
o Kuukausittain

0 Melko harvoin
o Ei koskaan
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14.

15.

16.

17.

Bilaga 2

Oletteko kiyttineet vai luuletteko ettd tulette kiyttimddn Suomen Yrittdjien tarjoamat palve-
lute

o Ilmainen neuvonta koskien lakiasioita

o Seminaareja (sukupolven vaihto, veroasioita, tydolosuhteet, johtajuus ja markkinointi)

o Valtakunnalliset yrittdjapéivit

Miten hyvin tunnette aluejirjestd Uudenmaan Yrittdjat?
o Tosi huonosti
o Huonosti
o Hyvin
o Tosi hyvin

Miten usein kddnnytte Uudenmaan Yrittdjiin saadaksenne apua?
o Viikoittain
o Kuukausittain
o Melko harvoin
o Ei koskaan

Muita kommentteja jota haluatte tuoda esiin koskien Suomen Yrittdjien ja Uudenmaan Yrittd-

jien toimintaa? (avoin vastaus)

TAPAHTUMAT

18.

19.

20.

Miten usein osallistutte johonkin Porvoon Yrittdjien jarjestimin tapahtumaan?
0 Monta kertaa vuodessa
o Yksi kerta vuodessa
o Melko harvoin
o Ei koskaan

Millaisia tapahtumia kiinnostavat Teidit?

O Seminaareja
Koulutus yrittdjyydestd
Koulutus hyvinvoinnista ja terveydesti
Kokoukset ja yritysvierailut
Huvitus, yhdessiolo, juhlia, huviretked
Matkoja

O 0O 0O O O

Millaisia tapahtumia toivoisitte lisdd? (avoin vastaus)

PAATOSOSA

21.

22.

Oletteko sitd mieltd ettd finanssikriisi on vaikuttanut Teiddn yritykseen? Jos on, niin milld taval-

la? (avoin vastaus)

Miten Porvoon Yrittdjat voisi parantaa toimintaansa? (avoin vastaus)
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Fragor som ingick i Webropol-enkiten — fore detta medlemmar, svenska

BAKGRUNDSINFORMATION, Respondenten
1. Kon

o Man

o Kvinna

2. Alder

o -24
25-39
40-49
50-63
64-

O O O O

BAKGRUNDSINFORMATION, Foretaget
3. Hur minga anstillda har Er f6retag?

o Ensamforetagare
o 2-10

o 11-50

o 51-

4. Inom vilken bransch verkar/verkade Ert foretag?
o Tjinster
o Handel
o Bygg
o Industri
o Trafik
o

Annan bransch

5. Varfor valde Ni att limna Borgd Foretagare/Foretagarna i Finland?
o Foretaget existerar inte lingre
o Foretaget har bytt verksamhetsort
o Ekonomiska skil, (medlemsavgiften)
o Forvintningarna pd medlemskapet uppfylldes inte
o Annan orsak, vilken?

6. Nir blev Ni medlem i Borga Féretagare rf?
o fére ar 2000
o mellan 2001-2006
o efter 2007

ALLMANT
7. Vilka var de tre viktigaste orsakerna till att Ni var medlem i Borgd Foretagare?

o Foreningens férmaner

o Intressebevakning

o Jurist och konsulteringshjilp

o FPoretagarnas natverk

o Aktiviteter, resor

o Paverkningsmoijlighet genom féreningen
o Annan orsak, vad?
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8. Hur upplevde Ni lokalféreningen Borgd Foretagare? (skala 1-4, 1=helt av annan dsikt,
2=delvis av annan asikt, 3=delvis av samma dsikt, 4=helt av samma 4sikt)
o Sakkunnig
o Tvasprdkig
o Vigledande
Tjanstvillig
o Palitlig
o0 Modern
o Milinriktad
o
o

O

Effektiv
Liatt antraffbar

TJANSTER
9. Hur ofta kontaktade Ni ndgon frin Borga Foretagare?
o Veckovis
o Manadsvis
o Mer sillan
o Aldrig

