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Markkinatutkimuksen tavoitteena oli saada tieto siitd onko Juhla- ja pitopalveluyri-
tyksen perustaminen kannattavaa eli onko yritykselle tarpeeksi kysyntaa tutkimuk-
sen suorittajan maarittelemalla markkina-alueella. Tavoitteena oli myds kartoittaa
hieman palvelujen monipuolisuutta, juhlatilojen tarvetta, kilpailijoiden maaraa ja
niiden kayttdastetta seka kustannusarvioita asiakkaan jarjestdessa juhliaan. Sa-
malla tutkimuksessa kartoitetaan kohderyhmén juhlien maaraa tulevan viiden vuo-
den sisalla.

Aineisto kerattiin informoituna lomakekyselyna. Tutkimus oli luonteeltaan kvantita-
tiivinen eli maarallinen tutkimus. Otantamenetelména kaytettiin yksinkertaista ry-
vasotantaa. Otosyksikoksi valittiin ala-asteikaisten lasten perheet. Tutkimus toteu-
tettiin yhdessa viiden ala-asteen kanssa. Tutkimus suoritettiin helmikuussa 2010.
Tutkimukseen osallistui 204 perhetta ja saadut vastaukset analysoitiin tilastollisen
tutkimusohjelman avulla.

Tulokset osoittivat, ettd tarvetta Juhla- ja pitopalveluyritykselle olisi. Kysyntaa vii-
den vuoden ajalle 16ytyy riittavasti yritystoiminnan aloittamiseksi. Apua juhlien jar-
jestadmisessa tarvittiin eniten rippijuhlissa. Kiinnostavin apu juhlien onnistumiselle
oli juhlatilojen koristeleminen ja siivous. Tutkimus osoitti myos sen, etté pitopalve-
luyrittdjan kiireisin vuodenaika olisi kesa. Juhlatilojen rakentaminen ei ole tarpeen,
koska oma koti osoittautui parhaimmaksi juhlien viettopaikaksi. Juhlavieraiden
maara olisi keskimaarin noin 50 henkil6d. Markkina-alueella olevien leipomoiden,
pitopalveluyritysten seka -harjoittajien kayttbaste osoittautui suureksi.

Avainsanat: markkinatutkimukset, markkina-analyysit, toimintaymparistot, markki-
nat, asiakkaat, palvelut, tuotekehitysprosessit
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The goal of this market research was to obtain information of the profitability of
establishing a banquet and catering company and the demand of that kind of
services within a certain market area. The aim was also to clear out the variety of
services, need of banquet facilities, number of competitors and their utilization,
and cost estimates for customers” celebrations. At the same time the study
identifies the amount of the target group’s celebrations for the next five years.

The material was collected as an informed questionnaire. The study was
guantitative. Sampling method was a simple cluster sampling. To the sample unit
was selected elementary school-age children’s families. The study was conducted
together with five primary schools in February 2010 and it involved 204 families in
total. The responses were analyzed with statistical research program.

The results showed that there is a need for banquet and catering company.
Demand for a five-year period proved to be sufficient for starting a business.
Assistance in arranging the confirmation celebrations was needed most often. The
respondents were most interested in decoration and cleaning services. The
research also showed that the catering entrepreneur would have the busiest
season in June. Building new festive premises would not be necessary, because
home turned out to be the best place for celebrations. The average number of
guests would be 50 people. The utilization of bakeries and the catering
companies and entrepreneurs in the market area turned out to be great.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tarkoituksena on saada tietoa oman yritysidean perustamisen kan-
nattavuudesta. Mielenkiinto yrittajyyttd kohtaan on ollut aina. Yrittdjyydessa kieh-
too oma paatosvalta, jatkuva kehittyminen, asiakaslahtdisyys ja onnistumisen
tuoma tunne. Se, miksi juuri pitopalveluyrittajyys, johtuu siita, ettd omaan vankan
ammattitaidon ravitsemisalalta seka harrastukseni askartelu, sisustaminen ja kasi-

toiden tekeminen tukevat pitopalveluyrittajyyttani.

Yrityksen perustamisen l&htékohtana on halu ja tahto toimia yrittdjana. Yrittajaksi
ryhtyminen on aina tietoinen valinta, jota on huolella harkittava ja kypsyteltava.
Ennen perustamispaatoksen tekemista on tarpeellista punnita eri vaihtoehtoja ja
miettia omaa soveltuvuutta riskien ottamiseen ja itsendiseen toimintaan. Yritystoi-
minnan aloittaminen ja yrityksen menestyksekas hoitaminen perustuu hyvaan ja
toimivaan liikeideaan. Liikeidea on kuvaus yrityksen tavasta menestya ja ansaita
rahaa valitulla toimialalla (Ty0- ja elinkeinokeskus. 2009. Yrityksen perusta-

misopas; Kaytannon perustamistoimet, 13).

Yritysideani on tasmentynyt jo liikeideaksi ja sille olen miettinyt tavoitteet, strategi-
an, vision, arvot ja toiminta-ajatuksen. Yritystoiminnan aloittaminen vaatii kuitenkin
lisdtietoa, jotta nainkin pienelld markkina-alueella se olisi kannattavaa, jonka vuok-
si paadyin tekemaan markkinatutkimuksen. Yrityksen toiminnan suunnittelu lahtee
yritysideasta, jota arvioidaan ja tarkennetaan suhteessa toimialaan ja toimintaym-
paristoon. Yritysideaa tarkkaillaan omien vahvuuksien ja heikkouksien pohjalta ja
ulkopuolisten uhkien ja mahdollisuuksien valossa. Nain yritysidea tadsmentyy lii-
keideaksi, minka jalkeen yritykselle rakennetaan toiminta-ajatus, visio, arvot, stra-

tegia ja tavoitteet (Alakoski, R. 2009. Yritystoiminnan taitajaksi, 10).



Lahtbkohtana on, ettd talla markkinatutkimuksella saadaan konkreettista tietoa
yritystoiminnan tarpeesta ja hahmotetaan sitd numeroiden avulla. Tutkimuksen
tarkoituksena on kartoittaa millainen olisi kiinnostus ja kysynta yritystoimintaa koh-
taan talla markkina- alueella. Kohderyhmana ovat ala-asteikaisten lasten lapsiper-
heet, joka on suurin perheryhma talla asuinalueella. Suunnitellessaan yrityksen
perustamista tuleva yrittdja tarvitsee selkeén ja totuudenmukaisen kuvan markki-
noista, joilla han aikoo toimia. Oleellisinta on saada riittdvan ajankohtaista ja luo-
tettavaa tietoa niistd markkinoiden ominaisuuksista, jotka laheisimmin vaikuttavat
uuden yrityksen mahdollisuuksiin menestya markkinoilla (Soimakallio, A. 1995.

Markkinatutkimus pk-yrityksessa, 17).

Tutkimus on rajattu niin, ettd kyselylomakkeessa kysytaan vain yrityksen perusta-
miseen merkittavia ja yritystoimintaa tukevia kysymyksia. Kyselylomakkeessa
avointen kysymysten tarkoituksena on saada tietoa kohderyhmén odotuksista ja
hoydysta yritystoiminnan tarjoamista palveluista seka kerata kehittamisideoita tai
rajauksia, jotta voin toteuttaa tarkkaan mietittyja, oikein kohdistettuja palveluja.
Yleisesti ottaen tuleva yrittdja tarvitsee kaiken mahdollisen markkinatiedon, joka
kuvaa suunniteltuun toimialaan ja liikketoimintaan liittyvid markkinoita: tapaa toimia
markkinoilla, asiakaskuntaa, kysynnan kehitysta, markkina-aluetta, kilpailijoita ja
kilpailevia tuotteita, tuotteiden tarkeimpida menestystekij6itd, myyntikanavia, mark-
kinointia, markkinoiden elinkaaren vaiheita, kehitysnakymiad, uhkia ja mahdolli-
suuksia ( Soimakallio, A. 1995, 17).

Tutkimuksessa pohditaan millaisiin tutkimustuloksiin paastiin ja millaisia johtopaa-
toksia seka kehittdmisideoita tutkimus antoi yrityksen perustamisen tarpeesta.
Tutkimuksessa tuodaan myoOs esille, onko kyseistd yritystoimintaa tarpeellista
aloittaa ja mitka ovat sen mahdolliset kehityssuunnat talla markkina-alueella. Tut-

kimuksessa ei selvitetd parhaimpia myyntikanavia tai tuotteiden tarkeimpia menes-



tystekijoitd, koska se vaatii erillistd kyselya ja tarkempaa méaarittelya aiheista. Tut-
kimuksessa ei myodskaan paneuduta markkinointiin eika viela mietitd markkinoin-
nin elinkaaren vaiheita. Kehitysndkymia, uhkia ja mahdollisuuksia pohditaan tul-
leiden tulosten perusteella.
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2 MARKKINATUTKIMUS

2.1 Markkina-analyysi

Markkinatutkimus antaa yritykselle tietoa mm. kokonaismarkkinoista, asiakaskun-
nasta, markkinoiden kilpailutilanteesta ja markkinoiden kehityksesta. Kokonais-
markkinoilla kartoitetaan markkinoiden, markkina-alueiden ja markkinasegmenttien
laajuutta. Asiakaskunnan kartoittamisesta selviaa sen kokonaismaara ja asiakas-
ryhmien ostovoimasta ja — kayttaytymisesta. Markkinoiden Kilpailutilanne antaa
tietoa markkina-asemasta kilpailijoihin nahden ja kilpailjoiden mé&aréasta ja tavasta
toimia markkinoilla. Markkinoiden kehityksesta saa tarkeaa tietoa markkinoiden

uhista ja mahdollisuuksista seka toimialan yleisista kehityspiirteista.

Na&ita tietoja tarvitaan, jotta yrityksen aloittamisessa péaastaisiin hyvaan alkuun ja
tarjotaan tuleville asiakkaille juuri heitd kiinnostavia palveluita ja tuotteita. Samalla
kartoitetaan kilpailijat ja tiedon siita kuinka kilpailuun markkina-alueella olisi hyva
suhtautua. Yritykselle tehtdessd markkinatutkimus parantaa sen paatdoksenteon
laatua ja luotettavuutta, tehostaa yrityksen paatoksenteon prosessia, minimoi ja
rajaa yrityksen riskinottoa, tuo yritykseen ajankohtaista ja luotettavaa tietoa seka

antaa tietoa uusista markkinamahdollisuuksista (Saimakallio, A. 1995, 11).
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2.2 Toimintaymparisto

Yrityksen toimintaymparistossa tapahtuu koko ajan muutoksia. Kaikkia mahdollisia
muutostekijoita ei voida selvittaa, vaan yleensa tarkastellaan keskeisimpia tekijoi-
ta.Yrityksen taloudellinen toiminta ja lisdinvestoinnit, vasta kysynnan kasvaessa,
takaavat yritystoiminnalle hyvan alun markkinoilla. Markkinointiin kannattaa panos-
taa aina, etenkin yrityksen perustamisen alkuvaiheessa, jotta palvelun kysynta
kasvaisi ja nain ollen valtyttaisiin inflaatioilta seka velkaantumiselta. Kysynnan pi-
taisi saada vakiintumaan mahdollisimman nopeasti markkina-alueella. Tarkoin
mietityt investoinnit parantavat yrityksen taloudellista ja toiminnallista laatua seka
kehittavat palveluita asiakaslahtdisemmiksi.

Yritystoiminnan edellytyksena on toimia lakien ja saadoksien puitteissa. Pienelle
yritykselle ne ovat enimmakseen lisdkuluja, joista hyoty itse yritykselle on kuitenkin
pieni. Yrityksen on toimittava niiden mukaan, jotta yrittaminen ylipaataan onnistuisi
Suomessa. Hyva kysynta yrityksessa vahentaa poliittisten tekijoiden tuomaa riskia
yrityksen toiminnassa. Lakien ja saadosten suhteen on oltava yhta paljon hereilla

kuin muuttuvien markkinoidenkin suhteen.

Toimintaympariston tarkastelu antaa pohjan yritysidean kehittdmiselle ja yrityksen
toiminnalle. Toimintaympariston muutokset voivat olla hyvin nopeita, mutta niita
voidaan ennakoida paneutumalla tekemiseen huolellisesti ja keskittymalla kriitti-

sesti oleellisiin asioihin (Alikoski, R. 2009. Yritystoiminnan taitajaksi, 18).
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2.2.1 Toimiala

Yrityksen markkinatiedon hankinnan keskeisimpia asioita on osata maaritella, mi-
hin tarpeeseen ja minkalaista tietoa yritys tarvitsee markkinoistaan. Pelkistetysti
sanoen yrityksen on osattava esittdd oikeat tiedontarvetta kuvaavat kysymykset ja
ldydettava naihin kysymyksiin luotettavat vastaukset (Saimakallio, A.1995, 9).

Yritysidea tarvitsee markkinatietoa, jotta yritys saa sen pohjalta tukea ja oikean-
laista suuntaa yrityksen perustamiselle. Markkinatieto antaa neuvoja kuinka asiak-
kaita huomioidaan parhaiten tayttden heidan tarpeensa niin tuotteiden kuin palve-
luidenkin suhteen. Markkinatieto auttaa kehittamaan oikeanlaiset tuotteet ja palve-
lut sekd kohdistamaan investoinnit tarpeellisiin tarvikkeisiin, koneisiin ja laitteisiin

yrityksen perustamisen alkuvaiheeseen.

Yritys tarvitsee jokapaivaisessa toiminnassaan tietoa mm. asiakkaiden kayttayty-
misesta, kilpailijoiden toiminnasta, myynnin kehityksesta, markkinointi toimenpitei-
den onnistumisesta, markkinoiden kysynnan kehittymisesta, markkinoille tulleista
uusista tuotteista seka tuotantoteknologiaan ja lainsdadantdon liittyvista muutok-
sista; siis samoista asioista kuin yrityksen perustamisvaiheessakin. Nyt tiedontarve
on yksityiskohtaisempaa ja usein tiettyyn, rajattuun ongelmaan liittyvaa (Saimakal-
lio, A.1995, 23).

Ennen yritystoiminnan aloittamista on hyva tarkkailla muita toimialoja ja hakea siel-
ta uusia ideoita ja toimintatapoja erottuakseen yrittdjana. Muiden toimialojen tark-
kailu voi antaa mahdollisuuden rinnakkaispalvelun luomiseen jos Juhla- ja pitopal-
velutoiminta ei sindlladn kannata. Rinnalle voisi miettia esim. kukkakauppaa tai

kahvilaa. Rinnakkaistoiminnan valintaa vaikuttaisi kysynta ja erityisesti sellaisen
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palvelun luominen, jota markkina-alueella ei ole ollenkaan. Yritys tarvitsee jatku-
vasti tietoa yritystoimintansa peruselementeistd, kuten oman markkina-alueensa
kysynnan kehityksestd, asiakaskunnastaan, kilpailijoistaan sekéa toimialansa ylei-
sesta kehityksesta (Saimakallio, A.1995, 16).

2.2.2 Asiakaskunnan maara ja laatu

Asiakaskunnan maaréa koostuu vain tyytyvaisista asiakkaista. Asiakaskunnan maa-
raan vaikuttaa markkinoinnin avulla saavutettu tulos. Asiakaskunnan laatu maa-
raytyy valitsemastani kohderyhmasta ja siitd, miten asiakaskunta on mieltynyt pal-
velujeni laatuun ja yritykseni toimintatapoihin. Asiakaskunnan laatuun vaikuttaa
my0Os hintastrategia tuotteiden ja palveluiden osalta. Taantuma-ajan jalkeen on
oltava hyvin hereilla tulevaisuuden tulevasta markkinatilanteesta, hinnoista ja pal-

veluiden kehityssuunnista.

