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1 Johdanto 

 
 

Yritysasiakkaat eroavat tarpeiltaan monesta muusta asiakasryhmästä. He kai-

paavat ympärivuotisesti erilaisia palvelutuotteita pikkujouluista yritystapaamisiin, 

sekä kokous- ja konferenssipalveluihin. Moni yritys kaipaa myös työhyvinvointia 

tukevaa toimintaa kuten työhyvinvointipäiviä, joihin nivoutuu erilaisia osasia kuten 

aktiviteetti-, kokous- ja ravintolapalveluita. Jokaiselta yritykseltä löytyy omat tar-

peensa, jotka voivat vaihdella esimerkiksi yrityksen koon tai tavoitteiden mukaan.  

Palvelun tarjoajan kannalta on tärkeää ymmärtää näitä asiakkaiden jatkuvasti 

vaihtuvia tarpeita. Näin palvelutuotteita osataan rakentaa asiakaslähtöisemmin ja 

markkinointia osataan kohdentaa osuvammin asiakkaalle. Kyselytutkimusta voi-

daan käyttää apuna asiakasymmärryksen parantamiseen. Sen avulla asiakkaan 

tarpeita, ostomotiiveja ja polkuja on mahdollista tutkia. Näitä tietoja voidaan puo-

lestaan käyttää tuotteistamisen tukena ja välineinä.  

Tässä opinnäytetyössä tutkittiin Utran Uittotuvan yritysasiakkaiden tarpeita, niin 

nykyisten kuin mahdollisten uusienkin. Tuotteistamisen tueksi on tehty kilpailija-

analyysia SWOT-analyysia välineenä käyttäen ja selvitetty uusien tuoteideoiden 

kannattavuutta markkinoilla. SWOT-analyysin kohderyhmäksi on rajattu Pohjois-

Karjalan sekä lähiseutujen yritykset sekä organisaatiot. Yksityisasiakkaat haluttiin 

jättää työn ulkopuolelle heistä jo aiemmin tehtyjen tutkimusten vuoksi.  

Työn tutkimusote on kvantitatiivinen. Työssä käytettiin tiedonhankintamenetel-

mänä kyselyä, jonka tavoitteena oli parantaa Utran Uittotuvan asiakastuntemusta 

yritysasiakkaista. Asiakastuntemuksen tarkoituksena on tarjota toimeksiantajalle 

työkaluja yrityspalveluiden tarkennetumpaan tuotteistamiseen.  

  

 

 

 

 

 

 



 6 

2 Opinnäytetyön tausta 

 

 

2.1 Opinnäytetyön lähtökohdat ja viitekehys 

 

Keväällä 2017 Utran Uittotupa lähestyi Karelia-ammattikorkeakoulua hakien 

opinnäytetyöntekijää kyselytutkimukselle yritysasiakkaistaan. Työlle löytyi tekijä, 

ja keskustelut työn toteutuksesta ja yksityiskohdista aloitettiin toukokuussa 2017. 

Opinnäytetyötä päädyttiin tekemään asiakasymmärryksen näkökulmasta, asia-

kassegmentointia ja profilointia välineinä käyttäen. Näillä välineillä kerättiin tietoa 

yritysasiakkaiden tarpeista. Tätä tietoutta voidaan käyttää apuna, kun palveluita 

tuotteistetaan yritysasiakkaille tulevaisuudessa. 

Alueen kilpailevista yrityksistä tehtiin kilpailija-analyysiä, SWOT- analyysiä väli-

neenä käyttäen. Työhyvinvointiin liittyviä termejä ja toiminnan tavoitteita pyrittiin 

avaamaan. Yrityksellä on joitakin uusia sekä uinuvia tuote-elementtejä, jotka liit-

tyvät vahvasti työhyvinvointiin ja virkistyspäiviin.  

Kysely toteutettiin lokakuun lopussa ja marraskuun alussa. Se tehtiin verkkoky-

selynä ja lähetetiin Utran Uittotuvan yhteistyökumppanin yritysasiakasrekisteristä 

löytyville yrityksille. Tulokset analysoitiin marraskuun alussa. Ennen tulosten ana-

lysointia kartoitettiin lisää työn tietoperustaa. Verkkopohjaisen tutkimuksen suu-

rimpia etuja on se, ettei kuluja esimerkiksi postituksesta syntynyt. Työ ei siis näin 

ollen vaatinut rahoitusta. Työn kohderyhmäksi muodostuivat lähiseudun eli, Poh-

jois-Karjalan alueen yritysasiakkaat. Yrityksen muista asiakasryhmistä oli tehty 

erilaisia tutkimuksia, mutta yritysasiakkaat olivat päässeet jäämään tutkimuskat-

veeseen.  
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Kuva 1. Opinnäytetyön viitekehys. 

 

Kuvassa 1 esitellään opinnäytetyön viitekehys. Työn tietoperustana toimivat tuot-

teistamisen osa-alueet, tyky-toiminnan perusteet sekä tutkimusmenetelmät. 

Osaksi tietoperustaa on tehty kilpailija-analyysit kahdesta alueen kilpailevasta vir-

kistys- ja työhyvinvointitoimintaa tarjoavasta yrityksestä. Kilpailijoita tutkittiin ja 

vertailtiin Utran Uittotuvan virkistys- ja hyvinvointipalveluihin SWOT-analyysin 

avulla.  

 

Opinnäytetyön tutkimusongelma on paremman tietouden keräys yritysasiakkai-

den tarpeista ja ostotottumuksista. Tietoisuutta yritysasiakkaista halutaan lisätä, 

sillä yrityksessä koetaan, että sitä on nykyisellään liian niukasti. Utran Uittotupa 

kaipaa tietoa yritysasiakkaidensa ostopäätöksiin vaikuttavista tekijöistä sekä 

asiakasnäkökulmaa siihen, mikä palvelussa on ollut mieluisaa. 

Tietopohja

•Tuotteistaminen

•Tykytoiminta

•Kilpailija-analyysi

•Tutkimusmenetelmät

Kyselytutkimus

•Profilointi

•Segmentointi

•Asiakastyytyväisyys

Asiakas-
tuntemus
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Kuva 2. Työn keskeiset tutkimusongelmat. 

 

 

Kuvassa 2. esitellään työn keskeisiä tutkimusongelmia. Alaongelmina esiintyvät 

tarkemmat lauseet eli teoreettiset tutkimuskysymykset on linkitetty kyselylomak-

keesta löytyviin kysymyksiin. (Liite 1) Kysymysten avulla yritysasiakkaita pyritään 

profiloimaan paremmin. Tämä lisää asiakastuntemusta ja auttaa sen kautta luo-

maan asiakkaille paremmin kohdennettuja tuotteita. 

 

Tutkimusongelman ratkaisuun tuotettiin verkkokysely, joka lähetettiin lokakuussa 

2017 yli 800 yrityksen- ja organisaation sähköpostiin. Kyselyn vastauksilla pyrit-

tiin profiloimaan muun muassa yritysasiakkaiden tarpeita ja arvioimaan tyytyväi-

syyden tasoa. 

 

Kyselyn kohderyhmäksi nimettiin työn suunnitteluvaiheessa Uittotuvan jo ole-

massa olevat yritysasiakkaat. Kohderyhmää kuitenkin päädyttiin laajentamaan 

myös potentiaalisiin tulevaisuuden asiakkaisiin. Näin kysely toimi samaan aikaan 

myös markkinoinnin välineenä mahdollisille uusille asiakkaille. 