10. Hur ofta besokte Ni Borga Foretagares hemsida www.yrittajat.fi/ porvoo?
o Veckovis
o0 Minadsvis
o Mer sillan
o Aldrig

11. Hur noggrant liste Ni den en gang per ir utkommande medlemstidningen PORE?
o Liste sa gott som allt
o Liste en del
o Laste inte alls

12. Hur viktiga ansdg Ni féljande tjdnster som Borgd Foretagare erbjéd Er? (skala 1-4, 1=inte alls
viktig, 2=inte sa viktig, 3=ganska viktig, 4=mycket viktig)

o Telefonradgivning

o Webbsida

o Utbildningstillfillen

o Aktiviteter

o Medlemstidningen PORE

o Medlemsinformation per e-post
o Medlemsinformation per post
0 Medlemsformaner

FORETAGARNA I FINLAND OCH NYLANDS FORETAGARE

13. Hur bra kinde Ni till Féretagarna i Finland?
o Mycket daligt
o Daligt
o Bra
o Mycket bra
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14. Hur ofta vinde Ni er till Foretagarna 1 Finland f6r att fa hjilp?
o Veckovis
o Manadsvis
o Mer sillan
o Aldrig

15. Anvinde Ni er av Foretagarna 1 Finlands tjdnster?
o juridisk gratis expertis
o seminarier (generationsskifte, skattejuridik, arbetsférhallande, ledarskap och marknads-
toring)
o Riksomfattande féretagardagar

16. Hur bra kinde Ni tll regionorganisationen Nylands Foéretagare?
o Mycket diligt
o Daligt
o Bra
o Mycket bra

17. Hur ofta vinde Ni er till Nylands Foretagare £Or att fa hjilp?
o Veckovis
o Manadsvis
O Mer sillan
o Aldrig

18. Ovriga kommentarer Ni vill komma med angiende Féretagarna i Finland eller Nylands Fére-
tagares verksamhet? (6ppet svar)

AKTIVITETER

19. Hur ofta deltog Ni i ndgon aktivitet som Borga Foretagare ordnade?
o Flera ginger om aret
o En ging om éret
o Mer sillan
o Aldrig

20. Vilken typ av aktiviteter/evenemang intresserade Er?
o Seminarier

Utbildning om féretagandet

Utbildning om vilméende och hilsa

Mboten och foretagsbesék

Rekreation, samvaro, fester, utfiarder

O O O O O

Resor

21. Hurdana evenemang skulle Ni ha énskat Exr mera av? (6ppet svar)
AVSLUTNING
22. Anser Ni att den ekonomiska krisen har paverkat Ert féretag? P4 vilket sitt i sd fall. (6ppet

svar)

23. Vad var det som fick Er att limna Borga Foretagare? (Gppet svar)
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Fragor som ingick i Webropol-enkiten — fore detta medlemmar, finska

TAUSTATIETOJA, Vastaaja
1. Sukupuoli

o Mies
o Nainen

2. Iki

24
25-39
40-49
50-63
64-

O O O O O

TAUSTATIETOJA, Yritys
3. Kuinka moni tyontekijdd Teiddn yritykselld on?
o Yksinyrittdjd
o 2-10
o 11-50
o 51-

4. Milld alalla Teiddn yritys toimii?
o Palvelut
Kauppa
Rakennus

o)

o)

o Teollisuus
o Liikenne
o)

Muu toimiala

5. Miksi paadyitte jattimaan Porvoon Yrittdjat/Suomen Yrittdjat?
o Yritys el ole olemassa enai
o Yritys on vaihtanut paikkakuntaa
o Taloudellisista syistd, (jisenmaksu)
o Jisenyyden odotukset eivit tdyttyneet