Asiakkaiden segmentoinnissa heidan erityistarpeittensa tunnistaminen on aarimai-
sen tarkead. Segmentoimalla asiakkaat eri kriteerien perusteella omiin ryhmiin
pystytaan kohdistamaan markkinointi potentiaalisiin asiakkaisiin. Kokonaismarkki-
nat on hyva hahmottaa omalla markkina-alueella, mutta segmentointi antaa myo-
hemmassa vaiheessa tarkempaa tietoa asiakkaiden ostovoimasta ja — kayttayty-

misesta.
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2.2.3 Markkina-alue

Markkina-alue kannatta miettia tarkkaan, jotta pystytdan vastaamaan Kkysynnén
maaraan laatua heikentamatta. Yrityksen markkina-alue olisi p&&osin kotikunta,
mutta markkinointia tapahtuisi myds lahi kunnissa ja kaupungessa. Markkina-alue
on sopivan kokoinen, koska tarvekapasiteetti pienelle yritykselle talla markkina-

alueella on riittava.

Markkina-alueen asiakkaisiin paasee kasiksi, kun tuo esille ne tarpeet joita asiakas
ei itse pysty toteuttamaan juhliensa onnistumiseksi. Naissa asioissa yrittajan on
hyodynettdva erityisosaamistaan esimerkiksi koristelutaitoja ja kekselidisyytta
ammattitaidon liséksi. Mahdollisuudet markkina-alueella on hyvat, ammattiaidon
kehittymiselle, yrittdjyyden ja pitopalvelutoiminnan osalta. Yrityksen laajentuminen
asiakastarpeiden mukaan on mahdollinen, kun hydédynnetaan sidosryhmia seka
markkina-alueella olevien tydntekijdiden saatavuutta. Uhkia, mitd markkina-alue
voi aiheuttaa yrityksessa, olisi mm. kysynnan heikkenemien joka johtaa tarjonnan
supistumien ja siita aiheutuvaan heikkoon taloudelliseen tilanteeseen. Toimiala
vahvuus on kilpailijoiden vahainen maara markkina-alueella. Heikkoutena pitopal-
veluyrittamisessa olisi yrittdjan vahainen kokemuksen maara. Mahdollisuudet olisi-
vat ihmisten tarpeiden luominen kohdistuen yrityksen tarjontaan ja palveluihin.

Vahvuutena olisi kysyntasuuntainen palvelu.
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2.3 Markkinat

Riittavan kysynnan varmistetaan vankalla ammattitaidolla. Yrityksen valmistamat
tuotteet ravitsevat asiakkaat ja heidan juhlavieraat niin ravinnollisesti kuin ulko-
nadllisestikin. Tuotteet ovat kauniisti huoliteltuja ja houkuttelevan nakoisia millai-
seen juhlapdytdén tahansa. Asiakas valitsee juhlapdytaénsa joko valmiiksi mietityn
tuotekokonaisuuden tai raataloi sen itselleen sopivaksi. Palveluna on tuotteiden
valmistus, kuljetus, tarjoilu, jalkisiivoaminen, tuki- ja lisapalvelut. Yrityksen tuotteet
ja palvelut helpottavat asiakkaiden juhlavalmisteluja hyvin paljon ja heille jaa itsel-
leen aikaa keskittyd omiin vieraisiinsa ja juhlan viettoon. Kysyntaan vaikuttaa suu-
resti kausivaihtelut. Nyrkkisddnténa voidaan pitda, etta mitd paremmin yrittdja tuo-
tannollisen osaamisensa lisaksi on perehtynyt niihin markkinoihin, joille han aikoo
yrityksensa perustaa, sitd paremmin hdn omalta osaltaan on pyrkinyt ennakoi-
maan ja minimoimaan yrityksen perustamiseen aina liittyvaa riskia (Saimakallio,
A.1995, 17).

Yrityksen perustaminen laman jalkeiseen aikakauteen on erittéain hyvéa ajankohta,
koska talouden elpyminen kasvattaa aina kysyntda. Markkina-alueen kohderyh-
man maara riittaa yllapitamaan yrityksen taloutta tasaisena, jos kilpailua ei synny
enempdad tdman hetkiseen tilanteeseen verrattuna. Uusi yrittaja, pienella markki-
na-alueella, herattdd aina mielenkiintoa ja sitd ominaisuutta kannatta hyddyntaa
heti yritystoiminnan alettua. Maalla, ihmisten kasitysta siitd, etta kaikki pitda tehda
tai valmistaa itse, pitaisi saada muutettua. Kasityksen muuttaminen edesauttaisi
myynnin kasvuun yrityksessa. Markkinointikanavia taytyy kayttda hyvin ja miettia
niistd parhaimmat vaihtoehdot koskien markkina-aluetta sekd kohderyhmaa. Pai-
kallislehtien valityksella ja flayeri- tyyppisella mainonnalla otetaan yhteytta asiak-
kaisiin seka ihan henkilokohtaisestikin tilaisuuden tullessa. Jalkimarkkinointia kay-
tetdéan myos muistutuskeinona. Kilpailussa kayttdan ulkoista-, vuorovaikutus- ja

kysyntasuuntaista markkinointia. Yrityksen palvelut kannattaa kiteyttd& vain niihin
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tuotteisiin ja palveluihin, joita yrittdja osaa tehda parhaiten. Toimialalla kannattaa
pyrkia olemaan erikoistuja. Markkinoilla pysyminen vaatii ennakointia ja innovatii-
visuutta (Viitala,R. & Jylh&, E. 2002. Menestyva yritys, 96).

Kilpailijoita on aina hyva olla jokaisella toimialalla samalla markkina-alueella. Kil-
pailu auttaa pitdméaan palvelun ja tuotteiden laadun hyvana. Kilpailijoista on myo6s
suuri hyoty silloin, kun tehdéaéan yhteistyota reiluilla pelisaanndéilla. Tekemalla yh-
teistyota kilpailijoiden kanssa auttaa tutustumaan heidan heikkouksiin ja vahvuuk-
siin, joita voi hyddyntaa omassa toiminnassaan. Verkostoitumista kannatta hyo-
dyntdd esimerkiksi yhteishankintojen-, kuljetuksia ja jopa -markkinointia kustan-

nusten pienentamiseksi.

2.3.1 Kysynta

Tarked kysyntaan vaikuttava tekija on kuluttajien ostovoima. Kuluttajien tottumuk-
set vaikuttavat tuotteen kysyntaan.Kysynta koostuu epasuorasta tai suorasta ky-
synnasta. Kysyntda Juhla- ja pitopalveluyrityksilla on markkina-alueella kohtalais-
ta. Markkinaosuustavoitte olisi hallita markkinoita markkina-alueella merkittavasti.
Kysyntd on ensimmaisen vuoden aikana yksityisasiakkaiden tarpeita tyydyttava ja
tulevaisuudessa mahdollisesti myos yritys- ja yhteis6 asiakkaiden tarpeita tyydyt-
tava. Yhtena kysynnén kasvattajana voisi olla teematuotteiden esim. jouluruokien
valmistus, heille joille joulunaika on Kkiireistd. Kysyntaa ei kuitenkaan saada kas-
vamaan jos markkinatietoa ei ole annettu kohderyhmalle tai se on jotenkin vaja-

vaista. Oleellista kuitenkin on, etta yrityksen markkinatiedon kokoaminen ja kayt-
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taminen on kaikissa yritystoiminnan vaiheissa suunnitelmallista, jasentynytta ja

jatkuvaa toimintaa (Saimakallio, A.1995, 16).

Yrittdjan osaaminen, tuote ja asiakkaat muodostavat kokonaisuuden, jonka tulee
olla tasapainossa. Talldin yritys saavuttaa kilpailuetua, eli ylivoimaista osaamista
kilpailijoihin ndhden. Markkinoiden kysynnan maaran ja rakenteen tunteminen on
yrityksen kilpailukyvyn perusedellytys. Yrityksella on oltava tietoa mm. siit&, kuinka
suuret ovat oman toimialan kokonaismarkkinat ja kuinka nama markkinat jakautu-
vat asiakasryhmittain, tuoteryhmittain ja markkina-alueittain. Lisdksi tarvitaan tie-
toa mm. siitd mitka tekijat vaikuttavat markkinoiden kysyntaan, mita uhkia ja mah-
dollisuuksia markkinoiden kysyntaan voi liittya, kuinka markkinoiden kysynta on
kehittynyt viime vuosina ja kuinka sen voidaan ennakoida kehittyvan lahivuosina
(Saimakallio, A.1995, 24). Tama markkinatutkimus antaa vain ennusteen siita
kuinka suuren osuuden voisin kokonaiskysynnastd saada. Jatkuva markkinoiden
kysynnan ja kehityksen seka niihin vaikuttavien tekijdiden seuraaminen auttaa yri-
tystd ennakoimaan riittavan ajoissa markkinoiden tapahtumia ja niiden vaikutuksia

omaan yritystoimintaan (Saimakallio, A.1995, 24).

2.3.2 Markkinatilanne

Yrityksen tavoite on saavuttaa markkinoilla tunnettavuutta ja merkittdvaa kysynnan
lisdantymista lahikuntiin ja kaupunkeihin. Yritys olisi yksi merkittavimmista ja kan-
nattavimmista yrityksista lahiseudulla. Menestydkseen markkinoilla pk-yrityksilla
on oltava riittdvasti ajankohtaista ja luotettavaa tietoa markkinoistaan. Yrityksen on

tunnettava markkinansa. Pk- yrityksilla on monilla yritystoimintaan liittyvilla osa-
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alueillaan korkea osaamisen taso, niiden toiminta on joustavaa ja sopeutumisky-
kyistd, mutta ne eivat viela kayta markkinatietoa riittavasti hyvakseen yritystoimin-

nassaan (Saimakallio, A.1995, 9).

Yritysten on jatkuvasti seurattava markkinoiden kehitystd, jotta ne pystyisivat en-
nakoimaan markkinandkymien synnyttamat uhkat ja mahdollisuudet seké sopeut-
tamaan toimintansa muuttuvien markkinatilanteiden mukaisesti (Saimakallio,
A.1995, 9). Yrityksen tarvitseman markkinatiedon méaéara, laatu, luonne ja tarkkuus
vaihtelevat usein yritystoiminnan eri vaiheisiin liittyvissa suunnittelu- ja paatoksen-
tekotilanteissa (Saimakallio, A.1995, 16).

2.3.3 Kilpailijat

Aivan samoin kuin asiakkaansa, yrityksen on kaikissa yritystoimintansa vaiheissa
tunnettava myo6s kilpailijansa pystyakseen toimimaan kannattavasti markkinoilla
(Saimakallio, A.1995, 34). Pahimmat kilpailijat ovat epaviralliset pitopalveluyrittgjat,
jotka tekevat toimintaa toisen tyon ohella tai veromaksuja kiertaen. Heilla on halvat
hinnat ja tuotteet. Palvelu ei ole valttamatta ammattitaitoista ja tyoskentely yksi-
toikkoista, ei idearikkautta toteutuksissa. He eivat satsaa markkinointiin ollenkaan

vaan saavat tyonsa asiakassuhteiden kautta.

Saimakallion (1995, 34) mukaan yrityksen on jatkuvasti pyrittava hankkimaan
mahdollisimman ajankohtaista ja luotettavaa tietoa mm. siitéa kuinka monta kilpaili-

jaa markkina-alueella toimii, minkalainen tuotevalikoima kilpailijoilla on, milla muilla
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markkina-alueilla kilpailijat toimivat, ketka ovat kilpailijoiden tarkeimmat asiakkaat,
minkalaisia markkinointi- ja viestintatapoja kilpailijat kayttavat, minkalainen on Kkil-
pailijoiden tapa toimia markkinoilla sek& mihin kilpailijat panostavat tulevien vuosi-

en toiminnassaan.

Kilpailua lahikaupunkiseuduilla seka pienimmissa kunnissa on markkina-alueen
ymparilla. Markkina-alueella ei ole varsinaisia pitopalveluyrityksia, mutta epaviralli-
sia pitopalveluharjoittajia 16ytyy. Epavirallisia pitopalveluyrittajia ovat he, jotka te-
kevat tata tyota jonkin muun tyon ohella eik& omista yritysnimiketta pitopalveluun
liittyen. Valimatkat virallisiin kilpailijoihin on niin suuret, ettei varsinaista kilpailua
synny. Epaviralliset pitopalveluharjoittajat ovat varsinaisia kilpailijoita. Heidan ky-

syntaa pystyy heikentamaan siten, ettd palkkaa heidat tydvoimakseen.

2.4 Asiakkaat

Yrittajalle on tarkeaa tuntea asiakkaansa seka, mita tuotteen tai palvelun ominai-
suuksia asiakkaat arvostavat ja mita eivat pida erityisen tarkeina seka, mika vas-
taa heidan odotukseensa. Hyva asiakassuhde edellyttdd kokonaisvaltaista laa-
tuimagoa. Laatuimago syntyy siitd, miten hyvin yritys hoitaa asiakkaan kannalta
keskeiset toimintaprosessit, esimerkiksi tuotannon, asiakaspalvelun ja myynnin
(Lotti, L. 2001. Tehokas markkina-analyysi, 67).

Kehittyneet asiakassuhteet kannattaa sailyttad luomalla ne kanta-asiakassuhteiksi.
Reilu ja rehti asiakaspalvelu tuottaa aina tulosta. Omista toimintaperiaatteista kan-

nattaa kuitenkin pitaa kiinni. Asiakassuhdetta pitdd hoitaa hyvin ja yllapitaa sita
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koko ajan. Asiakkaan toiveiden ja tapojen kunnioittaminen sekd huomioon ottami-
nen palvelutilanteissa on tarkedd. On myds toimittava niin, etta ei lupaa enempaa
kuin voi asiakkaalleen antaa palveluiden seké tuotteiden osalta. Asiakastyytyvai-
syyteen taytyy panostaa. Asiakas on huomion keskipiste ja tyytyvaisyyden saa-
daan siten, ettd tehdaan kaikki asiat niin kuin asiakas haluaa. Asiakaspalvelutyo
on ihmisten valistd vuorovaikutusta, joka vaatii herkkyytta ja kykya lukea asiakas-
ta. Kaikki kuluttajat ovat yksilditéa ja odottavat myds omanlaistaan palvelua (Raati-
kainen, L. 2008,17).