 

 

Yritysasiakkaiden 
tarpeet ja 

ostotottumukset

Tuoteideat ja 
toivomukset

Käytetyt palvelut

Kokemus palvelun 
laadusta

Palvelun 
saavutettavuus

Markkinointikanavat

Tärkeimmät palvelun 
osatekijät
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2.2 Utran Uittotupa 

 

Opinnäytetyön toimeksiantajana toimii Utran Uittotupa. Utran Uittotupa on Pielis-

joen rannalla, Joensuussa sijaitseva yritys, joka tarjoaa muun muassa ravintola- 

ja kokouspalveluita. Se on toiminut eri toiminimillä vuodesta 2004. Uittotupa jär-

jestää yksityistilaisuuksia kuten häitä ja syntymäpäiväjuhlia, tarjoaa kokous- ja 

yrityspalveluita sekä ravintolapalveluita. Yritys tarjoaa lisänä tilaisuuksiin myös 

aktiviteetti- ja ohjelmapalveluita. (Utran Uittotupa 2017.) 

 

Mieleenpainuvien hetkien ainekset ovat simppelit: miljöö, maut, elämyk-
set. Jotain erityistä syntyy kun ne yhdistetään toiveidesi pohjalta, ryydite-
tään tuoreilla ideoilla, toteutetaan huolella viimeistä yksityiskohtaa myö-
ten ja nautitaan hyvässä seurassa. Tästä on kyse Utran Uittotuvassa. 
(Sanna Könönen 2017.) 

 

 

Uittotuvalla on laajat tilat, jotka sopivat niin juhla- kuin kokouspalveluillekin. Tiloi-

hin kuuluu rantapaviljonki, saunatilat sekä kolme salia, jotka toimivat niin ruokailu, 

juhla- kuin kokoustiloinakin. Lisäksi pihapiiristä löytyy Uittoareena, jonka päätoi-

minen käyttötarkoitus ovat teatteriesitykset. Se on kuitenkin vuokratavissa myös 

muihin tarkoituksiin. Tilat vaihtelevat kokoluokaltaan 30 henkilön Ahjosta, 80 ruo-

kailijan Varppaaja Saliin. Uittoareenalla on yhteensä 500 paikkainen katsomo. 

(Utran Uittotupa 2017.)  

 

Entinen Pohjois-Karjalan Uittoyhdistyksen tukikohta Pielisjoen upeissa 
rantamaisemissa on kunnostettu uniikiksi kokous- ja juhlatilaksi vuonna 
2010. Monimuotoiset tilamme mahdollistavat erilaiset tilaisuudet, juhlat ja 
kokoukset niin isoille kuin pienillekin porukoille. Päärakennuksessa löy-
tyvät tilat Ahjo, Sorvaamo, Varppaaja, Vintti, upea hirsirakenteinen sauna 
sekä saunatupa. Kaunis, veden ääressä oleva Rantapaviljonki antaa hie-
not puitteet max 20 henkilön kokouksille tai juhlille. (Sanna Könönen 
2017.) 
 
 

Uittotupa tarjoaa yritysasiakkailleen monipuolisia kokous -ja virkistyspalveluita. 

Kokouspaketteja on tarjolla erilaisia, ja ne voidaan räätälöidä asiakkaiden toivei-
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den mukaisesti. Paketti voi koostua esimerkiksi kokoustilan vuokrasta, ravintola-

palveluista, oheisohjelmasta sekä saunapalvelusta. Yritysasiakkaita ajatellen Uit-

totupa on otollinen kohde virkistys- tai seminaaripäivälle. (Utran Uittotupa 2017.) 

Ohjelmapalveluja yritys tarjoaa yhteistyökumppaneidensa kanssa. Näin ollen vir-

kistyspäivään voi yritysasiakas tilata lisäksi esimerkiksi moottorikelkkasafarin tai 

liikunta- ja leikkipalveluita. Yhteistyökumppanina Utran Uittotuvalla toimii esimer-

kiksi Koli Active. (Utran Uittotupa 2017.) 

 

 

2.3 Aiemmin tutkittua 

 

Aiempia tutkimuksia samankaltaisesta aiheesta oli haastavaa löytää. Kyselytut-

kimusten päämääränä oli useimmiten asiakastyytyväisyyden selvittäminen ja ne 

oli tehty suureksi osaksi yksityisasiakkaille. Tutkimuksia joiden päämääränä on 

yritysasiakkaiden tarpeiden kartoitus, on havaintojen perusteella tehty huomatta-

vasti vähemmän. 

Samankaltaisen opinnäytetyön on tehnyt vuonna 2014 Katriina Lahtinen, joka 

tutki työssään ravintola- ja juhlapalvelu Soupster Cateringin yritysasiakkaiden tyy-

tyväisyyttä. Tavoitteena oli selvittää miten yritysasiakkaat kokevat ruuan ja pal-

velun laadun. Samalla Lahtinen pyrki, selvittämään mielikuva yrityksestä ja cate-

ringpalveluiden käyttötottumuksia. (Lahtinen 2014, 1.) 

Tutkimuksensa Lahtinen toteutti kvantitatiivisena kyselytutkimuksena. Kyselyai-

neisto kerättiin verkkotutkimuksella, joka toteutettiin yhteensä 197 yritysasiak-

kaalle. Kyselyssä käytettiin niin avoimia kuin valmiiksi aseteltuja kysymyksiä.  

(Lahtinen 2014, 29-30.) 

Yksi Lahtisen tutkimuksen mielenkiintoisimpia päätelmiä oli asiakkaiden vähäi-

nen tietoisuus Soupster Cateringin kokonaispalveluista. Osa asiakkaista ei ollut 

lainkaan tietoinen esimerkiksi yrityksen tiloista ja tuotantopalveluiden saatavuu-

desta. Yrityksen markkinointi omista palveluistaan oli siis jäänyt vajavaiseksi. 

Lahtinen ehdotti tilanteen ratkaisuksi tiiviimpiä ja tietorikkaampia yhteydenottoja 

asiakkaisiin. (Lahtinen 2014, 55.) 
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Lahtisen laajasta ja laadukkaasta kyselylomakkeesta on otettu mallia osin tähän 

työhön. Työssä oli tehty monipuolisia havaintoja, jotka osaltaan toivat inspiraa-

tiota siihen, mihin tehdessä tutkimusta yritysasiakkaista kannattaa kiinnittää huo-

miota.  

 

 

3 Kohderyhmä 

 

 

3.1 Kohderyhmäymmärrys 

 

Kohderyhmillä tarkoitetaan jotain tiettyä ihmisryhmää, jolle jokin markkinointiin tai 

myyntiin liittyvä toimenpide, on suunnattu (Tolvanen 2012, 11). Yritysten omien 

kohderyhmien tuntemus auttaa asiakasnäkökulmaan asettumisessa ja sen 

kautta auttaa tuotteen kehittämisessä mahdollisimman asiakaslähtöiseksi (Lehti-

nen & Niinimäki 2005, 30–31). Kohderyhmäymmärrystä voidaan käyttää osana 

kohderyhmä vetoista tuotteistamista. Yksinkertaisimmillaan termi viittaa asiakkai-

den motiivien sekä tarpeiden tiedostamiseen ja selvittämiseen. Kohderyhmäym-

märrys tarkoittaa myös ymmärrystä siitä, millaisia asiakkaita organisaatio tahtoo 

itselleen. (Tolvanen 2012,12, 67.) 

Palvelun tarjoajan tulee pohtia, millaisten asiakkaiden he toivovat palveluitaan 

käyttävän. Tätä pohtiessa tulee miettiä arvoja, joita organisaatio tahtoo edustaa 

sekä niitä tavoitteita, joita toiminnalla haetaan. Näiden asioiden tulisi heijastua 

suoraan siihen millaista kohdeasiakasryhmää haetaan. (Tolvanen 2012,67.) 