6. Milloin liityitte Porvoon Yrittdjiin?
o ennen vuonna 2000
o 2001-2006 vuosien valilli
o 2007 vuoden jilkeen

YLEISTA

o Yhdistyksen edut

o Yrittdjien edunvalvonta

o Suomen Yrittdjien tarjoama asianajaja- ja konsulttipalvelut
o Yrittdjien verkosto

o Tapahtumat, matkat, juhlat

o Vaikutusvalta yhdistyksen kautta

o Muu syy, mika?
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8. Millaisena koitte paikallisyhdistys Porvoon Yrittdjit? (skaala 1-4, 1=kokonaan eri mielti,
2=osittain eri mieltd, 3=osittain samaa mieltd, 4=kokonaan samaa mielti)
o Asiantunteva
Kaksikielinen
Opastava
Palvelualtis
Luotettava

o

o

o

o

o Moderni
o Paidmiiriinen

o Tehokas

o Helposti tavoitettavissa
o

Tiedottava

PALVELUT
9. Miten usein otitte yhteyttd Porvoon Yrittdjiin puhelimitse, sihkSpostitse tai henkildkohtaisesti?

o Viikoittain
o Kuukausittain
o0 Melko harvoin
o Ei koskaan

10. Miten usein vierailitte Porvoon Ytittdjien kotisivuilla www.ytittajat.fi/ porvoo?
o Viikoittain
o Kuukausittain
o Melko harvoin
o Ei koskaan

11. Miten huolellisesti luitte kerran vuodessa julkistettava jisenlehti PORE:a?
o Luin melkein kaiken
o Luin osan
o En lukenut ollenkaan

12. Mita mieltd olitte seuraavista palveluista jota Porvoon Yrittijit tarjosivat Teille? (skaala 1-4, 1=
ei ollenkaan tirked, 2=ei niin titked, 3=melko tirked, 4=erittdin tirkei)
o Puhelinneuvonta
o Verkkosivu
o Koulutustilaisuudet
o Tapahtumat
o Jisenlehti PORE
o Jasentietoja sihkopostitse
o Jisentietoja postitse

o Jisenedut

SUOMEN YRITTAJAT JA UUDENMAAN YRITTAJAT

13. Miten hyvin tunsitte Suomen Yrittdjat?
o Tosi huonosti
o Huonosti
o Hyvin
o Tosi hyvin
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14. Miten usein kddnnyitte Suomen Yrittdjiin saadaksenne apua?
o Viikoittain
o Kuukausittain
o Melko harvoin
o Ei koskaan

15. Kiytitteké Suomen Yrittdjien tafjoamat palvelut?
o Ilmainen neuvonta koskien lakiasioita
o Seminaareja (sukupolven vaihto, veroasioita, tybolosuhteet, johtajuus ja markkinointi)
o Valtakunnalliset yrittdjapéivit

16. Miten hyvin tunsitte aluejirjestd Uudenmaan Yrittdjat?
o Tosi huonosti
o Huonosti
o Hyvin
o Tosi hyvin

17. Miten usein kddnnyitte Uudenmaan Yrittdjiin saadaksenne apua?
o Viikoittain
o Kuukausittain
o Melko harvoin
o Ei koskaan

18. Muita asioita jotka haluatte tuoda esiin koskien Suomen Yrittdjien ja Uudenmaan Yrittdjien

toimintaar (avoin vastaus)

TAPAHTUMAT

19. Miten usein osallistuitte johonkin Porvoon Yrittijien jirjestimin tapahtumaan?
0 Monta kertaa vuodessa
o Kerran vuodessa
o0 Melko harvoin
o Ei koskaan

20. Millaisia tapahtumia kiinnostivat Teidat?
o Seminaareja
o Koulutus yrittdjyydestd
o Koulutus hyvinvoinnista ja terveydesti
o Kokoukset ja yritysvierailut
o Huvitus, yhdessiolo, juhlia, huviretkei
o Matkoja

21. Millaisia tapahtumia toivoisitte lisddr (avoin vastaus)
PAATOSOSA
22. Oletteko sitd mieltd ettd finanssikriisi on vaikuttanut Teiddn yritykseen? Jos on, niin milld taval-

la. (avoin vastaus)

23. Mitd sai Teidit jattimain Porvoon Yrittdjit? (avoin vastaus)
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Respondenternas éppna svar fran Webropol-enkiten

Varf6r valde Ni att limna Borga Foretagare /Foretagarna i Finland?

Annan orsak, vilken?