2.4.1 Ostovoima

Ostovoiman heikkouden tai voimakkuuden maaritteleen hyvin pitkélle Suomen
talous ja mm. tuloverotus. Ostovoimaan voi vaikuttaa myos inflaatio, joten kyse ei
valttamatta ole pelkastaédn ostovoiman hiipumisesta. Ostovoiman ollessa heikkoa
siihen on vaikuttanut silloin verotus ja kilpailun puute. Ostovoiman laskuun vaikut-
taa se jos hyddykkeiden eli tuotteiden tai palveluiden hinnat nousevat, mutta tulot
kuitenkin pysyvat ennallaan. Ostovoiman hyvéén tasapainoon voi vaikuttaa oikeal-
la hinnottelulla. Mitd enemman asiakkailla on varaa taloudellisesti, sitd enemman
he myo6s kayttavat palveluita ja ostavat tuotteita. Samoin yrityksen on tunnettava
asiakkaiden ostokayttaytyminen ja siihen vaikuttavat tekijat, asiakkaiden tavoitet-
tavuus eri viestintavalineilla seka yrityskuvansa toimivuus asiakaskunnan keskuu-
dessa (Saimakallio, A.1995, 27).
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2.4.2 Asiakasryhmat

On hyva tutkia mille asiakasryhmalle tuotetta halutaan myyda. Vaikka suuren
asiakasmassan hankkiminen houkuttaa, kannattaa keskittya tarkeimpaan asiakas-
ryhmaan, joka tuo suurimman myynnin yritykselle vahimmalla vaivalla. Tietylle
ryhmalle eli segmentille markkinoiminen vahentaa asiakasryhmaa, mutta samalla
se lisda markkinoinnin tehokkuutta. Markkinat kannattaa segmentoida, jos markki-
noilla on riittvasti potentiaalisia asiakkaita, ryhnman asiakkailla on yhteisia piirteita
ja tarpeita, asiakasryhmat eroavat toisistaan sekd markkinoinnilla saavutetaan
segmentit taloudellisesti ja tehokkaasti.

Asiakasryhmat helpottavat raportointia ja seurantaa. Asiakasryhmia voidaan muo-
dostaa esimerkiksi kampanijoittain ja hintaryhmittain. Asiakasryhmia voidaan mer-
kitd samalle asiakkaalle useita. On jarkevaa ryhmitella henkildasiakkaat ian, suku-
puolen, tulotason, koulutuksen, perheen koon tai asuinpaikan perusteella. Alussa
on hyodyllista keskittya asiakasryhmiin, jotka todennakdisemmin ostavat tuotteen
tai palvelun. Saimakallio (1995, 27) toteaa, etta mit& paremmin yritys tuntee asiak-

kaansa, sitd paremmin se pystyy vastaamaan naiden tarpeisiin ja toiveisiin.

2.4.3 Sidosryhmat

Suhdetoiminnan eli PR-toiminnan lahtékohtana ovat sidosryhmien asenteet ja mie-
lipiteet. Suhdetoiminnan tavoitteena on tehda yritys ja sen tuotteet tunnetuiksi,

luoda myodtamielisyytta sekd muuttaa kielteisid asenteita kilpailijoihin ja muihin
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markkina-alueen yrityksiin. Suhdetoiminta on tosiasioihin perustuvaa, suunnitel-

mallista ja kokonaisvaltaista toimintaa.

Yrityksen sidosryhmat ovat suhde- ja tiedotustoiminnan keskeinen kohde. Sidos-
ryhmat vaihtelevat yrityksittain ja eri sidosryhmien merkitys on eri aikoina erilainen.
Sidosryhmia ovat esimerkiksi omistajat, julkisen sektorin organisaatiot, tydmarkki-
najarjestot, asiakkaat, rahoittajat, alihankkijat, kuluttajat, kilpailijat ja henkil6sto.
Yrityksen sisdinen suhde- ja tiedotustoiminta kohdistuu yrityksen henkilos-
toon.Yrityksen toiminnallista tilannetta kuvaavien tietojen liséksi yritys saa hyoddyl-
lista markkinatietoa myods myyntihenkildkunnan asiakasraporttien, asiakasrekiste-
reiden, myyntikanavien ja eri yhteistoimintakumppanien kanssa (Saimakallio,
A.1995, 22).

2.5 Tuotteet ja palvelut

Palvelut luokitellaan vakioituihin-, erikois-, tuotanto-, kuluttaja-, henkilokohtaisiin- ja
sisaisiin palveluihin. Vakioidut- ja erikoispalvelut eli asiakkaan toiveiden mukaan
raataloityja palveluita. Raataloidyt palvelut kasvattavat aina asiakaskuntaa. Palve-
lut ja tuotteet on oltava alusta lahtien hyvid, laadukkaita, uniikkeja ja koristelu kau-
nista, jotta sana saadaan palveluista seka tuotteista leviamaan. Tyytyvainen asia-
kas on paras markkinointivaline pienessé paikkakunnassa. Tuotteen ja palvelun
tulon ajoittaminen markkinoille asiakkaiden tarvetilanteeseen seka kilpailijoiden

toimintaan vaikuttaa oleellisesti yrityksen menestykseen.

Tarjottu tuote tai palvelu on riippuvainen toimialan tuntemuksesta, ammattitaidosta
ja osaamisesta. Onnistuakseen yrittdjan taytyy tietda, mikd on markkinatilanne,
ketka ovat asiakkaita, mitka ovat heidan tarpeensa ja mita asiakkaat odottavat yrit-
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tajalta ja hanen tarjoamaltaan tuotteelta tai palvelulta. Naita asioita kannattaa tar-
kastella asiakkaan nakodkulmasta, jotta tarjonta tarkentuisi oikeanlaiseksi. Kun
osaaminen ja tuotteet ovat tasapainossa, silla tavoin saavutetaan etumatkaa Kil-

pailijoihin asiakkaan silmissa.

Hinnoittelupdatds on osa tuote- ja palvelustrategiaa. Uuden tuotteen tai palvelun
suunnitteluvaiheessa on syyta miettia myos hinnoitteluperusteita. Nain voidaan
arvioida, kuinka paljon yrityksella on varaa kayttaa rahaa tuotekehitykseen ja uu-
tuustuotteen markkinointiin, ja onko yrityksella yleensa resursseja tuotekehityspro-
sessiin (Raatikainen, L. 2008,148).

2.5.1 Tuoteryhmat

Yrityksella on oltava jatkuvasti ajankohtaista tietoa asiakaskunnan tuotteeseen
kohdistamista toiveista ja tuotetta ympardivien markkinoiden muutoksista. Yrityk-
selle on elintarkeda tietdd, missd maarin tuote viela vastaa kayttgjien toiveita vai
onko tuotteen toiminnallinen tai imagollinen elinkaari jo hiipumassa (Saimakallio,
A.1995, 27). Uusia tuotteita lisataan asiakkaan toiveiden mukaan, mutta pyritddn
siihen, etta tuotteet I6ytyisivat valmiina tarjontalistalta, joten sen on oltava moni-
puolinen ja laaja. Menuvaihtoehtoja on kolme erilaista, erilaisilla kokoonpanoilla.
Toiveena on, ettéd koko ryhma ottaa samaa ruokaa paitsi kasvisruokavaliota nou-
dattava, jolle on oma menuvaihtoehto. Kahvipdydadssd on myods kolme valmista
menu vaihtoehtoa tai sitten asiakas voi koota oman menuun irrallisista vaihtoeh-

doista. Erityisruokavaliot otetaan aina huomioon.
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2.5.2 Palveluryhmat

Palvelut ovat enemman tai vddhemman aineettomia. Ne ovat tekoja tai tekojen
sarjoja eivatka asoita. Palvelut tuotetaan ja kulutetaan ainakin jossain maarin sa-
manaikaisesti. Asiakas osallistuu palvelun tuotantoprosessiin ainakin jossain maa-
rin (Gronroos, C. 1998. Nyt kilpaillaan palveluilla, 53).

Palveluihin kuuluisi mm. teemaillat, pdytien kattaus ja koristelu, tuotteiden kuljetus,
ruokajuomien tarjoilu, keitti6 jalkisiivot, neuvonta sidosryhmien tuotteiden kaytdsta
ja saatavuudesta. Palvelut ovat monipuoliset ja palveluja raataloidaan tarvittaessa.
Erityisruokavaliot otetaan hyvin ja tarkkaan huomioon. Tarjonta vaihtelee jokaiselle
asiakkaalle heidan tarpeiden mukaan. Juhlat jarjestetaan niin, ettd ne ovat mah-
dollisimman rennot, onnistuneet ja mieleenpainuvat niin asiakkaiden, ettd heidéan

vieraidenkin mielestéa.

2.5.3 Hinta

Hinnoittelulla on myds merkitysta kuluttajan tehdesséa ostopaatoksensa, silla hinta
osoittaa tuotteen tai palvelun arvon, mutta toisaalta myos laadun. Hinnalla voidaan
kohdentaa tuote eri asiakasryhmille. Muutokset hinnoittelussa vaikuttavat hyvin
nopeasti yrityksen kannattavuuteen. Hinta ei saa olla liian korkea, mutta voi olla,
ettd kauppa ei kay, jos tuotteen hinta on lilan alhainen- tallgin tuotteella ei ole ar-
voa (Raatikainen, L. 2008,17).
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Tuotteen ja palvelun ominaisuudet vaikuttavat hinnan maarittelyyn markkinoilla -
ainutlaatuisen tuotteen hinta voi olla korkeampi kuin vakiotuotteen. Hinnan avulla
kuluttajat voivat verrata tuotteita keskendan. Asiakas on valmis maksamaan tuot-
teesta sen verran kuin han katsoo saavansa hyotya tuotteen tai palvelun hankin-
nasta. Kuluttaja vaatii selvasti ymmarrettdvan hinnoittelumallin (Raatikainen, L.
2008,17).

Hinta maarittelee tuotteen arvon. Useat eri tekijat vaikuttavat hinnan maaraytymi-
seen ja niitd ovat mm. verot, maksut, kustannukset, asiakkiden maksukyky, ky-
synndn maara ja kilpailijoiden hinnat. Yrityksessa hinnat pidetaan hieman korke-
ampana kuin kilpailijoilla, koska korkeampi hintataso kertoo tasokkaammasta pal-
velusta. Pidetaan kuitenkin hinta- laatusuhde kohdallaan. Yksittaiset hinnat koos-
tuu tuote ja palvelukohtaisesti. Hinnat lasketaan katetuottomenetelmalla seka osit-
tain markkinatilannehinnoittelulla esim. raaka-aineen, valmistusajan, sahkonkulu-
tuksen, vedenkayton, tyontekijan, alv:n ja kilpailijoiden hintatietojen mukaan. Nai-
den asioiden yhdistelméné koetetaan saada palvelulle sopiva hinta. Muuten tuot-
teet ja palvelut koostuvat vakiintuneen markkinahinnan politiikalla. Palvelujen hin-
nat eroavat niiden sisaltdmien tuotteiden, menojen, lisdpalvelujen ja tyomaaran
mukaan. Kanta-asiakas alennuksia tai tarjouksia voisi ajan myo6té harkita, jos kan-

nattavuus antaa periksi.
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3 MARKKINATUTKIMUKSEN TOTEUTUS

3.1 Tutkimusongelmat ja kysymykset

Markkinatutkimus auttaa selvittamaan mitkd ovat hyvat lahtékohdat yritystoimin-
nan aloittamiselle. Markkinatutkimuksen tarkoituksena on selvittaa pystyyko talla
toimialalla toimimaan ilman, etta on toissé toisella yrittajalla taméan toiminnan ohel-
la. Kysymysten avulla ongelma ratkeaa jos saamme kattavat ja toimintaa tukevat

tutkimustulokset.

Keskeisimmét kysymykset tutkimuksessa ovat: Onko markkina-alueella tarvetta
Juhla- ja pitopalveluyritykselle? Mita palveluita toivoisit saavasi juhlia jarjestaessa-
si? Mita palvelumuotoa tilaisit eniten Juhla- ja pitopalveluyritykselta? Kuinka usein
tarvitsisit Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita tuleva viiden vuoden sisalla?
Loytyyké markkina-alueelta riittavasti sopivia juhlatiloja esimerkiksi haiden viet-
toon? Kuinka usein tilaatte omiin juhliinne jo markkina-alueella olevien leipomoi-
den tuotteita vuodessa? Kuinka monta pitopalvelutoimintaa harjoittavia henkil6ita
jaltai yrityksia tunnet markkina-alueella? Kuinka usein kaytatte markkina-alueella

olevien pitopalvelua tarjoavien yritysten tuotteita ja /tai palveluita vuodessa.

Kyselylomake on jaettu kahteen osioon (Liite 1). Ensimmaisessa osiossa on tutki-
mukseen liittyvéat saatesanat ja kysymyksia vastaajan taustatiedoista. Kysymykset:

(1.) sukupuoli, (2.) ika ja (4.) perhemuoto olivat strukturoituja kysymyksia ja (5.)
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toimiala, jossa tyoskentelet seka kysymys (6.) lasten lukumaarasta, olivat moniva-
lintakysymyksia. Kysymykset, jossa kysyttiin (3.) lasten lukumaéara asuinpaikka-
kunta, (7.) lasten iat ja (8.) budjetin suuruutta juhlien jarjestamisesséa olivat avoimia

kysymyksia.

Toisessa osiossa strukturoituja kysymyksia olivat: (9.) Onko mielestasi markkina-
alueella tarvetta Juhla- ja pitopalveluyritykselle? (12.) Kuinka usein tarvitsisit Juh-
la- ja pitopalveluyrityksen palveluita tuleva viiden vuoden sisalla? (17.) Loytyyko
markkina-alueelta riittavasti sopivia juhlatiloja esimerkiksi haiden viettoon? (19.)
Kuinka usein tilaatte omiin juhliinne jo markkina-alueella olevien leipomoiden tuot-
teita vuodessa? (20.) Kuinka monta pitopalvelutoimintaa harjoittavia henkildita
jaltai yrityksia tunnet markkina-alueella? (21.) Kuinka usein kaytatte markkina-
alueella olevien pitopalvelua tarjoavien yritysten tuotteita ja /tai palveluita vuodes-
sa? Monivalintakysymyksia olivat: (13.) Mita palvelumuotoa tilaisit eniten Juhla- ja
pitopalveluyritykseltad? (14.) Arvio, mihin vuodenaikaa suurin osa perheesi juhlista
kohdistuu? Millaisissa rakennuksissa/paikoissa mieluiten jarjestaisit juhlasi? (16.)
Kuinka suurelle maaralle juhlatilojen tulisi riittaa silloin, kun jarjestat juhliasi? Ordi-
naalijarjestysasteikkoa kaytin kysymyksisséa: (10.) Jos mielestasi tarvetta on (Juh-
la- ja pitopalveluyritykselle), niin millaisia palveluita kayttaisit? (11.) Mita palveluita
toivoisit saavasi juhlia jarjestaessasi? Avoimina kysymyksina toisessa osiossa oli-
vat kysymykset: (18.) Jos l6ytyy, niin mika olisi mieluisin juhlien viettopaikka (paik-
kakunnallasi)? (22.) Mink&laisia palveluita ja/tai tuotteita toivoisit saavasi Juhla- ja
pitopalveluyritykseltd? Kyselylomakkeen lopussa oli myds kohta, jonne vastaaja

sai kirjata terveisensa kyselyn suorittajalle.

Kyselylomakkeessa vain avoimet kysymykset antavat mahdollisuudet tietoon mi-
ten vastaajien tarpeet tyydytetddn talla hetkella ja mitad palveluita heilla on saata-
vana. Kyselylomake ei selvitd markkina-alueen ostouskollisuutta millaan asteella.

Oman yrityksen osuus markkinoista ei tule tarkkaan selville kyselylomakkeen avul-
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la eikd myoskaan sitd mihin suuntaan ostovoima ja markkinat ovat kehittyméssa

markkina-alueella. Naihin asioihin on hyva paneutua mm. lisatutkimuksen avulla.