 

Utran Uittotupa mainitsi asiakkaidensa arvoiksi lähiruuan, luonnonläheisyyden ja 

korkean laadun. Erityisesti ulkomaalaisille yhteistyökumppaneille ja vieraille ha-

luttiin Uittotuvalla tarjota aito suomalainen elämys. Uittotupa pyrkii myös toimin-

nallaan vahvistamaan näitä arvoja ja tuomaan ne osaksi asiakkaan elämystä.  
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3.2 Asiakassegmentointi ja profilointi 

 

Jotta palvelutuotteesta saataisiin mahdollisimman asiakaskohtainen ja kohderyh-

mästä mahdollisimman tarkka, on hyvä käyttää apuna asiakassegmentointia. 

Segmentointi perustuu asiakasryhmien mahdollisimman tarkkaan lajitteluun. 

(Tonder 2013, 43.) Segmentoinnissa asiakkaat jaetaan erilaisiin ryhmiin. Yhden 

ryhmän jäsenillä tulee olla keskenään mahdollisimman paljon yhtäläisyyksiä ja 

eri ryhmien puolestaan tulee erota toisistaan mahdollisimman huomattavasti. 

(Tolvanen 2012, 121.) 

On tehokkaan myynnin kannalta tärkeää, ettei samaa tuotetta pyritä myymään 

kaikille. Segmentoinnin pyrkimyksenä on löytää juuri oikea asiakasryhmä, juuri 

oikealle tuotteelle. Oikea asiakasryhmä on otollisin sekä kannattavin. Segmen-

toinnin avulla markkinointia ja myyntiä on tehokkaampaa kohdentaa halutuille 

asiakkaille. (Tonder 2013, 43.) 

Segmentointia voi tuottaa monesta eri lähtökohdasta, hyviä esimerkkejä ovat mo-

tiivi- ja käytöskohtaiset jaot. Tiettyä tuotetta tuotteistetaan ja markkinoidaan tiet-

tyjä ostomotiiveja ja käytösmalleja omaaville asiakkaille. Sosiaalisena olentona 

ihminen pyrkii valitsemaan omalle ryhmälleen luontevimman vaihtoehdon. (Tol-

vanen 2012, 121.) 

Perinteisin tapa segmentoida asiakasryhmiä on käyttää jaottelussa apuna maan-

tieteellisiä, väestöllisiä, psykologisia sekä käyttäytymistekijöitä, eli niin sanottuja 

sosio-demografisia muuttujia. Näitä muuttujia on suhteellisen helppo mitata pel-

kän kyselyn tai nopean tiedonkeruun perusteella. (Tolvanen 2012, 121.) Tämän-

kaltainen asiakassegmentti voi olla esimerkiksi saksalaiset, keskituloiset nuoret. 

Erityisesti matkailutuotteiden segmentointi perustetaan usein matkailijoista tehtä-

vään profilointiin. Profiloinnissa pyritään tiedostamaan asiakkaan matkustus- ja 

ostomotiivit sekä erityistarpeet. Näitä syitä apuna käyttäen pyritään luomaan tie-

tynlainen asiakastyyppi, jolle matkailutuotetta ryhdytään markkinoimaan. Profi-

loinnin pyrkimyksenä on siis jäsentää segmenttiryhmien koostumusta ja erityi-

sesti ostopäätökseen vaikuttavia asioita. (Tonder 2013, 44.) 
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Matkailutuotetta tuotteistettaessa yksi tärkeimmistä tekijöistä on asiakkaan motii-

vit. Siis vastaus kysymyksiin miksi matkustetaan ja minne. Asiakkaiden motiiveja 

tarkastelemalla voi käydä ilmi, että sama tuote sopii sisällöiltään useammalle 

asiakassegmentille. Nämä segmentit voivat asiakasryhminään erota toisistaan 

merkittävästi. Eri tyyppisillä kohderyhmillä, joita voivat erottaa niin ikä- sukupuoli 

kuin tulojakauma, voi olla samankaltaisia motiiveja. (Tonder 2013, 45.) 

Näille kohderyhmille voidaan siis markkinoida samaa matkailutuotetta käyttäen 

apuna yhteisiä arvoja ja tarpeita. Tämän kaltaisia arvoja ja tarpeita voivat olla 

esimerkiksi halu toteuttaa itseään harrastusten ja oppimisen kautta, rentoutumi-

nen, uusien kokemusten hakeminen tai sosiaalisten tarpeiden tyydyttäminen. Tä-

män kaltaiset tekijät vaikuttavatkin usein enemmän itse asiakkaan ostokäyttäyty-

miseen kuin niin sanotut sosio-demografiset muuttujat eli esimerkkisi sukupuoli, 

tulotaso tai kansalaisuus. (Tonder 2013, 44.) 

Tässä opinnäytetyössä yritysasiakkaiden arvoja ja tarpeita pyrittiin profiloimaan 

verkkopohjaisen kyselyn avulla. Taustamuuttujina käytettiin yritysten sukupuoli- 

ja ikärakenteita sekä toimialaa. profiloinnin tuloksia voidaan käyttää palveluiden 

kohdennetumpaan markkinointiin. 

 

 

4 Tuotteistaminen 

 

 

4.1 Tuotteistamisen hyödyt 

 

Tuotteistaminen on hankala käsite, sillä sille ei ole olemassa selkeää määritel-

mää. Sen sisältö riippuu paljolti kyseessä olevasta, tuotteistettavasta tuotteesta. 

Aineellisen tuotteen kuten vaikkapa päivittäistavaroiden tuotteistaminen eroaa 

selkeästi palveluiden tuotteistamisesta. Konkreettisen hyödyn sijasta matkailu-

palveluita tuotteistettaessa keskitytään asiakkaan ongelmien ratkaisuun ja tar-

peen tyydyttämiseen.  (Tonder 2013, 14.) 

 

Tuotteistettua tuotetta on helpompi markkinoida. Sille on määritelty selkeä koh-

deryhmä ja sisältö.  Markkinoinnin näkökulma on tuotteistamisessa tärkeää. Sekä 



 14 

tuotteistaminen että markkinointi ovat suoranaisesti yhteydessä yrityksen koko-

naisvaltaiseen strategiaan. (Lehtinen & Niinimäki 2005, 30–31.) 

 

Tuotteistamisella pyritään myös tavoitteellisesti parantamaan yrityksen tulosta ja 

tehokkuutta. Palvelujen tuotantokustannuksia pyritään vähentämään mahdolli-

suuksien sallimissa rajoissa sekä nostamaan yrityksen kannattavuutta. Tehok-

kuutta lisää esimerkiksi kohderyhmien analysointi ja niille kohdistuva markkinointi 

sekä myynti. Myynnin tehostamiseen liittyy myös vahvasti asiakaslähtöisyys. Pal-

velun investointi tulee olla asiakkaalle vaivatonta ja tuotteen tulee olla selkeä. 

Oman palvelun tulee myös erottua selkeästi kilpailijoista ja olla kokonaisuudel-

taan parempi kuin muut markkinoilla olevat. (Tonder 2013, 15.) 

 

Tuotteistuksen perimmäinen tarkoitus on kehittää palveluita vastaamaan parem-

min asiakkaiden tarpeita. Yksinkertaisuudessaan se on palveluiden systemaat-

tista kehittämistä. Tuotteistamisessa on kyse eräänlaisesta jatkumosta, jossa on 

tuotteistamaton ja tarkasti tuotteistettu tuote sekä tuotteet niiden välillä. Rajaa 

näiden välille on kuitenkin hankala piirtää. (Lehtinen & Niinimäki 2005, 30–31.) 