-Elikkeelle

-kuulun yhdistykseen toisen yrityksen kautta

- Painopistealueen muutos

- Siirryin palkkat6ihin

- Taloudelliset/Jasenyyden odotukst eivit tiyttyneet/tilliinen yhdistys ei anna bussi yrittajille mitian

Vilka var de tre viktigaste orsakerna till att Ni var medlem i Borga Foretagare?
Annan orsak, vilken?
-Nikyvyyttd yritykselleni

Ovriga kommentarer Ni vill komma med angiende Foretagarna i Finland eller Nylands Fore-
tagare?

- Hei! Olen bussiyrittdja. (vain yksi bouledecker) Palaute asiakkailta on hyvi, mutta Porvoo on niin
sisddnldmpidvi , ettd uusilla tulokkailla ei ole tinne mitddn asiaa. Yhteistyd muiden yrittdjien kanssa ei
toimi. Yhteistybkumppaneita kylld 16ytyy naapurikunnista. Sipoo/Loviisa.

- Meilli ei ole ollut aikaa juhliin ja matkoihin!

- Kiytinnonldheisempid pienyrittdjatoimintaa. Nyt muutamat paistattelee omin mielipitein julkisuudes-
sa.

-Suomen Y'rittdjien tarjoamat palvelut jidvit taka-alalle. Jasenkitje voi olla tilattavissa - en tiedd?

- Ilmainen lakiasiainneuvonta on erittdin hyvi asia. Olen kiyttinyt palvelua kahdesti ja saanut hyvin
apua.

- Fi ole

- En osa sanoa

- Aamukahvitilaisuuksissa todella vihin osallistujia.Voisiko paikkaa vaihdella eikd tukea vain yhti alan
yrittajda.

Hurdana evenemang 6nskar Ni er mer av?

-Jari Sarasvuo -tyyppistd psyykkausta.

-Tottakai matkat. Kuljetuksen ja matkaohjelman voin jirjestid

-Veroneuvonta. Vakuutusneuvonta

-Kirjanpiotseminaaria

-Tykkain aamukahvit.

- Asiantuntijaseminaareija eri aihealueilta.

- Eri yrityksiin tutustumista ja keskustelutilaisuuksia eri teemojen ympirille

- Nykyinen tarjonta on riittdvan kattava

-Verkostoitumistapahtumia. Olin itse uusille yrittajille tarkoitetussa tapaamisessa 2008 ja jatkossa olisin
kiinnostunut tapaamaan tulevia uusia yrittdjid jossain verkostoitumisillassa.

- Koulutusta

- Ei vield kokemusta - harkinnassa kylld kaikki tarjotut

- En osa sanoa

-"Tutustumiskierrosta"Porvoon palvelutaloihin ja Nisin sairaalaan katsomaan minkédnlaisisssa paikoissa
tulemme vanhuutemme viettimiin ja "raporttia" sen pohjalta miten voisimme asiaan vaikuttaa.

- Lyhyiti tapahtumia joissa kidyddén lipi ajankoihtaisuuksia, esim verotus tai palkkaasioissa
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Anser Ni att den ekonomiska krisen har paverkat Ert foretag? Pa vilket sétt i sa fall.

-En

-Ei ole. Meilld parempi syksy kuin edellinen

-Yritykseni litkevaihto on laskenut 25% vuonna 2009

-On vaikuttanut. Liitkevaihto pienentynyt

-Ei mitenkiin

-Ei ole

-Kylld. Ihmiset ostavat sekundalautamokkeji, eikd hirsimékkejd , joita mind rakennan

- Ei ole paljon

- On ehdottomasti vaikuttanut negatiivisella tavalla. Thmiset pitdvit kukkaron ny6rinsd visusti kiinni ja
kierrittivit/ ostavat kiytettyjd tuotteita kaupan hintoja edullisemmin.

- Kylld. Myyntiajat piudentyneet, epdvarmuus ostajan paiss kasvanut selkedsti

- Liikevaihtoon negatiivisesti

- Kyll4, liikevaihdon pienentymisend.