Kyselylomakkeen mukaan laitetaan saatekirje ja arvontalipukke. Kyselylomake
litteineen on muovitaskussa. Heikkilan (2008, 61) mukaan saatteen tehtavana on
motivoida vastaajaa tayttamaan lomake ja selvittdaa tutkimuksen taustaa ja vas-
taamista. Kyselyn mukana arvontalipuke on erillinen lappu, johon halutessaan vas-
taaja sai kirjata omat yhteystietonsa. Vain arvontalipukkeen tayttamalla paasee
mukaan Chili- tehosekoittimen arvontaa. Arvontalipukkeessa on myos kysymys,
joka antaa selvyyden siihen, kuka kyselyyn vastanneista haluaa vastata aiheeseen

liittyvaan lisatutkimukseen, jos sen toteuttamiseen on aihetta.

Heikkilan (2008, 61) mukaan vaikka kyselylomake tehdaan huolellisesti, se tulee
aina koehaastatella tai antaa kohdejoukon edustajille vastattavaksi. Lomakkeen
testaamiseen riittda 5-10 henked, kunhan ne pyrkivat aktiivisesti selvittamaan ky-
symysten ja ohjeiden selkeyden ja yksiselitteisyyden, vastausvaihtoehtojen sisal-
I6llisen toimivuuden ja lomakkeen vastaamisen raskauden sek& vastaamiseen
kuuluvan ajan. Heidan on my6s syyta miettia, onko jotakin olennaista jaanyt kysy-

matta tai onko mukana turhia kysymyksia.

Kyselylomakkeen testaamisen jalkeen, kahdeksalla henkil6lld, ilmeni lomakkeesta
seuraavanlaisia puutteita: jokin muu, mika- vaihtoehto puuttui kysymyksesta viisi,
kysymykseen 13:sta lisattiin neljas palvelumuoto, jota luettelossa ei tullut ilmi ja
lomakkeella oleva kysymys markkina-alueen leipomoiden ja pitopalveluiden kay-
tostd vuodessa muutettiin kolmeksi erilliseksi kysymykseksi, jotka ovat kysymykset

19, 20 ja 21. Kyselylomakkeen joustavan etenemisen vuoksi, siihen liitettiin ohje,
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jossa kysymyksen yhdeksan jalkeen pyydettiin etenemaan kysymykseen 17 jos
vastaus kysymyksessa yhdeksan on "ei”. Toinen samanlainen kohta oli kysymyk-
sen 17 jalkeen, josta pyydettiin siirtymaan kysymykseen 19:sta. Naiden korjausten
jalkeen testasin lomakkeen kahdella muulla henkil6lla ja heilta ei tullut lomakkee-

seen enda mitaan korjattavia muutoksia ja nain ollen kyselylomake oli valmis

3.2 Tyodn tavoitteet ja rajaus

Markkinatutkimuksen paatavoitteena on saada suuntaa antavaa tietoa siitd onko
yrityksen perustaminen markkina-alueelle kannattavaa eli onko yrityksen toimin-
nalle tarpeeksi kysyntdd. Toisena tavoitteena on kartoittaa palvelujen monipuoli-
suutta, jotta nahdaan niiden tarpeen laajuus sekéa asiakkaiden vaatima palveluta-
so. Kolmantena tavoitteena on saada selville yrityksen kohderyhman kayttdastetta
tulevan viiden vuoden sisalla, jotta voidaan arvioida miten yritystoiminta paésee
alkuun. Neljantena tavoitteena on kartoittaa kilpailijoiden maara ja se kuinka usein
kohderyhma kayttaa jo heidan palvelujaan, jotta voidaan arvioida oman yrityksen
kayttoastetta. Tarkedna tietona pidetdadn myds sita, kuinka paljon asiakkaat tarvit-
sevat erilisia juhlatiloja ja kuinka paljon juhlia halutaan jarjestdd omassa kodissa.
Tieto auttaa harkitsemaan omien toimitilojen rakentamista. Vastaajan taustatie-
doista kysytddn sukupuolta, ikda, perhemuotoa, toimialaa, lasten lukumaaraa ja

niiden ikid seka juhlien jarjestamiseen kuluvaa keskimaaraista kustannusta.

Tutkimuksen tarkoituksena ei ole kartoittaa kaikkia markkina-alueen perhemuotoja
vaan ty06 rajattiin niin, etta tutkimukseen osallistui vain pakkakunnan suurin edus-

tava perhemuoto eli lapsiperheet ja heista, ala-asteikéaisten lasten perheet. Taman
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kohderyhman tavoittaminen on nopeaa ja tiedonkeruutavan ansiosta tavoitetaan
kaikki kohderyhmaan kuuluvat lapsiperheet. Tutkimuksessa kaytettiin markkinatut-
kimusta, jotta saadaan tuntumaa esimerkiksi siita millaista kysyntd& markkina-

alueella esiintyisi ja kuinka paljon.

Tutkimuksesta jatettiin huomioimatta muut perhemuodot, koska katsottiin tarke-
ammaksi kartoittaa ne henkilot jotka eniten tarvitsevat "auttavaa katta” juhlien jar-
jestamisessa. Lapsiperheissd myds juhlien tarve on suurempaa ja monipuolisem-
paa eri vuosikausina kuin muilla perhemuodoilla. Mahdollisuutena talla tutkimuk-
sella on saada tarkentavaa tietoa niista tuotteista ja palveluista, mitd muut taman
markkina-alueen pitopalveluyritykset eivat anna. Uhkana voi olla se, etté tutkimus
ei anna tulosten riittavyyden tai huonosti rakennetun kyselyn vuoksi riittdvaa tietoa
yritystoiminnan aloittamiselle. Ongelmaksi voi koitua myds tdman hetkinen lama-
aika, jolloin ihmisilla ei ole varaa palkata juhlien jarjestajia ja heidan tuotteitaan,

nain kyselyihin vastaaminen voi olla vahaista.

Tiedonkeruutapa, jossa oppilaat vievat kyselylomakkeet kotiin ja palauttavat takai-
sin koululle, auttaa saamaan paremman vastausprosentin kuin kyselyn toteuttami-
nen julkisilla paikoilla. Tama tiedonkeruutapa saastaa aikaa ja on paras tapa ta-
voittaa kohderyhmé. Oppilaat antavat kyselylomakkeet kotona koulujen viikkotie-
dotteiden mukana. Kyselyihin vastausaikaa on viikko.

Potentiaalisia palvelujen kayton lisaajid tulevaisuudessa ovat lapsiperheet ja nuo-
rehkot lapsettomat parit, joista jo nyt monet kayttavat palveluja. Halukkaita ja
mahdollisia palvelujen ostajia on keskimaardistd enemman johtajissa, yrittdjissa,

maatalousyrittajissd, toimihenkildissa, kotidideissé/- isissa ja opiskelijoissa. Lapsi-
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perheet nayttavat toivovan helpotusta palvelujen kaytdsta kiireiseen arkeensa mui-
ta talouksia enemman. Elinvaihetarkastelu paljastaa, etta nuorimmista talouksista,
pikkulapsiperheista, kouluikéisten perheista ja alle 44-vuotiaista pareista lahes
kaikki (yli 90 %) kayttivat palveluja. Niin pikkulapsiperheista kuin nuorista pareista-
kin joka kahdeksas (12 %) kaytti palveluja runsaasti. Kahdessa kolmesta lapsiper-
heestéa palveluja ostetaan useita kertoja kuukaudessa. Lisaksi lapsiperheet ja nuo-
ret parit olivat kayttaneet palveluja keskimaaraistd monipuolisemmin. Elinvaihetar-
kastelussa palvelusuuntautuneissa erottui kaksi suurta ryhméa: lapsiperheet ja
ikdantyneet, joissa painottuivat edella mainitut pikku- lapsiperheet ja yli 75-vuotiaat
yksinasuvat. (Aalto K., Varjonen J. & Leskinen J. 2007. Kuluttajat kehittajind. Miten
asiakkaat vaikuttavat palvelumarkkinoilla? 68-69,80-81; Varjonen, J. & Aalto, K.
2010. Kayttajakokemuksia kotitalouspalveluista — Mista laadulle takuu?. 23 ; Var-
jonen, J., Aalto, K. & Leskinen, J. 2007. Tasmallistd, ammattitaitoista ja edullista —

kuluttajapalautetta kotitalousmarkkinoille. 30).

Tutkimuksen tavoitteena on saada riittdva otosmaara. Otosmaéaraan kuuluu tavoit-
teellinen ja toteutunut lukumaara (Raatikainen, L. 2004. Tavoitteellinen markki-
nointi, 26). Tassa tapauksessa tavoitteellinen otosmaara on 70 % eli 143 vastaus-
ta joka antaisi jo hyvan tuloksen ja luotettavuuden tutkimukselle. Tutkimuksen vas-
taavuus eli validiteetti riippuu kysymysten oikein muotoilusta, niiden oikein ymmar-
tamisesta ja kyselylomakkeiden vastausmaarasta. Mittaako lomakkeen kysymys-
ten sisalto niita tutkittavia asioita mitéa halutaan mitatakin? ( Raatikainen, L. 2004,
16).
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3.3 Tutkimuksen aineisto ja menetelma

Heikkilan (2008, Tilastollinen tutkimus, 13 - 14) mukaan empiirisella tutkimuksella
tarkoitetaan kvantitatiivista eli tilastollista tutkimusta, joka koostuu tutkimusongel-
man maarittamisesta ja oikean tutkimusmenetelman valinnasta. Naihin vaikuttavat
lAhestymistapa ja nadkokulma tutkittavaan asiaan seka niistéa koostuvien tavoittei-

den ja resurssien yhteensovittaminen.

Tutkimustulosten keruuseen kaytetaan kirjekyselya, jossa on strukturoituja-, moni-
valinta- ja avoimia kysymyksia seka jarjestysasteikollisia kysymyksia. Perusjouk-
kona ovat lapsiperheet, koska se on perhemuodoista laajin tutkimukseen kohdis-
tuneella markkina-alueella. Otantamenetelm&n& on yksiasteinen ryvasotanta.
Otanta on ositettu niin, etta lapsiperheistd valitaan vain ala-asteikaisten lasten
perheet. Otosyksikkd on ala-asteikaisten lasten perheet, koska he ovat helpoiten
tavoitettavissa koulujen yhteistydn johdosta ja télla tavoin saada parhaiten vasta-

uksia tutkimukseen.

Tutkimus toteutetaan markkina-alueella olevien viiden ala-asteen oppilaiden kans-
sa. Tiedonkeruumenetelmana kaytettiin survey - tutkimusta, kyselylomaketta (Liite
1) kayttaen. Heikkilan (2008, 18 -19) mukaan survey- tutkimus on suunnitelmalli-
nen kysely tai haastattelututkimus, jonka aineisto kerataan tutkimuslomakkeen

avulla.

Tiedonkeruumenetelmana kaytetaan tapaa, jossa oppilaat vievéat kyselylomakkeet
koteihinsa ja palauttavat ne méaarédaikaan mennessa takaisin koululle. Kyselyt op-

pilaille jakavat opettajat. Kyselylomakkeen mukana ovat saatekirje (Liite 2) ja ar-
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vontalipuke (Liite 3). Lapsiperheessa oleva aikuinen kirjaa kyselylomakkeen ja

vastausaikaa annetaan (1) viikko.

Oppilaiden maara markkina-alueella on 402 oppilasta yhteiskoulu mukaan lukien.
Ala- aste ikaisia on viidessa kylakoulussa yhteensa 275. Perhekuntia naissa vii-
dessa ala-asteessa on 204. Markkina-alueella perheitd on 1139. Vaestdrakentees-
ta 0-14 vuotiaita on 15,3%. Apuna tutkimuksessa osallistuville oppilaille ja opettajil-
le vien kiitokseksi Panda- lakut. Kyselyihin vastanneiden kesken arvotaan palkinto,
joka on OBH- Nordican Chili- tehosekoitin. Palkinnon voittaja ilmoitetaan paikallis-
lehdessa (Liite 4).

3.4 Tutkimuksen kulku ja kustannukset

Aiheen lopullinen valinta oli kevaalla 2009 jonka jalkeen aloin ideocimaan tyoni si-
saltda ja tarkentamaan haluamaani tutkimusongelmaa, jonka pohjalta tein myds
ohjaajan valinnan. Toukokuussa 2009 esitin suunnitelmaseminaarini. Kesalla ja
syksylla 2009 tutustuin kirjallisuuteen ja tein lopullisten lahteiden valinnat. Syksylla
aloitin kyselylomakkeen tekemisen ja viimeistelin sen loppuvuodesta 2009 seka
samalla mietin toteutustavan tulosten kerd&miseen. Kyselylomake koottiin markki-

natutkimukselle ominaisten kysymysten pohjalta soveltaen markkina-alueeseen.

Opinnaytetyon kirjoittamisen aloitin tammikuussa 2010. Tutkimusaineiston keruun
suoritin helmikuussa 2010. Kysely ajoitettiin vuoden (2010) alkuun, koska juhla- ja
pitopalveluyritysten palveluja aletaan miettid tulevia kevét ja kesajuhlia varten

yleensa kevatkaudella enemman kuin syyskaudella. Talla tavoin pyrin parempaan
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vastausprosenttiin. Tutkimustulosten purkamisen suoritin SPSS- ohjelmaa kaytta-
en huhti- toukokuussa ja syys-marraskuussa 2010. Tyon lopullinen raportointi ja
sen tulokset tehtiin marraskuun 2010 aikana. Valmistumisen ajankohta on joulu-
kuussa 2010.

Tutkimuksesta kertyneet kustannukset kustannan itse. Kustannuksia kertyy kyse-
lylomakkeiden, saatekirjeiden, arvontalipukkeiden tulostamisesta ja niiden niput-
tamistarvikkeista. Kustannuksia kertyy bensoista ja oppilaille sek& opettajille an-
nettavista apupalkkioista. Kustannuksia kertyy myds kyselyihin vastanneiden kes-
ken arvottavasta palkinnosta ja vastanneiden kesken voittaneen henkilén voitosta

iimoitettavasta paikallislehti-ilmoituksesta.

3.5 Tutkimuksessa esiintyvat keskeiset kasitteet

Tybelamassa ja osittain myos kirjallisuudessa kaytetaan joskus kasitteitd markki-
nointitutkimus ja markkinatutkimus toistensa synonyymeinad. Kaytannéssa markki-
natutkimus antaa tietoa lahinn& markkinoista: asiakaskunnan maarasta, kysynnas-
ta tuote- ja asiakasryhmittain, asiakaskunnan ostovoimasta, kilpailijoiden maarasta
ja markkinaosuuksista sek& markkinoiden tulevaisuuden nékymista. Se on siten
yksi osa markkinointitutkimuksesta (Raatikainen, L. 2004, 11, Viitala,R. & Jylha, E.
2006. Liiketoimintaosaaminen- menestyvan ytitystoiminnan perusta, 38). "Markki-
nointitutkimus selvittdd kaikkia niitd asioita, jotka ovat tutkimuksella selvitettavissa
yrityksen markkinointipdatésten tueksi markkinoinnin eri vaiheissa, sen suunnitte-
lussa, toteutuksessa ja valvonnassa” (Timo Rope, Markkinointitutkimuksen opas).
Markkinatutkimus on siis yksi markkinointitutkimuksen osa-alueista (Soimakallio,
A. 1995, 12).



35

Markkinatutkimuksessa tehdaan neljanlaisia eri analyyseja. Analyyseja tehdaan
tulevista markkinoista ja tulevaisuuden kehityksesta, kilpailun luonteesta ja kilpaili-
joista, yrityksen nykytilanteesta ja tulevaisuuden visiosta sekéa toimintaympériston
kehityksesta. Naista ensimmainen vaihe on markkina-analyysi, jossa selvitetaan
markkinoiden koko, rakenne, ostoskayttaytyminen ja kyllaisyysaste (Raatikainen,
L. 2008. Asiakas, tuote, Markkinat, 200-201).