 

Palvelutuotteen, kuten matkailupalvelun, kohdalla asiakkaalle myytävän tuot-

teen arvo on suurimmaksi osaksi aineeton. Palveluiden tuotteistamisessa tästä 

aineettomasta hyödystä pyritään muokkaamaan mahdollisimman sopiva asiak-

kaalle, ja hänen ostomotiiveilleen. Asiakkaan täytyy kokea hyöty itselleen tarpeel-

liseksi ja rahan arvoiseksi. (Tonder 2013, 14.) 

 

 

4.2 Työhyvinvointipalveluiden tuotteistaminen 

 

Suomen laki määrittää Työsuojelun toimintaohjelmassaan, että työnantajan on 

järjestettävä työpaikalla toimintaohjelma turvallisuuden ja terveellisyyden edistä-

miseksi sekä työkyvyn ylläpitämiseksi. Ohjelmasta johdettavat tavoitteet on otet-

tava huomioon kehittämistoiminnassa ja suunnittelussa. Niitä on myös käsitel-

tävä työntekijöiden tai heidän edustajiensa kanssa. (Työturvallisuuslaki 2002, 9 

§.) 
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Käytännössä lain tavoitteena on pitää huolta muun muassa siitä, että terveyttä ja 

turvallisuutta käsitellään työpaikalla yhteistoiminnassa. Työpaikalla tulee myös 

ylläpitää työkykyä. Työsuojelun tavoitteena on, että työntekijät voivat sekä fyysi-

sesti että henkisesti hyvin. Hyvinvointi tukee tehokasta työskentelyä ja lisää tuot-

tavuutta. Tämän vuoksi työhyvinvoinnin ylläpitäminen on yritykselle velvollisuu-

den lisäksi myös etu. (Työturvallisuuskeskus, 2017.) 

 

Tyky-päivällä tarkoitetaan päivää, jonka tähtäimenä on edistää työntekijöiden ter-

veyttä ja ylläpitää työkykyä. Tyky-toiminta puolestaan viittaa pitkäjänteisempään 

ja jatkuvaan toimintaan. (Kukkosuo 2017.) Tyky-sanalla viitataan työkykyä ylläpi-

tävään toimintaan, joka on vain osa isompaa Tyhy-käsitettä. Tyhyllä puolestaan 

tarkoitetaan kokonaisvaltaista työhyvinvointia edistävää päivittäin ja läpi työuran 

tapahtuvaa toimintaa. (Kalevi Siren 2017.) 

 

Virkistäytymispäivä on työntekijöille yksi tykytoiminnan näkyvimmistä osista, se 

on yksi keino parantaa työhyvinvointia työpaikoilla. Työhyvinvointia voidaan 

näissä virkistäytymispäivissä tukea ehkäisemällä terveyttä vaarantavia tekijöitä 

sekä lisäämällä terveyttä ja hyvinvointia tukevia tekijöitä. (Kukkosuo 2017.) 

 

Kuva 3. Työhyvinvoinnin voimavarat (Kukkosuo 2017). 

 

 

Työhyvinvointi

Asenne & 
arvot

Terveys

Koulutus & 
Osaaminen

Työ-
tyytyväisyys

Motivaatio
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Kuvassa 3. esitellään työhyvinvoinnin keskeisiä voimavaroja. Kyseiset voimava-

rat tulisi ottaa työhyvinvointipäivää suunniteltaessa huomioon. Päivä voidaan 

suunnitella voimavarat huomioon ottaen joko työhyvinvointipäivän palveluita os-

tavan yrityksen tai palveluntarjoajan toimesta. Työnhyvinvointipäiviä palveluna 

tarjoavan yrityksen tulisi pystyä tarjoamaan Tyky-päivä nimikkeellä toimintaa, 

joka tukee näitä voimavaroja. Voimavaroja voidaankin hyödyntää työhyvinvointi-

palveluita tuotteistaessa. (Kukkosuo 2017.) 

 

Tyky-päivän aikana on aikaa paneutua tarkemmin työhyvinvointiin ja työssäjak-

samisen tekijöihin joihin paneutumiseen ei välttämättä yrityksen normaalissa ar-

jessa ole aikaa. Päivän ohjelma koostuu usein asiapitoisesta aloituksesta sekä 

vapaamuotoisesta loppupäivästä. Aloituksen tehtävänä on haastaa osallistujat 

ajattelemaan tai keskustelemaan. Toteutuksen ei kuitenkaan tarvitse olla tylsä tai 

jäykkä. Loppupäivän vapaamuotoisemmassa osuudessa voidaan puolestaan 

keskittyä esimerkiksi rentoutumiseen, yhdessäoloon, kulttuuriin, urheiluun tai 

muihin elämyksiin. (Kukkosuo 2017). 

 

Jos yrityksellä ei kuitenkaan ole käyttää työhyvinvoinnin kehittämiseen koko-

naista päivää tai budjetti on erityisen pieni, muuttuu päivän suunnittelu heti haas-

tavammaksi. Tällöin vaihtoehtona on joko pyrkiä mahduttamaan lyhyeen päivään 

mahdollisimman paljon monipuolisia elementtejä tai vaihtoehtoisesti keskitty-

mään pelkästään joko asiapitoiseen tai vapaamuotoiseen osuuteen. Kun aikaa 

on käytettävissä vähän, on tärkeää saada turhat siirtymät pois venyttämästä ai-

kataulua. Tällöin on tärkeää löytää päivälle toteutuspaikka, jossa on mahdollista 

toteuttaa koko ohjelma. (Kukkosuo 2017)  

 

Tyky-päivän lähtökohtana tulee aina olla työkyvyn tukeminen ja edistäminen. 

Hyvä Tyky-päivän ohjelma on sellainen, johon kaikilla on mahdollisuus osallistua, 

vaativat urheilulajit eivät siis sovi tarjontaan. Yhdessä oleminen ja tekeminen li-

säävät parhaimmillaan tiimihenkeä ja parantavat työyhteisötaitoja. Ketään ei saa 

esimerkiksi aktiviteeteissa tai ohjelmanumeroissa nolata tai muuten tuoda huo-

noon valoon. Myöskään alkoholipainotteinen ohjelma ei sovi Tyhypäivän ohjel-

mistoon. (Kukkosuo 2017) 
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Ohjelman tulisi edistää työntekijöiden henkilökohtaista terveyttä ja tuoda jokai-

selle osallistujalle jotain uutta ja virkistävää. Kaavojen rikkominen ja yllätykselli-

syys sekä asiat, joita ei tulisi yksin kokeiltua tekevät Tyky-päivistä mielekkäitä 

työntekijöille. Päivän tulisi myös olla yrityksen itsensä näköinen. (Kukkosuo 2017) 

 

 

4.3 Kilpailevat palveluntarjoajat 

 

Muista samankaltaisia palveluita tarjoavista yrityksistä tehtiin Kilpailija-analyysi. 

Kilpailijoihin tutustumisella pyrittiin vertailemaan erityisesti uusia palveluideoita jo 

markkinoilla oleviin kilpaileviin tuotteisiin. Uusien palveluideoiden kannattavuutta 

ja erottuvuutta markkinoilla tarkasteltiin analyysin avulla. 

 

Hakua pyrittiin tekemään samoilla hakusanoilla kuin mahdollisesti asiakkaat. Et-

sintätavaksi valikoitui kaksi kaksisanaista hakua googlen hakupalvelusta: Tyky-

päivä Joensuu sekä Tyhy-päivä Joensuu. Hakutuloksista seulottiin yrityksiä, jotka 

tarjoavat samankaltaisia palveluita, mutta jokseenkin eri sisällöillä. 