- Olen. Muuten en olis aloitanut

- Liikevaihto romahtanut

- Asiakkaiden toimeksiannot ovat pienentyneet. Uusasiakashankintaan on panostettava merkittivasti
enemman.

- Pidentid asiakaiden paitoksenteko prosesseja

- Viime vuodesta ehki noin 5-10% heikompi joulun alusviikko,kesi oli jopa 10-20% parempi kuin
edellisend vuonna.olemme tarkempia sithen mihin investoimme,emmekd hanki niin suurta varastoa..
- Ei mielestini

-Se on vaikuttanut niin, ettd asiakkaat eivit osta kodin sisustamiseen liittyvid tuotteita niin helposti nyt.
Yritykseni liittyy sisustus-ja tekstiilialaan.

- On vaikuttanut pysdyttdimalld palvelujen kysynnin, joten olen aika lailla ty6ti ja toimeentuloa vailla.
-Kysynti kasvanut

-Olemme kilpailutilanteessa joutuneet laskemaan hintoja

- Liikevaihto pienentynyt mutta kylld tdstd selvitddn.

- Liikenneidea toteutuu vain osittain talouskriisin takia.

- On vaikuttanut vaikeuttamalla tulonhankintaa ja hidastamalla huomattavasti potentiaalisten asiakkai-
den piitoksentekoa.

- Asiakkaita vihemmin.

- Ei ole vaikuttanut mitenkain,ainakaan tihin mennessa. Toitd on riittimiin.

- Kesilla tilauskanta huonompi, nyt parempi jo

Hur kunde Borga Foretagare férbittra sin verksamhet?

-Jitjestdd pienimuotoisia messu/seminaatitilaisuuksia, joissa on eti alueiden asiantuntijoiden luentoja,
kukin voi osallistua mikd kiinnostaa. Porvoolaiset yrittdjit padsisivit kertomaan osaamisalueis-
taan/palveluistaan.

- Ajamaan pienyrittdjien etuja

- Sellasia tapahtumia lisdd, missd oppii tutustumaan muihin Porvoon yrittdjiin. Ja onhan niitd ollutkin ja
siksi olenkin ithan tyytyviinen Porvoon Yrittijiin.

- Pitiisi saada uudet jisenet "ajettua” mukaan toimintaan. Itse ole uusi jdsen, mutta osallistuminen on
jadnyt vain uutiskirjeiden lukemiseen. Jarjestetyt tapahtumat eivit ole mielestini olleet kiinnostavia.
Olen silti positiivisesti ylldttynyt toiminnan aktiivisuudesta, ja uskon, ettd osa yrittdjisti on 16ytinyt
tapahtumatarjonnasta jotain heita kiinnostavaa.

- Ehki jdrjestimilld erilaisia kyselyitd?! Olen uusi jisen, minun on vaikea vield kommentoida titi.

- Aamukahvit kierrattaimalld eri kahviloissa

Vad var det som fick Er att 1imna Borga Foretagare?

-Maantieteellinen sijainti, muutin Ruotsinpyhtiille.

- Porvoon yrittdjit ei anna minulle mitidn muuta kuin Laskun joka pitdd maksaa, Yhteistybkumppanei-
ta 0 Emme edes saaneet logo/tervetuloa tervehdysti vaikka siitd heille ilm. Porvoolaiset ovat edelleen-

kin niin sisddnpéin lampidvid.
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- En kokenut saavani mitdin oleellista jisennyydestini. Yritykseni toimii b-to-b suomen teollisuudessa,
joten paikalliset kontaktit muihin yrittijiin ei tuonut lisdarvoa.

- Tiukassa taloudellisessa tilanteessa on karsittava kustannuksia. Emme ole saaneet vastinetta jisenmak-
suille.

- Painopistealue tuotetarjonnassa keskittyis toiselle alueelle

- Liiketoimintani on niin pientd. Olen toisella tdissd padsddntoisesti ja nyt myOs ditiyslomalla.

- Tuplaposti samaan osoitteeseen.

- Jdin varhennetulle vanhuuseldkkeelle.
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