Yritys sijaitsee aina jossain toimintaymparistdéssd, jossa myos sen asiakkaat ja
kilpailijat ovat. Yritys on samalla yleensa sidoksissa siihen tekniikkaan, jota sen
ymparistdssa on saatavilla, ja sen on noudatettava niita kestavan kehityksen ja
laatuvaatimusten piirteitd, jotka ovat sen toimintaymparistolle tyypillisia. Liséksi
yrityksen on yhteiskunnan mé&araamien lakien ja sdéadosten alainen (Alikoski, R.
2009, 20).

Markkinoihin vaikuttavat kysynta, markkinatilanne markkina-alueella seka kilpaili-
jat. Yrityksen, sen omistajan tai johdon on jatkuvasti seurattava nykyisia ja potenti-
aalisia asiakkaita ja heidan tarpeitaan ja muutettava omaa toimintaansa tarpeen
mukaan. Samalla on kuitenkin pidettava mielessa yrityksen liikeidea ja muutettava
sita tarpeen mukaan (Alikoski, R. 2009, 70).

Yrityksen on tunnettava asiakkaan ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita, kuten asi-
akkaan tarpeet, maksukyky, ostamisen motiivit ja kuluttajien arvostama elamantyy-
li. Samalla yrityksen on tunnettava muun muassa erilaisten pienryhmien vaikutus

asiakkaan ostokayttaytymiseen (Alikoski, R. 2009, 22). Segmentointi tehdaan, jot-
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ta yritys pystyisi differoimaan palvelunsa seka tarjoamaan juuri sellaista palvelua
valitsemalleen asiakasryhmalleen mikd on ryhman arvostusten pohjalta tarkeinta.

Nain yritys hakee asemansa markkinoilla.

"Palvelu on teko, toiminta tai suoritus, jossa asiakkaalle tarjotaan jotain aineetonta,
joka tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti ja joka tuottaa asiakkaalle lisaarvoa;
ajansaastoa, helppoutta, mukavuutta, viihdetta tai terveytta”. Palvelun tuottaminen
voi olla sidoksissa tavaraan, mutta palvelutapahtuma on aineeton eiké tavallisesti
johda tuottamiseen liittyvien konkreettisten elementtien omistusoikeuteen ( Ylikos-
ki, T. 2001. Unohtuiko asiakas?, 20).

Tuotekehitysprosessi keraa tietoa, jonka avulla tuote saadaan vastaamaan asiak-
kaan tarpeita ja tehtya tuotantokelpoiseksi. Tuotteistamisen avulla saadaan realis-
tinen kuva, mistd osista tuote oikeastaan muodostuu, seka oikeasta hinta-
laatusuhteesta eli uuden tuotteen tai palvelun sopeutumisesta markkinakelpoiseksi
(Raatikainen, L. 2008, 64).
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4 TUTKIMUSTULOKSET

4.1 Tilastollisen tutkimuksen tulokset

Perhemuodot (taulukko 1). Perhemuodoista kavi selville, ettéd 88 vastaajista oli-
vat avioliitossa. Kihloissa ja parisuhteessa olivat kuusi vastaajista, leskeja olivat
kaksi vastaajista ja sinkkuja yksi.

Perhemuodot (n=103)

Maara Prosentit
Valid Sinkku 1 1,0
Parisuhteessa 6 5,8
Kihloissa ja lapsi(a) 6 5,8
Avioliitossa ja lapsi(a) 88 85,4
Leski ja lapsi(a) tai lastenlapsia 2 1,9
Total 103 100,0

TAULUKKO 1. Perhemuodot.
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Toimialat (taulukko 2). Toimialat, joissa vastaajat tydskentelivat eniten, olivat jul-
kisilla palveluilla 48 vastaajista, yksityisilla palveluilla tyoskenteli 13 henkil6d vas-
taajista, oman yrityksen ja jossain muussa toimialalla tydskenteli 12 henkil6d vas-
taajista, maa- ja metsataloudessa toimi yhdeksan henkiloa vastaajista ja teollisuu-

dessa viisi henkilda vastaajista. Poissa tydelamasta oli nelja henkil6a vastaajista.

Toimiala, jossa tyoskentelette (n=103)

Maara Prosentit
Valid Maa- ja metséatalous 9 8,7
Teollisuus 5 4.9
Yksityiset palvelut 13 12,6
Julkiset palvelut 48 46,6
Oma yritys 12 11,7
En ole tybeldméassa 4 3,9
Jokin muu, mika? 12 11,7
Total 103 100,0

TAULUKKO 2. Toimialat
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Vastaajien ikd (kuvio 1). Kyselylomakkeeseen vastanneiden kokonaismaara oli
103 lapsiperhetta. Kaikista vastaajista naisia oli 96 ja miehia 7. Vastaajista 47 oli
38-44 vuotiaita, 32 vastaajista oli ialtdan 31-37 vuotiaita ja 14 vastaajista oli 45—

51 vuotiaita. Yli 52 vuotiaita oli kuusi vastaajista ja 24—-30 vuotiaita oli nelja vastaa-
jista.
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KUVIO 1. Vastaajien ika. (n=103)
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Juhla- ja pitopalveluyrityksen tarve markkina-alueella (kuvio 2). Lapsiperheis-
ta 46 olivat sita mieltd, ettd Juhla- ja pitopalveluyritykselle olisi tarvetta Kuortaneel-
la. Lapsiperheistd 39 eivat osanneet sanoa, onko yritykselle tarvetta. Lapsiperheis-
ta18 olivat sitd mielta, etta yritykselle ei ole tarvetta.
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KUVIO 2. Juhla- ja pitopalveluyrityksen tarve markkina-alueella. (n=103)
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Palveluiden tarve viiden vuoden sisalla (kuvio 3). Lapsiperheistd 52 oli sita
mielta, etta tarvitsisi Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita 1-2 kertaa viiden vuo-
den sisalla. Lapsiperheistd 24 ajatteli tarvitsevansa palveluita 3-4 kertaa viiden
vuoden sisalla. Lapsiperheista nelja oli sita mieltd, etta tarvitsisi palveluita 5-6 ker-

taa viiden vuoden sisélla ja viisi vastaajista ei tarvitsisi palveluja ollenkaan.
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Kuinka usein ajattelisit tarvitsevasi Juhla-ja
pitopalveluyrityksen palveluita tulevan viiden vuoden
siséalla

KUVIO 3. Palveluiden tarve viiden vuoden sisélla. (n=85)



42

Lasten lukumaara perheittain ja palveluiden tarve tulevan viiden vuoden si-

salla ristiintaulukoituna (taulukko 3). Lapsiperheet, joissa on lapsia 3-4, kayt-

taisvat eniten palveluita. Niista 25 perhetta vastasi tarvitsevansa 1-2 krt tulevan

viiden vuoden sisélla Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita. Lapsiperheet, joissa

on lapsia 1-2, kayttaisvat toiseksi eniten palveluita. Niistd 21 perhettd vastasi tar-

vitsevansa 1-2 krt tulevan viiden vuoden sisalla Juhla- ja pitopalveluyrityksen pal-

veluita. Lapsiperheet, joissa on lapsia 3-4, kayttaisvat useimmin palveluita. Niista

17 perhetta vastasi tarvitsevansa 3-4 krt tulevan viiden vuoden sisélla Juhla- ja

pitopalveluyrityksen palveluita.

Lasten lukumaara perheittdin (n=103) ja Kuinka usein ajattelisit tarvitsevasi Juhla- ja pitopalveluyrityk-

sen palveluita tulevan viiden vuoden sisallé ristiintaulukoituna. (n=85)

Kuinka usein ajattelisit tarvitsevasi Juhla- ja pitopalveluyrityksen

palveluita tulevan viiden vuoden sisalla

1-2 kertaa 3-4 kertaa 5-6 kertaa En ollenkaan Total
Jos teilla 1-2 lasta 21 7 3 34
onlapsia, 5 4 |asta 25 17 1 43
lastesi
lukUM - yli 5 lasta 6 0 1 8
ra
Total 52 24 5 85

TAULUKKO 3. Lasten lukumé&éara perheittéin ja palveluiden tarve tulevan viiden

vuoden siséalla ristiintaulukoituna.
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Juhla- ja pitopalveluyrityksen tarve markkina-alueella ja palveluiden tarve

tulevan viiden vuoden sisélla ristiintaulukoituna (taulukko 4). ”Kylla” vastan-

neista lapsiperheista 23 kayttaisivat 1-2 krt Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita

viiden vuoden sisalla.

"Kyll&” vastanneista lapsiperheistd 19 kayttaisivat 3-4 krt

Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita viiden vuoden sisalla. "Kylla” vastanneista

lapsiperheista yksi vastanneista ei kayttaisi palveluita ollenkaan viiden vuoden si-

salla. "En osaa sanoa” vastanneista lapsiperheista 29 kayttaisivat 1-2 krt Juhla- ja

pitopalveluyrityksen palveluita viiden vuoden sisalla. Ristiintaulukoinnissa ei esiin-

ny "ei” vastanneiden vastauksia, koska he eivat vastanneet tarve- kysymykseen.

Onko mielestanne markkina-alueella tarvetta Juhla- ja pitopalveluyritykselle (n=103) ja Kuinka usein

ajattelisit tarvitsevasi Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita tulevan viiden vuoden sisalla ristiintaulu-
koituna. (n=85)

Kuinka usein ajattelisit tarvitsevasi Juhla- ja pitopalvelu-

yrityksen palveluita tulevan viiden vuoden siséalla

1-2 kertaa 3-4 kertaa 5-6 kertaa |[En ollenkaan| Total

Onko mielestéanne Kylla 23 19 1 46
Kuortaneella tarvetta

o En osaa sa- 29 5 4 39
Juhla- ja pitopalvelu-

] noa

yritykselle
Total 52 24 5 85

TAULUKKO 4. Juhla- ja pitopalveluyrityksen tarve markkina-alueella ja palveluiden

tarve tulevan viiden vuoden sisalla ristiintaulukoituna.
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Palveluiden tarve juhlatilaisuuksiin (kuvio 4). Lapsiperheista 16 kayttaisivat
Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita rippijuhlien jarjestamisessa. Lapsiperheista
12 kayttaisivat palveluita lakkiaisjuhlien jarjestamisessa. Hautajaisten ja haiden
jarjestamisessa apua tarvitsisi 10 lapsiperhetta. Merkkipaivien jarjestamiseen vas-
taajista apua tarvitsisi yhdeksan lapsiperhetta. Lapsiperheistd kahdeksan kayttai-
sivat palveluita valmistujaisjuhlien jarjestdmisessa. Syntymapaivien valmisteluun
palveluita kayttaisivat kuusi lapsiperhettd. Apua teemaruokien valmistamiseen tar-
vitsisi neljd lapsiperhettd. Ristidisiin palveluita kayttaisivat kolme lapsiperhetta.
Teemailtojen, polttarien ja elamyruokailujen jarjestamisesta olivat kiinnostuneet

kaksi lapsiperhetta. lllallisesta kotona oli kiinnostunut yksi lapsiperhetta.

Jos mielestasi tarvetta on, niin millaisia palveluita kayttaisit
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KUVIO 4. Palveluiden tarve juhlatilaisuuksiin. (n=85)
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Toivotuimmat palvelut (kuvio 5). Lapsiperheista 14 haluaisivat apua juhlapaikan
koristelemisessa ja siivoamisessa. Lapsiperheistd 10 ottaisivat ruokatarjoilun.
Lapsiperheistd yhdeksan ottaisivat kahvi- ja ruokatarjoilun tai vaihtoehtoisesti vain
ruokatarjottavat, mutta ei tarjoilua. Lapsiperheistd kahdeksan ottaisi kokonaispake-
tin joka sisaltaisi kahvi- ja ruokatarjoilun, juhlapaikan etsimisen ja varaamisen, juh-
lapaikan koristelemisen ja siivoamisen tai vain kahvitarjottavat, ei tarjoilua juhla-
paikassa. Kahvitarjoilun juhliinsa ottaisi seitseman lapsiperhetta. Juhlapaikan et-
simiseen ja varaamiseen apua tarvitsisi nelja lapsiperhettd. Muuta apua eli neuvo-

ja juhlien erindisista osa-alueista tarvitsisi kaksi lapsiperhetta.

Mita palveluita toivoisit saavasi jarjestaessasi juhlia
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KUVIO 5. Toivotuimmat palvelut. (n= 85)
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Kaytetyin palvelumuoto (kuvio 6). Lapsiperheista 44 oli sita mielta, etta tilaisi
Juhla- ja pitopalveluyrityksen vain ruoka- ja/ tai kahvitarjottavat ja jarjestaisi juh-
lansa itse. Lapsiperheista 29 tilaisi tuotteita ja ostaisi palveluita, mutta jarjestaisi
juhlansa kotonansa. Lapsiperheistd 10 oli sitd mielta, ettd ottaisi kokonaispaketin
eli tuotteet, palvelut ja varaisi yritykseltd myos juhlatilat. Lapsiperheista 2 tarvitsisi

vai neuvoja suunnitteluun esim. tarjottavien osalta tai raaka-ainemaarien suhteen.

w
o

Vastaajien lkm

N
o

Tilaisin vain ruoka-  Tilaisin tuotteita ja Ottaisin Tarvitsisin vain
jaltai kahvitarjottavat ostaisin palveluita, kokonaispaketin eli neuvoja suunnitteluun
ja jérjestaisin juhlani  mutta jarjestaisin tuotteet, palvelut ja  esim. tarjottavien

itse juhlani kotonani varaisin yritykselta osalta tai raaka-
myés juhlatilat ainemadrien suhteen

Mitd palvelumuotoa tilaisit eniten Juhla-ja pitopalveluyritykselta

KUVIO 6. Kaytetyin palvelumuoto. (n=385)
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Vuodenajat johon juhlat kohdistuvat (kuvio 7). Lapsiperheidena kesken suurin
osa perhejuhlista eli 57 sijoittuu vuodenaikaan kesa. Kevat vuodenaikaan sijoittuu

12 perhejuhlista, talviajalle 9 ja syysajalle 6 .

w B

Vastaajien lkm

N

Kevat Kesa Syksy Talvi

Arvioi, mihin vuodenaikaan suurin osa perheesi juhlista
kohdistuu

KUVIO 7. Vuodenajat johon juhlat kohdistuvat. (n=85)
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Juhlavieraiden maara ja juhlien viettopaikka ristiintaulukoituna (taulukko 5).

Suosituin juhlien viettopaikka on oma koti. Lapsiperheista 21 kutsuisi kotiinsa alle

50 juhlavierasta. Lapsiperheista 23 henkil6a kutsuisi kotiinsa yli 50 juhlavierasta.

Lapsiperheistd yhdekséan saisi kotiinsa mahtumaan jopa yli 100 juhlavierasta.

Enimmakseen juhlat koostuisivat yli 50 juhlavieraasta. Koti on paras juhlienvietto-

paikka, mutta myds nuorisoseuran tiloissa osa lapsiperheista voisi ajatella viettaa

juhliansa.