 

Kun yritystä verrataan muihin kilpailijoihin, voidaan sen mahdollisuuksia menes-

tyä markkinoilla arvioida. Yrityksen on palvelullaan pyrittävä täyttämään asiakkai-

den tarpeita paremmin kuin kilpailijat. Analyysissä pyritään tunnistamaan yrityk-

sen kilpailijat ja arvioimaan näiden heikkoudet ja vahvuudet. Erottuakseen 

markkinoilla edukseen, on yrittäjän tärkeä tuntea omat kilpailijansa sekä näiden 

tuotteet ja toimintatavat. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2017).  

 

Vahvuuksien ja heikkouksien kartoittamiseen sopii SWOT- analyysi. Sen avulla 

voidaan verrata Utran Uittotuvan ja valittujen kilpailevien yritysten heikkouksia ja 

vahvuuksia. Tässä analyysissä erityisesti tutkittavaksi tekijäksi muodostui muut 

alueen virkistyspäiviä yrityksille tarjoavat yritykset.  

 

SWOT-analyysissä jaetaan neljään kenttään yrityksen heikkoudet, vahvuudet, 

mahdollisuuden ja uhat. (Holmström 2007, 252). Tässä analyysissä tekijöitä py-

rittiin kartoittamaan yritysasiakkaiden näkökulmasta. Erityisesti tarkasteltiin yri-

tyksille suunnattuja virkistyspalvelutuotteita niiden ollessa myös Uittotuvalla kehi-

tettävien asioiden listalla. SWOT-analyysit on tehty yritysten nettisivuja apuna 
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käyttäen ja sosiaalisesta mediasta löytyneen tiedon perusteella, tällöin väärinym-

märrykset ja aukot analyyseissä ovat mahdollisia. Yritysten nimet ja lähdetiedot 

on salattu yksityisyyden vuoksi. 

 

Ohjelmapalveluyritys 1 on mielenkiintoinen uusi tulokas Joensuun aktiviteettitar-

jonnassa. Se tarjoaa yritysasiakkaille kokoustiloja, ravintolapalveluita ja monipuo-

lista liikunnallista ohjelmaa. Sen yhteydestä tarjotaan ravintolapalveluita. Aktivi-

teetiksi virkistyspäivään voi kuulua esimerkiksi ohjattu kisailu eri urheilulajeissa. 

Kaikki lajit tapahtuvat ohjelmapalveluyrityksen sisäurheilupuistossa.  

 

Ohjelmapalveluyritys 1 siis tarjoaa mahdollisuuden suorittaa kaikki tyky-päivän 

osiot, virallisen aloituksen, vapaamuotoisen osion sekä ruokailut yhdessä pai-

kassa. Tarjouspyynnön virkistyspäivästä voi tehdä suoraan yrityksen nettisivuilta. 

yritys vaikuttaakin vakavalta uudelta kilpailijalta Joensuun tarjonnassa.  

 

                                   +           - 
Vahvuudet 

• Koko virkistyspäivän voi viettää yhdessä 
paikassa. (Virallinen, vapaamuotoinen, 
ruokapalvelut) 

• Laajat sisätilat jotka mahdollistavat mielek-
kään liikkumisen myös huonolla kelillä. 

• Laadukkaat, uudet tilat 

• Sosiaalisen median käytön hallitseminen 
  

 

Heikkoudet 
• Ei mahdollisuutta ulkoaktiviteetteihin 

• Mahdollisesti haastava ryhmän huonokun-
toisille jäsenille 

• Iso konserni, onko palveluiden yksilöllistä-
minen haastavampaa? 

• Kuinka laadukas ravintolamaailma on, so-
piiko se vaativimmillekin yritysvieraille? 

Mahdollisuudet 
• Iso konserni, mahdollisuuksia laajentaa tar-

jontaa 

• Laadukkaat nettisivut, tarjouspyynnön lä-
hetys vaivatonta 

• Uutta ja erilaista toimintaa virkistyspäiviin 
 

Uhat 
• Kilpailu muiden alueen sisäurheilupuisto-

jen kanssa 

• Nettisivut voivat antaa paikasta haastavan 
vaikutelman. ”Pystynkö minä tuohon” 

• Asiakkaiden saavuttaminen uutena yrityk-
senä 

• Oman toiminnan näkyväksi tekeminen 

 

Kuva 4. Ohjelmapalveluyritys 1 SWOT-analyysi. 

 

 

Ohjelmapalveluyrityksen 1 vahvuuksina esiin nousee sen uutuus ja erilaisuus, 

sisäurheilupuistossa pääsee kokeilemaan lajeja, jotka eivät monessa muussa 

paikassa ole mahdollisia. Palvelu yllätti monipuolisuudellaan, yritys voi pitää koko 

Sisäinen 

ympäristö 

Ulkoinen 

ympäristö 
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virkistäytymispäivän ohjelman yhdessä paikassa. Yrityksen nettisivut ja some-

markkinointi on erittäin ammattitaitoista ja laadukasta. Se näkyy myös palvelui-

den varauksen helppoutena.  

 

Toisaalta uhaksi yritysasiakkaille muodostuu kuitenkin myös nettisivujen ja so-

memarkkinoinnin antama vaikutelma yrityksestä. Osalle yrityksistä lajit saattavat 

vaikuttaa liian haastavilta. Yksi työhyvinvointipäivän tärkeimpiä piirteitä on se, 

että sen ohjelma sopii kaikille osallistujille. Tässä kohtaa myös yrityksen uutuus 

alueella asettaa haasteen, kuinka suuri tietous potentiaalisilla asiakkailla on pai-

kan kokonaistarjonnasta. 

 

Kokonaisuutena Ohjelmapalveluyritys 1 vaikuttaa potentiaaliselta haastajalta Ut-

ran Uittotuvan yrityspalveluille. Utran Uittotuvan aktiviteetti- ja ohjelmatarjonta on 

kuitenkin hyvin erilaista verrattuna ohjelmapalveluyrityksen 1 tarjontaan, Uittotu-

valla on ohjelmassaan myös kulttuuripainotteisia ohjelmia, joita Ohjelmapalvelu-

yritys 1 ei tarjoa. Utran Uittotupa näyttäytyy myös hyvin erilaisena ympäristönä 

virkistyspäivään; voi siis olla että yrityksillä on keskenään jokseenkin toisenlaiset 

kohderyhmät. Hintavertailua yritysten kesken ei kyetty tekemään hintatietojen 

puuttuessa. 

 

Toinen vertailtava yritys, ohjelmapalveluyritys 2, on puolestaan toiminut jo vuosia 

Pohjois-Karjalan alueella. Se tarjoaa elämys- ja ohjelmapalveluita Joensuun alu-

eella. Sen pääyhteistyökumppanina toimiva yritys tarjoaa asiakkaille sauna-, ra-

vintola- ja majoituspalveluita.  