Kuinka suurelle méaarélle juhlatilojen tulisi riittaé silloin, kun jérjestat juhliasi (n=85) ja Millaisissa rakennuk-

sissa/paikoissa mieluiten jarjestaisit juhlisi ristiintaulukoituna. (n=85)

Millaisissa rakennuksissa/paikoissa mieluiten jarjestaisit juh-

lasi
Vanhassa
Entisessa |kouluraken-|Nuorisoseu-
navettara- | nuksessa, | ran tyylisis-
kennukses-| jokaon sa tiloissa,
sa, joka on | muutettu jossa on
Puutarhas- | muutettu | kartanotyy- |tilaa tanssil-
satai luon- | romantti- | liseksi ko- | le, mutta
non hel- | seksijuhla- | konaisuu- | pelkistetty
Kotonasi massa tilaksi deksi sisustus Total
Kuinka suurelle maa- alle 50 henki- 21 2 1 2 4 30
rélle juhlatilojen tulisi  16lle
riittad silloin, kun i 50 henkilo- 23 3 2 3 3l 34
jarjestat juhliasi le
yli 100 henki- 9 2 2 2 3 18
I6lle
yli 150 henki- 0 1 1 0 0 2
I6lle
yli 200 henki- 0 0 0 1 0 1
[6lle
Total 53 8 6 8 10 85

TAULUKKO 5. Juhlavieraiden maara ja juhlien viettopaikka ristiintaulukoituna.
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Juhlatilojen maarad markkina-alueella (kuvio 8). 59 vastaajista on sita mielta,
ettd markkina-alueella riittéa riittavasti juhlatiloja esim. isompien juhlien jarjestami-
seen. Vastaajista 28 ei osannut sanoa juhlatilojen riittdvyydesté ja 16 vastaajista
oli sita mielta, ettd juhlatiloja ei ole riittavasti.

Vastaajien lkm
8 5

N
o

Kylla B En osaa sanoa

Loytyyko mielestédsi markkina-alueella riittédvésti sopivia
juhaltiloja esimerkiksi hdiden viettoon

KUVIO 8. Juhlatilojen mééara markkina-alueella. (n=103)
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Markkina-alueen pitopalveluyritysten maaran tunteminen (taulukko 6). Vas-
taajista 63 % tuntee 1-2 pitopalveluharjoittajaa tai — yritysta Kuortaneelta. 19 %
vastaajista ei tuntenut yhtaan pitopalveluharjoittajaa tai — yritysta. 15 % vastaajista
tunsi 3-4 pitopalveluharjoittajaa tai — yritysté ja 3 % jopa 5-6 pitopalveluharjoittajaa

tai — yritysta.

Kuinka monta pitopalvelutoimintaa harjoittavia henkilditd ja/tai yrityksid tunnet markkina-alueella.
(n=103)

Méaara Prosentit
Valid 1-2 65 63,1
34 15 14,6
5-6 3 29
En ollenkaan 20 19,4
Total 103 100,0

TAULUKKO 6. Markkina-alueen pitopalveluyritysten maaran tunteminen.
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Markkina-alueen leipomoiden kayttdaste vuodessa (taulukko 7). Tutkimuk-
seen vastanneet 79 henkilod kayttavat yksi tai kaksi kertaa vuodessa Kuor-
tanelaisten leipomoiden palveluita. Vastanneista 10 henkiloa kayttavat leipomoi-
den palveluita kolme tai nelj kertaa vuodessa ja toiset 10 henkil6a ei ollenkaan
leipomoiden palveluita. Vastanneista kolme henkil6a kayttaa leipomoiden palvelui-
ta viisi tai kuusi kertaa vuodessa ja yksi henkil6 vastanneista jopa yhdeksan kertaa
vuodessa.

Kuinka usein tilaatte omiin juhliinne markkina-alueella olevien leipomoiden tuotteita vuodessa.
(n=103)

Maara Prosentit
Valid 1-2 kertaa 79 76,7
3-4 kertaa 10 9,7
5-6 kertaa 3 2,9
yli 9 kertaa 1 1,0
En kertaakaan 10 9,7
Total 103 100,0

TAULUKKO 7. Markkina-alueen leipomoiden kayttdaste vuodessa.
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Markkina-alueen pitopalveluyritysten kayttéaste vuodessa. (taulukko 8). Vas-
taajista 68 henkiloa kayttaa vuodessa pitopalveluyrityksen palveluita yksi tai kaksi

kertaa vuodessa. Vastanneista 26 henkilda ei kayta palveluita ollenkaan vuodessa
ja yhdeksan vastanneista henkildista kayttaa palveluita kolme tai nelja kertaa vuo-

dessa.

Kuinka usein kaytatte markkina-alueella olevien pitopalvelua tarjoavien yritysten tuotteita ja/tai palve-
luita vuodessa. (n=103)

Maara Prosentit
Valid 1-2 kertaa 68 66,0]
3-4 kertaa 9 8,7
En kertaakaan 26 25,2
Total 103 100,0

TAULUKKO 8. Markkina-alueen pitopalveluyritysten kayttdaste vuodessa.
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4.2 Kyselylomakkeen avointen kysymysten tulokset

Tulosten kasittely perustuu vastanneiden henkildiden omaan selontekoon ja arvi-
ointiin mihin kysymyksiin saatiin tutkimusta tukevia vastauksia. Tutkimuslomak-
keessa kysyttiin, asuinkuntaa, lasten ikaa, kuinka paljon rahaa he kayttavat juhlien
jarjestamiseen/kerta ja mieluisinta juhlien viettopaikkaa markkina-alueella. Kaikkiin
103 kyselyyn vastanneista olivat markkina-alueella asuvia. Perheiden lasten iat
vaihtelivat ihan vauvasta lahemmas nelikymppisiin saakka. 15 vuotiaita ja sen alle
oli 209 lasta vastanneiden lapsiperheista, 16- 25 vuotiaita oli 58 ja 26- 36 vuotiaita
oli yhdeksan. Juhlien jarjestamiseen rahaa perheiltd kului vaihtelevasti 30 eurosta
jopa 2000 euroon. Keskimaarainen hinta-arvio juhlille oli 100- 200 euroa. Kysy-

myksessa ei maaritelty juhlien luonnetta.

Mieluisimmiksi juhlien viettopaikoiksi markkina-alueella vastaajat nimesivat mm.
Seurakuntatalon, Nuorisoseurat ja Torpan. Oma koti osoittautui kuitenkin kaikkein
parhaimmaksi juhlien vietto paikaksi. Jotkut vastaajista pitaisivat juhlansa hiekka-

rannalla tai puutarhassaan.

Tutkimuslomakkeessa kysyttiin, minkalaisia palveluita ja/tai tuotteita toivoisit saa-
vasi juhla- ja pitopalveluyritykseltd, kavi ilmi, ettd vastaajat haluaisivat vuokrata
juhlatiloja, astiakokonaisuuksia, poytaliinoja, poytid, tuoleja, koristeita, aanentoisto-
laitteita seka ulkotelttoja. Vastaajat haluaisivat myods apua tarjottavien suunnitte-
lussa seka valmistamisessa niin ruoka- kuin kahvipdydan tarjottavien seka erityis-
ruokavalioidenkin ja allergioiden osalta. Suunnitteluapua tarvittaisiin koko menuun
suunnitteluun ja teemailtojen jarjestamiseen. Teemaruokien lisaksi haluttaisiin
teemojen mukaista ohjelmaa. Suurimmaksi tarpeeksi ja eniten avoimissa kysy-

myksissa esille tullut asia oli vuokrattavien tavaroiden ja astioiden tarve juhlatilai-
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suuksiin. Syy siihen miksi se tuli esille avoimissa kysymyksissa oli se, etta tama

vaihtoehto puuttui kokokaan kyselylomakkeelta.

Tarjottavien kohdalla painotettiin niiden laatua, maukkautta ja siistia ulkonakoa.
Vastaajat olivat kiinnostuneita uusista ruokalajeista, resepteista, juhlapyhien her-
kuista ja erikoisemmista ruuista. Tarjoiluapua tarvitaan paljon, jotta asiakkaat sai-
sivat keskittya itse myds juhlimiseen seka siivousapua ennen ja jalkeen juhlien.
Tarjottavien suunnittelun lisaksi apua kaivattiin niiden toteuttamisessa, kulu- ja
kustannusarvioissa ja tarjottavien maarissa. Valmiita vaihtoehtoja haluttiin myos,
joista voisi poimia oman kokonaisuuden juhliin. Neuvoja ja uusia ideoita tarvittiin
niin tarjottavien osalta kuin myds juhlien jarjestamisesséa esim. mita asioita on hyva
ottaa huomioon jarjestdessaan juhlat ulkona. Ennen kaikkea haluttiin ystavallista,

luotettavaa, hyvaa palvelua asiantuntevalla taidolla ja tietamyksella.

Tutkimuslomakkeen kohdassa muita terveisia kyselylomakkeen suorittajalle tuli
kannustuksia siita, etta markkina-alueella tarvitaan kunnon pitopaikka ja edullinen
pitojen pitaja, kayttdjia olisi palvelulle, kun palvelu ja tuotteet ovat laadukkaita ja
hintataso kohdillaan niin voi jopa pienella markkina-alueella menestya. Aina kan-
nattaa yrittdd, perustamaan yritysta rohkeasti ja ehdotuksia tydntekijaksi yrityk-
seen tulemisesta tuli myos. Mielipidetta tuli siitd, ettd markkina-alue on pieni pak-
kakunta ja yrityksia on jo paljon vékipohjaa ajatellen ja etta markkina-alueella asu-
vat vaan eivat ole tottunut (vield) kayttdmaan tarvittavia palveluja. Jotkut vastaajis-
ta kayttavat 4H:sta tyontekijoitéa siivousapuun. Joillekin kysely heratti tarpeen ja
ajatuksen siitd, ettd kaikkea ei tarvitse tehdé aina itse. Palautetta sain hyvasta ja
mielenkiintoisesta kyselystd, jossa hyvia kysymyksia seké hienolta kuulostava yri-

tyssuunnitelma.
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4.3 Tilastollisen tutkimuksen havaintoja

Tilastollisen tutkimuksen keskeisimpia havaintoja Juhla- ja pitopalveluyrityksen
tarpeesta, sen palveluista ja kayttbasteesta olivat seuraavat: juhla- ja pitopalvelu-
yritykselle kyselyn mukaan olisi tarvetta markkina-alueella. Toiseksi suurin méara
vastaajista "eivat osanneet sanoa”, onko yritykselle tarvetta ja "ei” vastanneita ol

kakkein vahiten.

Tutkimustuloksissa kay ilmi, etta juhlat, joissa eniten kaivattaisiin Juhla- ja pitopal-
veluyrityksen apua on rippijuhlat. Vastaajien lasten ian perusteella suurin osa on-
kin alle 15 vuotiaita, joten nain ollen tdita piisaisi ainakin rippijuhlien jarjestdmisen
osalta. Lakkiaiset ja valmistujaiset olisivat seuraavat juhlat perheissa ja kysynta
niidenkin juhlien auttamiseen oli hyvad. Seuraavina suurimpina juhlina olivat
merkkipaivat, haat ja hautajaiset. Vastaajista miltei kaikki olivat alle 50 vuotiaita,
joten merkkipaivien juhlien jarjestamista olisi tiedossa kuten myo6s haitd, koska
vastaajien lapsista talla hetkella 58 olisi siiné iassa ja alle 15 vuotiaita tulossa pe-

raan isoin ryhma.

Tutkimuksen tuloksista huomaa, etta eriteltyjen palvelumuotojen osalta eniten pal-
veluista kaytettaisiin juhlapaikan koristeluun ja siivoamiseen, koska niihin jaa
yleensa vahiten aikaa panostaa juhlien aikana. Kahvi- ja ruokatarjoilupalveluita
joka siséltaa niin tuotteet kuin tarjoilunkin kaytettaisiin myds, joka on hyva asia
pitopalveluyrittdjan kannalta. Kokonaispaketeistakin oltiin kiinnostuneita. Se sisal-
taisi tarjoilun ja tuotteiden valmistuksen lisédksi juhlapaikan koristelun ja jalkisii-
voamisen. Tarvetta esiintyi myos pelkille tarvottavien tekemiselle, mutta ei tarjoilul-

le juhlien aikana. Tama johtaa merkittdvampaan havaintoon eli siihen, etta vastaa-
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jat haluavat jarjestad kuitenkin enimmakseen juhlansa itse, tarjoilun, koristelun ja

siivomaisen osalta ja omassa kodissaan.

Tutkimustulokset antoivat suhteellisen hyvan ennusteen alkavan yrityksen yritys-
toiminalle tulevalle viidelle vuodelle. Vastauksien mukaan tulevan viiden vuoden
aikana huonoimmillaan olisi kaksi pitopalvelukeikkaa kuukaudessa kaikkina viitena
vuotena ja parhaimmillaan nelja pitopalvelukeikkaa kuukausittain viiden vuoden
ajalla. Kesa oli ylivoimaisesti juhlien parasta viettoaikaa ja yli sekéa alle 50 henkil6a
suosituin maara juhlavieraita. Juhlatiloja markkina-alueella on riittavasti tyydytta-
maan kaikkien niitd tarvitsevien tarpeita. Ainoita juhlapaikkoja, joissa pitopalvelu-
yrittdja voisi toimia on vain nuorisoseurat ja Torppa, koska niisséa ruoka ja tarjoi-
luapua ei ole valmiiksi saatavana. Onneksi tutkimustulokset kuitenkin osoittavat
sen, etta vastaajien mielestd oma koti on paras juhlien viettopaikka, joten toita pii-

saisi hyvin.

Tutkimustulokset osoittivat, ettd markkina-alueella asuvat tuntevat heikosti pitopal-
veluyrittdjia. Tunnetuimmat ovat ne, jotka eniten ovat palveluitaan markkinoineet ja
joilla on oma ruokapalvelutoiminta esim. tyopaikkaruokailun jarjestaja suuryrityk-

sessa. Tunnetuimmat pitopalveluyrittdjat toimivat toisen tyon ohella.

4.4 Tilastollisen tutkimuksen aikana kehittyneet ongelmat ja muutokset

Tutkimuksen aikana ongelmia, joita tuli, olivat kyselylomakkeen epéatarkkuus, ajan
puute lisatutkimuksen suorittamiseen ja SPSS- ohjelman kayttd. Kyselylomaketta

korjailin kahteen eri kertaan ennen kuin se oli valmis kohderyhmé&n saatavaksi.
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Kyselylomakkeesta puuttui tarkentavia osia kysymyksista ja yksi hyvin merkittéavaa
kysymysta yrityksen perustamisen kannalta. Kysymyksistd puuttui kohta, jossa
olisi voinut kartoittaa vuokrattavien tavaroiden ja astioiden kayttoastetta. Er&&n
kysymyksen jaottelin kahdeksi eri kysymykseksi sen tarkemman tuloksenannon
vuoksi. Tilastollisen rinnalle olisi ollut tarkoitus tehda tulosten tulkinnan jalkeen
ryhma- ja syvahaastatteluja vastaajien kesken antamaan tukea tydlleni, mutta aika
lisdtutkimuksen tekemiseen ei riittanyt. SPSS- ohjelman kayttdminen vei suuren
osan ajasta ja hidasti tutkimuksen valmistumista, koska ohjelman kaytt6 oli hyvin
vaikeaa. Osa kyselylomakkeista taytyi hylata niiden vajavaisen tayton vuoksi. Tyo
edistyi muuten toivomallani tavalla ja ala-asteiden mahtavan yhteistydn ansiosta

onnistuin saamaan hyvin vastauksia kyselyyni.
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5 POHDINTA

5.1 Tavoitteiden saavuttaminen ja johtopaatokset

Tavoitteena oli saavuttaa mahdollisimman moni markkina-alueen lapsiperheista ja
siin& mielestani onnistuin hyvin, mutta kyselyiden vastausprosenttiin olisin kaivan-
nut enemman tulosta. Kyselyn jakelukanavana oli mielestani paras mahdollinen
hyvan tutkimustuloksen saavuttamiseen, mutta muistutuksia kyselyyn vastaami-
sesta olisi voinut antaa viela enemman ja pidentdaa vastausaikaa kahdesta kol-

meen viikkoon.

Tutkimustulokset osoittavat, ettd markkina-alueen kohderyhmalla olisi kiinnostusta
ja tarvetta kayttaa Juhla- ja pitopalveluyrityksen palveluita ja sen valmistamia tuot-
teita. Tutkimustulokset antoivat hyvat ndkymét myds tulevalle viidelle vuodelle
kayttbasteen perusteella. Tulokset antavat tiedon siita, etta suurin palvelumuodon
tarve kohdistuisi juhlapaikan koristelemiseen ja siivoamiseen. Nama palvelumuo-
dot tuntuivat varmasti monien vastaajien mielesta erinomaisilta vaihtoehdoilta. Ko-
ristelun ja siivoamisen jalkeen kysyntéa esiintyi ruokatarjottavien ja tarjoilun osalta.
Tutkimustuloksista kavi esille se, etta uusien juhlatilojen tarvetta ei ole vaan mark-
kina-alueelta |6ytyy riittavasti juhlatiloja juhlien viettoon. Tuloset osoittivat, etta Kii-
reisinta aikaa pitopalveluyrittajélle on keséaika. Juhlavieraiden maara rajoittuu juh-

lissa alle sataan henkildoon.

Johtopaatoksena voi tehda sen, etta tuleva viisi vuotta antaisi hyvan alun yrityksen

alkuun paasemiselle. Yritystoiminnan olisi nain ollen ihan mahdollista aloittaa. Pal-
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veluiden monipuolisuutta on syyta kuitenkin miettida hyvin tarkkaan, jotta kykenen
yksin toimimaan yrityksessani mahdollisemman pitkdan ilman tyontekijan palk-

kaamista.

Yksi tarkeimmista havainnoista tuli avointen kysymysten kohdalla jossa vastaajat
painottivat vuokrattavien astioiden ja tavaroiden saamiseen, joten aluksi yrityksen
perustamisessa olisi jarkevinté keskittyd vaan siihen osioon. Tavaroiden vuokraa-
misen liséksi ainoana lisdpalveluna tarjoaisin ideointi ja heuvomisapua, koristelu-
apua juhlatilaisuuksiin sekéa tarjoilupalvelua. Kysyntd vuokrattavien tavaroiden
osalta ei ole ajansaatossa riittdavaa on silloin mahdollisuus toimintaa laajentaa ruo-
kapalveluun. Yhteistyokumppanin avulla keittion vuokraaminen olisi mahdollista
aina silloin, kun siihen esiintyisi tarvetta, joten omien tilojen rakentamisen voisi
unohtaa kokonaan, koska se riskialtistasi yrityksen menestymisen. Vuokrauspalve-

lun perustamisessa taloudelliset riskit ovat pienemmat kuin ruokapalvelussa.

Parhaimmaksi juhlienviettopaikaksi osoittautui kohderyhméan mielesta oma koti,
joka vahentadisi my6s omien juhlatilojen rakentamisen kysyntdaa. Juhlat omassa
kodissa rajoittaa myds juhlavieraiden maaraa joka oli noin 50 ja 100 juhlavieraan
valilla. Pienempi maara juhlavieraita osoittaa siihen, ettd minulla olisi mahdollista

toimia itsendisesti suurimmassa osassa juhlia.

Ruokapalvelusta luopuminen, ainakin aluksi, helpottaisi yrityksen toimintaa oma-
valvonnan ja hygieenisyyden osalta. Ruokien kuljetus vaatisi suuremman sijoituk-
sen kuljetusautoon. Vaikka aluksi hankkisikin ison kuljetusauton vuokrattavien as-
tioiden ja tavaroiden kuljettamiseen, on sen jalkikdteen mahdollista muuttaa elin-
tarvikekuljetukseen sopivaksi. Kehittyminen yrityksessa niin palveluiden kuin tuot-
teidenkin osalta etenisi kysynnéan lisddntymisen mukaan, kuitenkin niin, etta ruoki-

en valmistaminen olisi viimeisimpiéd yritykseen kuuluvia palveluita. Kahvitarjottavi-
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en toteuttaminen onnistuu kuitenkin ihan hyvin, mutta ruokien valmistaminen ja
kuljettaminen tuo omat hankaluutensa. Herkasti pilaantuvien kahvitarjottavien ja
ruokien valmistaminen tuottaa yritykselle suuren riskin, jos siihen ei ole varaa pa-
nostaa ja sen maarittelee kysynta, jonka en usko talla markkina-alueella riittavan
siihen. Se tarkoittaisi oman keittion perustamista tai vuokralla oloa seké elintarvik-

keisiin sopivaa kuljetusautoa ja laitteistoa.

Kysynta kasvaa lapsiperheiden kautta myds muihin perhemuotoihin, jos palvelu on
laadukasta, ystavallista, ammattitaitoista ja hintataso kohdillaan. Kuten Aarnikoivu
toteaa, olennaista on huomioida se, ettd asiakkaan ostamaan saaminen edellyttéa
sitd, etta tuotteen ja palvelun hinta ei perustu pelkastaan ja paaosin palvelun tai
tuotteen synnyttadmiin tuotantokustannuksiin (2005. Onnistu asiakaspalvelussa,
25). Hintatasoa maaritellessd on otettava huomioon markkina-alue, mutta myds
osattava hinnoitella oman ty6nsa ja sille tuottamansa arvon. Yrityksen kehitys-
suunta alkukysynnan ja tyytyvaisyyden mukaan vakioituu tasaiseksi hyvin pian
alkuun paasemisen jalkeen. Kysyntaa saa kasvatettua vain jos markkinoi ja saa
hyvaa mainetta naapuri kuntiin ja kaupunkeihin. Viidakkorummun, kun on saanut
soimaan, on oman toimintatavan tarkkailu ja yllapito hyvin tarkeaa yrityksen me-
nestymisen kannalta. Hyvasta ja ystavallisesta palvelusta ei koskaan kannata tin-
kia, koska se auttaa erottumaan kilpailijoista. Asiallinen pukeutuminen ja ammatti-
taitoinen kaytds on merkittdva tekija myds palvelun laadun yllapitamisessa ja sen

luomisessa.

Kilpailijoiden tarkkaileminen ja analysointi on tarkeda. Kallio painottaa, etta vakoile
kilpailijoittesi toimenpiteita siis jo ennen yrityksesi kaynnistamista ja alituisesti, kun
yritystasi pyoritat (1993. Ruokayrittajan kasikirja: opas ruokapalveluyrittajaksi aiko-
valle, 13). Kilpailijoiden kanssa tekisin yhteistyota, jotta markkinointi niiden kautta
onnistuisi helpoimmin ja leviasi nain nopeammin. Kilpailijoiden kanssa tydskennel-

lessd palvelumme taydentaisivéat toisiaan ja nain ollen asiakkaat saisivat kaikki
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tarvitsemansa meiltd. Ajan myo6ta palveluiden laatu, monipuolisuus ja hinta erotte-
lisivat yritykset toisistaan saavutetun kysynnan mukaan. Ajan myotd myos muiden
pitopalveluyrittdjien ja — harjoittajien ika tulee vastaan, joten kysynnan kasvattami-
nen rinnakkaisen yhteistyon avulla on jarkevaa toimintaa heti yritystoiminnan alet-

tua. Parhaimmillaan parhainta markkinointia antaa asiakkaille oma kollega.

Parhain menestystekija talla markkina-alueella on hyvaan palveluun ja laatuun
suhteutettu hintataso. Kysyntaa lisaisi myos jos Juhla- ja pitopalvelun palvelut saa-
taisiin kotitalousvahennyksen piiriin. Juhla- ja pitopalvelutoiminta kuuluvuu kotita-
louspalveluihin, mutta ei kuitenkaan oikeuta saamaan kotitalousvahennysta. Koti-
talousvahennys oli tuttu lahes Kkaikille kotitalouspalveluasiakkaille (93 %) ja
useimmat vastaajat olivat hyodyntaneet sita (83 %). Runsas kolmannes vastaajis-
ta (35 %) ilmoitti, etta juuri verovidhennyksen ansiosta he voivat kayttda enemman
kotitalouspalveluja. Jopa runsas neljannes (28 %) ei olisi ilman kotitalousvahen-
nysté kayttanyt lainkaan kotitalouspalveluja. Kotitalousvahennyksella

oli siis merkittava vaikutus palvelujen ostoon yli 60 %:lla vastaajista. Joka viides
vastaaja (20 %) ilmoitti, ettei verovahennysmahdollisuudella ollut vaikutusta palve-
lujen ostoon, vaikka olikin hyddyntanyt sita ( Varjonen, J. & Aalto, K. 2010. Kaytta-

jakokemuksia kotitalouspalveluista — Mista laadulle takuu?,14 ).

Palveluita ei kannata olla likaa vaan keskittya ydinpalveluihin, jotka ovat vuokraus,
neuvot, ideat ja tarjoiluapu. Vuokrattavilla tavaroilla ja astioilla ei ole viimeista kayt-
topaivaa, joten niiden kanssa yritystoiminnan aloittamien on suhteellisen riskitonta
ja ne maksavat itsensd nopeasti takaisin. Menestymisen alkuun taytyy panostaa
hyvin paljon markkinoinnilla. Vain mainostamalla voi saada tarpeeksi kysyntaa,
ennen kuin viidakkorumpu saadaan soimaan, vaikka missaan vaiheessa mainon-

taa ei saa unohtaa, korkeintaan vahentéa ja kohdentaa sesonkiaikoihin.
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5.2 Tutkimuksen eteneminen ja ongelmakohdat

Kyselylomakkeen rakentamiseen olisi pitanyt kayttadd aikaa viela enemman sen
siséllén ja sanamuotojen tarkentamiseen. Kysymysten muotoilua olisi pitdnyt hioda
ja tarkentaa viela paljon. Kysymykset 11 ja 13 olivat samantyylisia, joten toinen
niistd olisi riittdnyt kuvamaan haluamiani palveluita. Kyselylomake ei selvittanyt
markkina-alueen ostouskollisuutta millaan asteella. Oman yrityksen osuus markki-
noista ei tule tarkkaan selville kyselylomakkeen avulla eikd myoskaan sitd mihin
suuntaan ostovoima ja markkinat ovat kehittymassa markkina-alueella. Toki nama
kaikki edelld mainitut asiat olisivat tehneet kyselylomakkeesta liian laajan, joten

tassa tilanteessa lisdtutkimuksen tarve olisi tarpeen.

Kyselylomakkeesta tuli liian laaja, koska aluksi minulla oli tarkoituksena toteuttaa
kysely kaikille perhemuodoille ja julkisissa tiloissa my6s muilla paikkakunnilla kuin
Kuortaneella. Ajan my6ta halusin supistaa tutkittavaa markkina-aluetta ja kohde-
ryhmaa, jotta aikaa saastyisi ja tulokset olisivat suhteellisen kattavat ja tarkat. Sit-
ten paatin miten tutkimukseni toteutan, markkina-alueena vain Kuortane ja kohde-
ryhmista ala-asteikaisten lasten perheet. Yhteisty0 ala-asteiden kanssa oli todella

hyva ja néin ollen sain suhteellisen hyvan maaran vastauksia kyselyyni.

Uuden markkina-alueen méaarittyessa ja kohderyhmén kaventuessa kyselylomak-
keen taustatiedoissa ei olisi tarvinnut olla kysymysta kolme, koska kaikki joille ky-
sely lahtivat asuvat Kuortaneella. Kysymysta nelja olisi pitanyt vdhentdd muuta-
malla vastausvaihtoehdolla poistamalla esim. kohdat sinkku ja eldkelaispariskunta.
Kysymys kahdeksan olisi vaatinut tarkennusta tekemalla erittelyn lasten ja aikuis-

ten juhlien kesken.
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Muutoksia kyselylomakkeeseen olisi pitdnyt tehdd monessa kohdassa tarkentaen
kysymyksia ja helpottaakseen tulosten syottéd SPSS- ohjelmaan. Kysymyksissa
10. "Jos mielestasi tarvetta on, niin millaisia palveluita kayttaisit?” ja 11. "Mita pal-
veluita toivoisit saavasi jarjestaessasi juhlia?” olisi voinut kayttda tapaa rastita
kolme tarkeinta kohtaa, eikd valttamatta numeroida niita tarkeysjarjestykseen yh-
desta viitteen, koska tulosten tulkinnan kannalta silla ei ole kovinkaan suurta mer-
kitysta tulosten pohdinnan nakokulmasta. Liséksi viisi vaihtoehtoa on turhan laaja

valikko naihin kysymyksiin.

Kysymyksessa 12. "Kuinka usein ajattelisit tarvitsevasi Juhla- ja pitopalveluyrityk-
sen palveluita tulevan viiden vuoden sisalla?” olisi voinut erotella sen kahteen eri
kategoriaan tarjoilu ja tarjottavat. Nain ollen kysymys olisi antanut tukea tiedolle
onko tarvetta perustaa ainakaan heti aluksi ruokapalveluita vai olisiko yritys kuinka

hyvin parjannyt alkuun vain tarjoilukeikoilla.

Kysymyksissa 19. "Kuinka usein tilaatte omiin juhlinne markkina-alueella olevien
leipomoiden tuotteita vuodessa?” ja 21. "Kuinka usein kaytatte markkina-alueella
olevien pitopalvelua tarjoavien yritysten tuotteita ja/tai palveluita vuodessa?” puut-
tui vaihtoehtokohta ”ei ollenkaan”. Jotkut kyselyyn vastanneet olivat tehneet vaih-
toehdon itse kysymyksen liitteeksi ja vastanneet siihen. Vastaukset naiden kysy-
mysten kohdalla jaivat mietityttdmaéan niiden todenperaisyyden vuoksi. Nama ky-

symykset voivat antaa vaaran kuvan muiden yritysten kayttbasteesta.
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5.3 Lisatutkimukset ja kehittamisehdotukset

Opinnaytetyoni jatkeeksi, yrityksen aloittamisen tueksi, voisin tehda ryhma- ja sy-
vahaastatteluja kyselyyn vastanneiden kesken, jotka olivat valmiita auttamaan lisa-
tutkimuksessa aiheeseen liittyen. Kyselylomakkeen kysymysten ja tutkimustulos-
ten avulla voisi tehda tarkentavia kysymyksia tai mielikuvaharjoituksia tarkempien

mieltymysten tai palvelutarpeiden saamiseksi.

Lisatutkimusta voisi tehda esimerkiksi oman yrityksen osuudesta markkinoilla ja
siitd mihin suuntaan ostovoima, kysynnan maara ja markkinat ovat kehittyméassa
markkina-alueella. Naméa lisatutkimukset voidaan kuitenkin suorittaa vasta sen
jalkeen, kun yritystoiminta on aloitettu, koska muuten tulokset ovat vain ennusteita
asioista. Hyvalla tutkimuksella esimerkiksi kysynnan maaran voi laskea hyvinkin
tarkasti. Yksi tarkeimpia tutkimuksia olisi myos kilpailija- analyysin tekeminen. On-
nistuneiden tutkimusten avulla yrityksen kehittaminen asiakkaiden tarpeiden mu-

kaiseksi onnistuu parhaiten.