 

Yritysasiakkaille Ohjelmapalveluyritys 2 tarjoaa tiimi- ja työhyvinvointipäiviä. Päi-

vän ohjelmatarjontaan voi kuulua esimerkiksi ohjattuja tiimiratoja, melontaa, kal-

liolaskeutumista, värikuulasotaa ja erilaisia safareita.  
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                                   +    - 
Vahvuudet 

• Laaja ulkoaktiviteettitarjonta 

• Tunnettuvuus alueella, pitkänlinjan toimija 

• Yhteistyökumppani Holiday Linnunlahti tar-
joaa sauna- ja ravintolapalvelut 

• Alueen tuntemus 

• Majoitusmahdollisuus yhteistyökumppanin 
kautta 

• Palvelukieliä 3 

Heikkoudet 

• Ei virallista toimipaikkaa Joensuussa 

• Kokouspalveluista ei ole mainintaa verkko-
sivuilla, kokonaisvaltaista Tyky-päivää ei 
voida suorittaa 

• Nettisivut eivät ole ajantasaiset 

• Somemarkkinointi heikkoa 

Mahdollisuudet 

• Liikkuvuus alueella, osa aktiviteeteista voi-
daan tuoda asiakkaan luo 

• Pieni yritys, palvelut voidaan muokata asi-
akkaan mukaan 

• Vakioasiakkaat 
 

Uhat 

• Tarjouspyynnön teko mahdollisesti hanka-
laa, vain soittamalla tai sähköpostin kautta 

• Toiminnan ajantasaisuus, löytääkö asiakas 
vielä jotain uutta? 

• Ulkoaktiviteetit huonolla kelillä/talvella 

 

Kuva 5. SWOT-analyysi Ohjelmapalveluyritys 2. 

 

 

Ohjelmapalveluyrityksen 2 vahvuuksiksi nousevat sen kokemus alalta ja alueelta. 

Vuosien varrella yritykselle on luultavasti muodostunut vakioasiakkaita ja sen tun-

nettuvuus Pohjois-Karjalan alueella on kohtalaisen hyvä. Kyseessä on myös 

pieni yritys, joka mahdollistaa asiakaskohtaisten tuotteiden luomisen. Osa ohjel-

mapalveluista, kuten tiimiradat ovat liikuteltavissa asiakkaiden luo. Tämäkin lisää 

osaltaan mahdollisuutta tarjota yritysasiakkaille yksilöllistä palvelua. 

 

Haasteiksi nousevat yrityksen heikot tietotekniset taidot. Sekä nettisivut että so-

memarkkinointi ovat ajastaan jäljessä. Nettisivuja on tietojen mukaan päivitetty 

vuosina 2010, 2011 sekä 2014, osa sivujen linkeistä ei enää toimi. Tarjouspyyn-

töä ei ole mahdollista lähettää suoraan verkkosivujen kautta. Työhyvinvointipäi-

vien näkökulmasta paikka on haasteellinen. Virallisen osuuden pitämiselle ei ai-

nakaan nettisivujen perusteella ole tarjota kokous- tai muuta vastaavaa tilaa. 

 

Ohjelmapalvelutarjonnaltaan ohjelmapalveluyritys 2 kilpailee samankaltaisilla 

tuotteilla kuin Utran Uittotuvan yhteistyökumppani Koli Active. Uittotupa kuitenkin 

tarjoaa laajempaa kokonaisuutta yritysten virkistys- ja työhyvinvointipäiviin. 

Sisäinen 

ympäristö 

Ulkoinen 

ympäristö 
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Myös Uran Uittotuvan SWOT- analyysi pyrittiin tekemään pelkästään nettisivujen 

ja somemarkkinoinnin perusteella, näin analyysit haluttiin yhtenäistää kilpailijoi-

den kesken. Analyysiä myös pyrittiin tekemään puhtaasti yritysasiakkaiden näkö-

kulmasta kuten muidenkin yritysten kohdalla. 

 

 

                                   +    - 
Vahvuudet 

• Laadukkaat verkkosivut, aktiivinen some-
markkinointi 

• Tarjouspyynnön tekeminen mahdollista 
suoraan verkkosivuilta 

• Koko virkistyspäivän voi viettää yhdessä 
paikassa. (Virallinen, vapaamuotoinen, 
ruokapalvelut) 

• Laadukkaat tilat 

Heikkoudet 

• Työhyvinvointi- ja virkistyspäivien tarjon-
nan löytäminen sivuilta hankalaa 

• Sisäaktiviteetteja vähän, sääolosuhteet  

Mahdollisuudet 

• Selkeästi erottuva yritys muusta Joensuun 
palvelutarjonnasta 

• Ohjelmapalvelut räätälöitävissä asiakas-
kohtaisesti 

• Hyvät mahdollisuudet tuoda tuotteisiin uu-
sia elementtejä 

Uhat 

• Kokonaistarjonnan hahmottaminen haas-
tavaa ja vaatii yhteydenottoa 

• Näyttäytyy nettisivuilla kesäisenä toimi-
jana, onko ympärivuotisuus haaste? 
 

 

Kuva 6. SWOT-Analyysi Utran Uittotupa. 

 

 

Utran Uittotuvan vahvuutena näyttäytyy sen palveluiden monipuolisuus. Kaikki 

tyky-päivän osat voidaan järjestää vaivatta samassa paikassa. Uittotuvan ohjel-

miston monipuolisuuden takaa laaja yhteistyöverkosto, josta on maininta myös 

verkkosivuilla. Tietotekninen osaaminen on Uittotuvalla vahvaa, verkkosivut ovat 

modernit ja helppokäyttöiset, somemarkkinointi on laadukasta. Myös Uittotuvan 

laadukkaat tilat pääsevät verkkosivuilla oikeuksiinsa. 

 

Toisaalta palveluiden monipuolisuus luo myös uhan. Verkkosivujen perusteella 

on vaikea päästä selville yrityksen kokonaistarjonnasta, palvelupaketin koostami-

nen vaatii yhteydenoton Uittotupaan. Suurin osa aktiviteeteista tapahtuu ulkoti-

loissa. Tämä tuo mukanaan uhan Suomen vaihtelevien sääolosuhteiden vuoksi. 

Sisäinen 

ympäristö 

Ulkoinen 

ympäristö 
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Kokonaisuudessaan Uittotupa pärjää hyvin kilpailijoilleen. Monipuolinen tarjonta 

takaa hyvän kilpailuaseman. Palveluiden esittelyn selkeydessä Uittotupa ei näyt-

täydy edukseen verrattuna valittuihin kilpaileviin yrityksiin. 

 

Yritys pohtii joidenkin uinuvien ja uusien palveluelementtien aktivoimista suurem-

maksi osaksi jo valmiiksi monipuoliseen palvelutarjontaan. Nämä vähemmän 

käytetyt ja markkinoidut elementit liittyvät vahvasti hyvinvointi- ja virkistyspalve-

luihin. Niiden tavoitteena on tuoda lisäarvoa palvelupaketteihin.  

 

 

 

Kuva 7. Utran Uittotuvan tarjonta työhyvinvointipalveluissa. 

 

 

Kuvassa 7 esitellään Utran tämän hetken tarjontaa työhyvinvointipalveluissa 

sekä uinuvia ja uusia tuote-elementtejä. Aktiviteettitarjontaan haluttaisiin tuoda 

enemmän toimintaa viereistä Pielisjokea hyödyntäen. Jokea on jo hyödynnetty 

yrityksen tarjonnassa, mutta on koettu, ettei sen kokonaispotentiaali ole vielä ollut 

käytössä. Tällaisia palveluita ovat melonta, sup-lautailu ja jokiristeilyt. Jokiristeily 

voisi tuoda yritysasiakkaat Uittotuvalle uutta ja elämyksellistä reittiä, jokea pitkin. 

Utran Uittotuvalla asiakkailla olisi mahdollisuus käyttää ruoka-, ohjelma- ja ko-

kouspalveluita ja mahdollisesti risteillä takaisin Joensuun keskustaan.  

Asiapitoinen 
osuus

Kokouspalvelut

Kokoustilat 

Kahvitus

Kokousvälineistö

Vapaamuotoinen 
osuus

Saunapalvelut

Juhlapalvelut

Aktiviteettipalvelut

Teatteri- ja muut 
esitykset

Ruokapalvelut

Uinuvat & Uudet 
tuote-elementit

Aktiviteetit joella

Spa-Palvelut

Kehonhuolto 
(Jooga/Pilates)

Ruuanlaittokurssit

Asiakkaiden omat 
tuoteideat
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Sup-lautailussa ja melonnassa voitaisiin hyödyntää läheistä Utran saaren ulkoi-

lureitistöä. Myös mahdollisuutta kehonhuollollisiin palveluihin pohditaan, jooga tai 

pilates voisivat tuoda lisäarvoa esimerkiksi työhyvinvointipäiviin. Myös kehon-

huoltopalveluissa suunnitellaan hyötykäytettäväksi paikan luontomahdollisuuk-

sia. 

 

Saunan yhteyteen olisi mahdollista kehittää spa-palveluita. Spa-palveluita voisi 

tuotteistaa Suomalaisin elementein. Esimerkiksi kasvo- ja muissa hoidoissa pai-

kalliset raaka-aineet sopisivat Uittotuvan brändiin. Palvelut toisivat lisäarvoa pal-

veluun niin yritysasiakkaille kuin esimerkiksi hää- tai polttarivieraille. Tärkeintä 

spa- palveluiden tuotteistamisessa on niiden pitäminen Uittotuvan muussa lin-

jassa, jossa korostuu laadukkuus ja kotimaisuus. Spa-palvelut olisivat kokonaan 

uusi aluevaltaus Uittotuvalle. 

 

Erityisesti ulkomaalaisia yritysasiakkaita silmällä pitäen pohditaan myös suoma-

laisen ruuanlaittokurssin lisäämistä valikoimaan. Tämänkaltaista tuotetta on 

aiemmin kokeiltu ja se on osoittautunut mielekkääksi palvelumuodoksi. Lyhyt 

kurssi voisi olla osa ohjelmallista päivää. Sen osallistujat pääsisivät tutustumaan 

suomalaiseen ruokakulttuuriin ja paikallisin raaka-aineisiin yhdessä tekemisen 

kautta. 

 

 

5 Tavoitteet ja menetelmät 

 

 

5.1 Aihepiirin jäsennys 

 

Opinnäytetyötä Utran Uittotuvan yrityspalveluista alettiin suunnitella jo touko-

kuussa 2017. Aihepiiriä alettiin pikkuhiljaa jäsennellä. Tutkimuksen tarpeeseen 

alettiin perehtyä ja työn sisällöstä pyrittiin saamaan mahdollisimman hyödynnet-

tävä sekä opinnäytetyöntekijälle että toimeksiantajalle. 
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Kun tutkimusta tehdään työelämälähtöisesti, kuten tätä työtä Utran Uittotuvan toi-

meksi antamana, on siinä erilaiset lähtökohdat kuin omasta mielenkiinnosta tai 

yksin tehtävissä tutkimuksissa. Opinnäytetyö ei voi olla riippumaton toimeksian-

tajan lähtökohdista ja yrityksen itselleen valitsemista strategioista. Huomioon täy-

tyy ottaa myös yrityksen arvot sekä painopistealueet. (Vilkka 2005, 44–45.) Yri-

tyksen arvoja ja strategiaa pyrittiin ottamaan huomioon ja niihin pyrittiin 

tutustumaan yhteisten tapaamisten ja keskusteluiden aikana. 

 

Jo ideatasolla tulee päättää, ollaanko tekemässä selvitystä, kartoitusta vai tutki-

musta. Tutkimusta tekevällä tiimillä täytyisi olla selkeä ja yhtenäinen näkemys 

siitä, millaista tietoa juuri tutkimusajankohtana tarvitaan. Tutkimuksista joista kai-

vataan tietoa välittömään ongelmaan, löytyy erilaisia tiedonkeruun tarpeita kuin 

tutkimuksella, jonka päämääränä on kerätä tietoa pitkän aikavälin toimintaan ja 

päätöksentekoon. (Vilkka 2005, 46.) 

 

Kun tietoa tarvitaan välittömään ongelmaan, voi pelkkä selvitys tai kartoitus riittää 

ongelman ratkaisuun. Jos kyseessä on pitkän aikavälin kehitystyö, vaatii se avuk-

seen syvempää tutkimusta. Huolellinen tutkimustyö voi kokonaisuudessaan kes-

tää vuosia. (Vilkka 2005, 46.) 

 

Selvityksen tavoitteena on selvittää ja selittää tutkimusaineistoon perustuen, mil-

lainen jokin asia on. Selvityksissä ei pyritä menemään asioiden taakse. Selvityk-

sestä esimerkkejä ovat esimerkiksi puolueiden kannatusmittaukset, joissa pää-

tellään ja lasketaan kyselyn avulla, kuinka paljon kannatus on noussut tai 

laskenut edellisestä mittauksesta. Jos kannatuslaskelmassa alettaisiin etsiä ja 

tutkia syitä kannatuksen laskuun tai nousuun, tulisi siitä tutkimus. (Vilkka 2005, 

47.)   

 

Kysely Utran Uittotuvan yritysasiakkaista oli selvityksen ja kartoituksen välimaas-

tossa. Parempi tietous yritysasiakkaista on välitön tarve, eikä pitkäaikaiselle ja 

syvälliselle tutkimukselle ole tällöin tarvetta. Opinnäytetyötä voidaan kuitenkin ha-

lutessa käyttää pitkäaikaisen toiminnan tutkimuksen osana. Työssä viitataan kui-

tenkin kyselytutkimukseen vain kysely termillä, sen ollessa selkeämpää lukijalle.   
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Kun tutkimuksen lähtökohtiin on yhdessä toimeksiantajan kanssa paneuduttu, on 

aika perehtyä itse tutkimusongelmaan. Tutkimuksella tulisi aina olla ongelma, jo-

hon tutkimuksen avulla ja menetelmillä haetaan ratkaisu. Tutkimusongelman 

muuntaminen tutkimuskysymykseksi voi helpottaa työskentelyä, sillä kysymyk-

seen on helpompi vastata kuin ongelmaan. Tutkimusongelma ja tutkimuskysy-

mys ohjaavat sekä tutkijaa että tutkimusta sen edetessä. (Kananen 2014, 44.) 

Tutkimusongelmaa ei tule ajatella ongelma sanan arkikielisessä merkityksessä. 

Tutkimusongelma ei ole negatiivinen asia vaan pikemminkin ratkaistava tehtävä. 

Se on siis se asia, jota yritys haluaa tutkimuksen avulla selvittää. (Vilkka 2005, 

46.) 

 

Tutkimusongelman löytäminen voi olla tutkijalle sekä toimeksiantajalle haasteel-

lista. Todellista ongelmaa tutkimuksen tarpeen takana ei tiedetä, joten itse ongel-

man analysointiin joudutaan panostamaan. Ongelman löytäminen tutkimustar-

peen takaa on kuitenkin tärkeää, sillä tutkimusongelman asettelu ohjaa koko 

tutkimusta. Ilman todellista taustalta löytyvää ongelmaa tutkimus ei myöskään 

tuota ongelman kannalta hyödyllistä tietoa. Tällöin työn luotettavuus heikkenee. 

(Kananen 2014, 44–45.) 