Yritystoiminnan aloittamisessa uhat ja mahdollisuudet ovat hyvin mahdollisia. Uhat
voidaan kuitenkin minimoida erindisten tutkimusten ja laskelmien avulla seka hy-
valla bisnes-ajattelulla. Mahdollisuuksia on aina kehittya ja kasvattaa kysyntaa niin
paljon kuin oma yrittdja-henkisyys ja mielikuvitus, toisiaan tukien, ovat vireessa
mabhdollisista vastoinkdymisistd huolimatta. Ajan hermoilla on toimittava koko ajan,

jotta mahdollisuudet eivat muutu uhiksi.



65

LAHTEET

Aalto K., Varjonen J. & Leskinen J. 2007. Kuluttajat kehittdjind. Miten asiakkaat
vaikuttavat palvelumarkkinoilla?. Kuluttajatutkimuskeskuksen vuosikirja 2007. [pdf-
julkaisu]. Helsinki: Kuluttajatutkimuskeskus. [ Viitattu 2.12.2010]. Saatavissa:
http://www.kuluttajatutkimuskeskus.fi/haku?x=0&y=0&searchterms=pitopalvelu

Aarnikoivu, H. 2005. Onnistu asiakaspalvelussa. Helsinki: WSQOY.
Alakoski, R. 2009. Yritystoiminnan taitajaksi. Helsinki: WSOY Oppimateriaalit.
Gronroos, C. 1998. Nyt kilpaillaan palveluilla. 4. painos. Porvoo: WSOY.

Heikkila, T. 2008. Tilastollinen tutkimus. 7 uudistettu painos. Helsinki: Edita Prima
Oy.Vantaa: Dark Oy.

Kallio, J. 1993. Ruokayrittdjan kasikirja: opas ruokapalveluyrittajaksi aikovalle.
Helsinki: Suurkeittié & Ravintola

Lotti, L. 2001. Tehokas markkina-analyysi. Juva: WS Bookwell Oy.

Raatikainen, L. 2004. Tavoitteellinen markkinointi: Markkinoinnin tutkimus ja suun-
nittelu. Helsinki: Edita Prima Oy.

Raatikainen, L. 2008. Asiakas, tuote, markkina. Helsinki: Edita Prima Oy.

Raijas, A. & Wilska, T-A. 2007. Huolenpitoa ja jaksamista — rajan ja ajan jakautu-
minen suomalaisissa lapsiperheissa. Kuluttajatutkimuskeskus, tydselosteita ja esi-
telmid 104:2007. [pdf-julkaisu]. Helsinki: Kuluttjajatutkimuskeskus. [ Viitattu
2.12.2010].Saatavissa:http://www.kuluttajatutkimuskeskus.fi/lhaku?x=0&y=0&searc
hterms=juhlapalvelu

Saranpdd, J. 2010. Elinkeinojohtaja. Kuortaneen Kunta. Sahkopostiviesti
22.4.2010.

Soimakallio, A. 2009. Markkinatutkimus pk-yrityksessa. Jyvaskyla: Gummerrus.



66

Ty0- ja elinkeinokeskus. 2009. Yrityksen perustamisopas: Kaytdnnon perustamis-
toimet. 18 uudistettu painos. Helsinki: Edita Prima.

Varjonen, J., Aalto, K. & Leskinen, J. 2007. Tasmallista, ammattitaitoista ja edullis-
ta — kuluttajapalautetta kotitalousmarkkinoille. Kuluttajatutkimuskeskus 2:2007.
[pdf-julkaisu]. Helsinki: Kuluttajatutkimuskeskus. [Viitattu 2.12.2010]. Saatavissa:
http://www.kuluttajatutkimuskeskus.fi/haku?x=0&y=0&searchterms=juhlapalvelu

Varjonen, J. & Aalto, K. 2010. Kayttdjakokemuksia kotitalouspalveluista — Mista
laadulle takuu?. Kuluttajatutkimuskeskus, tydselosteita ja esitelmia 122:2010. [pdf-
julkaisu]. Helsinki: Kuluttajatutkimuskeskus. [Viitattu 2.12.2010]. Saatavissa:
http://www.kuluttajatutkimuskeskus.fi/haku?x=0&y=0&searchterms=pitopalvelu

Viitala,R. & Jylhd, E. 2006. Liiketoimintaosaaminen- menestyvan ytitystoiminnan
perusta. 1. painos. Helsinki: Edita Prima Oy.

Viitala,R. & Jylh&, E. 2002. Menestyva yritys. 5. painos. Helsinki: Edita Prima Oy.

Ylikoski, T. 2001. Unohtuiko asiakas?. Helsinki: KY-palvelut.



67

LITE 1: MARKKINATUTKIMUS JUHLA- JA PITOPALVELUYRI-
TYKSEN PERUSTAMISESTA (PAIKKAKUNTA)

Kyselylla kartoitamme Juhla- ja pitopalveluyrityksen toiminnan tarvetta (paikkakunta) alu-
eella. Tutkimus tehdaan opinnaytetydna ja sen toteuttaa Seindjoen ammattikorkeakoulus-

sa opiskeleva Heidi Karleman. Kyselyn tayttdmiseen menee aikaa noin 7 minuuttia.

Vastattuasi kyselyyn, taytd myoés mukana oleva arvontalipuke ja palauta se kyselylomak-
keen mukana. Kyselylomake palautetaan tutkimuksen suorittajalle. Arvonnassa osallistut
OBH- Nordica, Chili tehosekoittimen (arvo 55€) arvontaan. Arvonnassa voittaneen nimi

julkaistaan paikallis- lehdessa maaliskuun aikana.

A. VASTAAJAN TAUSTATIEDOT

Ympyroikaa sopivin vastausvaihtoehto ja kirjoittakaa vastauksenne avointen kysymysten
kohdalla
5. Toimiala, jolla tydskentelette?

1. Sukupuoli 1 Nainen
2 Mies 1 Maa- ja metsatalous
2 Teollisuus
2. k& 1 alle 23 3 Rakennustoiminta
2 24-30 4 Yksityiset palvelut
3 31-37 5 Julkiset palvelut
4 38-44 6 Oma yritys
5 45-51 7 En ole tybelamassa
6 yli52 8 Jokin muu, mika?
3. Asuinkunta
6. Jos teilld on lapsia, lastesi lukum&éara?
1 1-2lasta
4. Perhemuoto 2 3-4lasta
3 yli5
1 Sinkku . o
> Parisuhteessa 7. Lapsesi/lapsiesi iat?
3 Kihloissa, ei lapsia
4 Kihloissa ja lapsi(a)
5 Avioliitossa, ei lapsia 8. Kuinka paljon kaytatte rahaa juhlien jarjestami-
6 Auvioliitossa, lapsi(a) seen/kerta?
7 Elakelaispariskunta noin €
8 Leski ja lapsi(a) tai lastenlapsia
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B. YRITYSTA KOSKEVAT KYSYMYKSET

Kysymykset ovat avoimia- tai monivalintakysymyksid. Rastita sopivin tai sopivimmat vaihto-
ehdot.

9. Onko mielestasi (paikkakunta) tarvetta

Juhla- ja pitopalveluyritykselle? Valit- 1 Kylla
se vain vksi vaihtoehdoista. 2 Ei
3Enosaasanoa

Jos vastasit kysymykseen (9) ei, voit siirtyd kysymykseen 17.

10. Jos mielestasi tarvetta on, niin millaisia palveluita kayttaisit? Numeroi viisi eniten tarvitse-
maasi palveluvaihtoehtoa (1= kayttaisin eniten, 2= kayttaisin toiseksi eniten, 3= kayttaisin
kolmanneksi eniten jne.).

__Ristiaiset __Hautajaiset
__Syntymapaivat __lllalliset kotona kahden tai ystavien kesken
__Rippijuhlat __Teemaillalliset ystavien tai sukulaisten kesken
__Lakkiaiset __Polttarit
__Valmistujaiset __Teemaruokien tilaaminen esimerkiksi joulun
aikaan
__Haat
__Elamysruokailua esim. luonnon helmassa per-
__Merkkipéivat heen kesken
___Muu,mika ?

11. Mité palveluita toivot saavasi jarjestéaessasi juhlia? Numeroi viisi eniten tarvitsemaasi palve-
luvaihtoehtoa (1= tarvitsisin eniten, 2= tarvitsisin toiseksi eniten, 3= tarvitsisin kolmanneksi

eniten jne.).
__Kahvitarjoilun __Juhlapaikan jalkisiivoamisen
___Ruokatarjoilun __Kokonaispaketin eli kaikki edella mainitut
__Kahvi- ja ruokatarjoilut __Vain ruokatarjottavat, ei tarjoilua juhlapaikassa
___Juhlapaikan etsimisen ja sen varaa- __Vain kahvitarjottavat, ei tarjoilua juhlapaikassa
misen

__Muu,mika ?

__Juhlapaikan koristelemisen



12. Kuinka usein ajattelisit tarvitsevasi
Juhla- ja pitopalveluyrityksen palvelui-
ta tulevan viiden vuoden siséalla?

13. Mita palvelumuotoa tilaisit eniten Juh-
la- ja pitopalveluyritykselta? Valitse
vain yksi vaihtoehdoista.

14. Arvioi, mihin vuodenaikaan suurin osa
perheesi juhlista kohdistuu? Valitse
vain yksi vaihtoehdoista.

15. Millaisissa rakennuksissa/paikoissa
mieluiten jarjestdisit juhlasi? Valitse
vain vksi vaihtoehdoista.
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1 1-2 kertaa
2 3-4 kertaa
3 5-6 kertaa
4 En ollenkaan

1 Tilaisin vain ruoka- ja/tai kahvitarjottavat ja jar-
jestaisin juhlani itse

2 Tilaisin tuotteita ja ostaisin palveluita, mutta
pitéisin juhlat kotonani

3 Ottaisin kokonaispaketin eli tuotteet, palvelut ja
varaisin yritykseltd myos juhlatilat

4 Tarvitsisin vain neuvoja suunnitteluun esim.
tarjottavien osalta tai raaka-ainemaarien suhteen

1 Kevat

2 Kesa

3 Syksy

4 Talvi

1 Kotonasi

2 Puutarhassa tai luonnon helmassa

3 Entisessa navettarakennuksessa, joka on muu-
tettu romanttiseksi juhlatilaksi

4 Vanhassa koulurakennuksessa, joka on muu-
tettu kartanotyyliseksi kokonaisuudeksi

5 Nuorisoseuran tyylisissa tiloissa, jossa on tilaa
tanssille, mutta pelkistetty sisustus.



16.

18.

Kuinka suurelle maaralle juhlatilojen
tulisi riittaa silloin, kun jarjestat juhlia-
si?

< 50 henkildlle
>50 henkilolle

>100 henkilolle
>150 henkildlle
>200 henkilolle
>300 henkilolle

OO~ WNE
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17. Loytyykd mielestasi (paikkakunta) riitta-

vasti sopivia juhlatiloja esimerkiksi hdiden

viettoon?

1 Kylla
2 Ei
3 En osaa sanoa

Jos vastasit kysymykseen (17) ei, voit siirtya
kysymykseen 19.

Jos 18ytyy, niin mik& on mieluisin juhlien viettopaikkasi (paikkakunta)?

19.

20.

21.

22.

Kuinka usein tilaatte omiin juhliinne
(paikkakunta) olevien leipomoiden
tuotteita vuodessa? Valitse vain yksi
vaihtoehdoista.

Kuinka monta pitopalvelutoimintaa
harjoittavia henkildita ja/tai yrityksia
tunnet (paikkakunta)? Valitse vain yksi
vaihtoehtoista.

Kuinka usein kaytatte (paikkakunta)
olevien pitopalvelua tarjoavien yritys-
ten tuotteita ja/tai palveluita
vuodessa? Valitse vain yksi vaihtoeh-
doista.

1-2 kertaa
3-4 kertaa
5-6 kertaa
7-8 kertaa
yli 9 kertaa vuodessa

abhwNPRE

1-2
34
5-6
En ollenkaan

A WNBEF

1-2 kertaa

3-4 kertaa

5-6 kertaa

7-8 kertaa
yli9kertaavuodessa

abhwNPE

Minkalaisia palveluita ja/tai tuotteita toivoisit saavasi juhla- ja pitopalveluyritykselta?

Muita terveisia kyselyn suorittajalle




Liite 2: Saatekirje

Liiketoiminta SAATEKIRJE
Ravitsemisala

Seinajoen ammattikorkeakoulu 12.2.2010
ARVOISA (paikkakunta)

Olen aikuisopiskelija Seindjoen ammattikorkeakoulusta, ravitsemisala yksikon kol-
mannelta vuosikurssilta. Teen opintoihin kuuluvaa opinnaytetyota Juhla- ja pitopalve-
luyrityksen tarpeesta (paikkakunta) alueella. Tutkimuksen toimeksiantajana toimin it-
se.

Toivoisin teidan vastaavan kyselyyn totuudenmukaisesti ja huolellisesti, jotta saisin
arvokasta tietoa mahdollisen yritystoimen aloittamisesta. Samalla annatte apua opin-
naytetyoni onnistumiseksi.

Kohderyhmani ovat lapsiperheet ja néin ollen suoritan kyselyn koulujen kautta viikko-
tiedotteen mukana tulevalla kyselylomakkeella. Antamanne vastaukset kasitellaan
nimettdmana ja luottamuksellisesti. Tulokset julkaistaan ainoastaan kokonaistuloksi-
na, joten kenenkaan yksittaisen vastaajan tiedot eivat paljastu tuloksista.

Kyselyyn osallistuneiden kesken arvotaan OBH- Nordican, Chili tehosekoitin (arvo
55€) ja siihen osallistutaan erillisella arvontalipukkeella, joka on kyselylomakkeen
mukana.

Pyydan teita palauttamaan kyselylomakkeen ja arvontalipukkeen lapsenne mukana
takaisin kouluun. Vastausaikaa on (1) viikko. Huomioikaa, etta kysymyksia kyselylo-
makkeella on myds sivujen kaantopuolella.

Kiitan jo ennakolta avustanne tutkimuksen lapiviemiseksi. Mikali haluatte saada lisa-
tietoja tutkimuksesta, voitte soittaa alla olevaan numeroon.

Kunnioittavasti

Heidi Karleman

Matkapuhelin:



Liite 3: Arvontalipuke

MIKALI OLET TAYTTANYT KYSELYLOMAKKEEN JA HALUAT OSALLIS-
TUA ARVONTAAN, TAYTA TALLE LAPULLE YHTEYSTIETOSI JA PA-
LAUTA KYSELYLOMAKKEEN MUKANA.

Yhteystiedot:

Nimi:

Osoite:

Puh:
S-postiosoite:

Oletteko mahdollisesti kiinnostunut aiheeseen liittyvasta lisatutkimuksesta? Ympy-
roi yksi vaihtoehdoista.

Kylla Ei En osaa sanoa



Liite 4: Lehti-ilmoitus arvonnan voittajasta

ARVONNASSA
OBH- Nordica Chili-tehosekoittimen voitti
Kerttu Valkama, (paikkakunta)

Kiitos kaikille tilastolliseen tutkimukseen osallistuneille
Heidi Karleman