 

Huolellisesti määritelty tutkimusongelma ja siitä johdetut tutkimuskysymykset 

ovat koko tutkimuksen perusta. Tutkimuskysymyksistä käytetään myös nimitystä 

alakysymykset ja teoreettiset tutkimuskysymykset. Näitä kysymyksiä ei käytetä 

suoranaisesti itse konkreettisessa tutkimuksessa, niitä ei lisätä esimerkiksi kyse-

lyihin tai haastatteluihin. Nämä teoreettiset tutkimuskysymykset ovat niitä kysy-

myksiä joihin halutaan tutkimusongelmassa vastaus. (Vilkka 2005, 45.) 

 

Tutkimuskysymys tarvitsee tuekseen muita apukysymyksiä. Apukysymykset liit-

tyvät aiheeseen ja niiden tarkoitus on tuottaa tietoa. Nämä kysymykset ovat niitä 

jotka esimerkiksi kvantitatiivisessa eli määrällisessä tutkimuksessa, tulevat kyse-

lylomakkeeseen. Ne eivät ole samoja kuin itse tutkimuskysymys mutta niiden ta-

voitteena on tuottaa vastaus siihen. Hyvät kysymykset ovat niitä, joiden avulla 

tutkimusongelma ratkeaa. (Kananen 2014, 46.) Tämän työn tutkimusongelma 

sekä alakysymykset on selvitetty kuvassa 2, sivulla 8.  
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5.2 Työn menetelmälliset valinnat 

 

Opinnäytetyön tutkimusotteeksi valittiin kvantitatiivinen tutkimus. Valinta perustui 

osin toimeksiantajan toivomukseen kyselylomaketutkimuksesta. Myös tutkimus-

ongelman ratkaisuun määrällinen tutkimusote vaikutti sopivimmalta vaihtoeh-

dolta. Kyselyn avointen kysymysten vastaukset analysoitiin laadullisia menetel-

miä käyttäen. 

 

Sopivaa tutkimusotetta pohdittaessa tulee miettiä, millaista tietoa tutkimuksella 

tavoitellaan. Määrällisen menetelmän tavoite on saada tutkimuksesta numeraa-

lista tietoa. Laadullisen päämääränä on puolestaan saada tietoa ilmiön taustate-

kijöistä ja syistä, ja näin ollen auttaa ilmiön tai asian ymmärtämisessä. (Vilkka 

2005, 49.) 

 

Kvantitatiivinen tutkimus on käytännön- ja yrityselämässä usein parempi vaihto-

ehto. Määrällinen tutkimus soveltuu hyvin toiminnan kehittämiseen ja avuksi pää-

töksen tekoon. Esimerkiksi markkinointitutkimukset luovat kvantitatiivista tietoa 

yrityksen asemasta markkinoilla. (Kananen 2014, 52.) 

 

Kvantitatiivisen tutkimuksen pohjalla ovat jo valmiit teoriat jotka, selittävät tutkit-

tavaa ilmiötä. Ilmiön tunteminen teorioiden avulla auttaa yksityiskohtaisten kysy-

mysten luomisessa, näistä kysymyksistä muodostuu tutkimuksen tiedonkeruu-

menetelmä eli kysely. Kyselylomakkeen avulla tuotetaan määrällistä tietoa ilmiön 

muuttujien määristä, ja niiden välisistä suhteista. Kyselyn raportointimuotona toi-

mii esimerkiksi taulukko tai ristiintaulukointi. (Kananen 2014, 133.) 

 

 

6 Kyselyn laatiminen 

 

 

6.1 Kyselytutkimuksen laatiminen 

 

Kun tutkimusongelmaa lähdetään ratkaisemaan, otetaan avuksi erilaisia tutki-

musmenetelmiä, jotka liittyvät tiedonkeruuseen sekä kerätyn aineiston analyysiin. 
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Kvantitatiivisessa tutkimusotteessa käytetään tiedonkeruumenetelmänä useim-

miten kyselyä eli lomaketta. Kysely voidaan toteuttaa esimerkiksi kasvotusten 

itse tutkimuksen kohteen ja tutkijan välillä, postitse tai verkon välityksellä. (Kana-

nen 2014, 49.) 

 

Tällainen tutkimusmenetelmä sopii erityisesti suurelle tai hajallaan olevalle jou-

kolle ihmisiä. Kyselytutkimuksen hyvä puoli on myös mahdollisuus pitää vastaa-

jien henkilöllisyys salassa. Yksi suurimmista tutkimustavan haittapuolista on se, 

että vastausprosentti jää usein pieneksi. Myös vastauslomakkeiden viive palau-

tuksessa luo usein tutkimukselle ongelmia. Se voi näin viivästyttää koko tutkimuk-

sen aikataulua. (Vilkka 2005, 74.) 

 

Kyselytutkimusta voidaan käyttää apuna tehtäessä yrityksen asiakassegmentoin-

tia. Tutkimuksilla voidaan kerätä tietoa asiakasryhmien motiiveista, arvoista tai 

käyttäytymismalleista. Niiden pyrkimyksenä on antaa mahdollisimman laaja ja 

kattava kuvaus asiakkaasta. Hyvä ja kattava kuvaus tekee tutkimuksesta hyvän 

välineen segmentointiin. Toisaalta kyselytutkimuksen kompastuskivi on usein 

asiakkaalle sen pituus. Sitä ei aina jakseta täyttää loppuun saakka keskittyen 

vastauksiin. Tutkimus on siis tärkeä pitää loogisena, järkevän pituisena ja moni-

puolisena. (Tolvanen 2012, 124.) 

 

Tutkimuksia voi käyttää hyväksi myös tehtäessä tarkempaa profilointia koh-

deasiakkaista. Tällöin on laadukkaan tuotteistamisen kannalta tärkeää käyttää 

oikeanlaisia indikaattoreita. Indikaattoreilla tulisi löytää asiakkaan todellinen tarve 

palvelulle ja pyrkiä ymmärtämään asiakkaiden ostopäätökseen johtavia motii-

veja. Kun asiakasta todella ymmärretään, voidaan palvelu tuotteistaa hyvin ja 

kohdennetusti. (Tonder 2013, 44.) 

 

Kyselytutkimus on hyvä työkalu tiettyihin tarkoituksiin kuten ilmiöiden mittaami-

seen, niiden keskinäisten riippuvuuksien havaitsemiseen ja mallintamiseen. 

Niissä on kuitenkin omat sudenkuoppansa ja ongelmakohtansa. (Tolvanen 2012, 

125.) 
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Kyselyn tekemisessä yrittäjä joutuu usein turvautumaan ulkopuoliseen apuun. 

Tämä aiheuttaa riskin siitä, että osa tutkimuksesta saatavasta hiljaisesta tiedosta 

jää kyselyn tilaajalta kokonaan saamatta. Tästä hiljaisesta tiedosta olisi tärkeä 

saada mahdutettua mahdollisimman paljon kyselyn konkreettisimpaan tulokseen, 

itse tutkimusraporttiin. Hiljaisen tiedon havaitseminen ja ylös kirjaaminen on 

haastavaa. Siihen tulisi tutkimuksen edetessä kuitenkin pyrkiä. (Tonder 2012, 

40.) 

 

Ongelman muodostavat myös tekijät, jotka jäävät kyselyyn vastaajalta itseltään 

huomioimatta. Näitä ovat monet asiakkaiden ostopäätöksiin vaikuttavat tiedosta-

mattomat asiat, joita on mahdotonta havaita pelkällä kyselyllä. Yksi esimerkki täl-

laisesta tekijästä on se, kuinka meitä ympäröivillä ihmisillä ja heidän odotuksil-

laan, on meihin suuri vaikutus. Tämä vaikutus voi ilmentyä pyrkimyksenä ja 

haluna panostaa laadukkaaseen palveluun, mutta tyytymällä silti itse ostotilan-

teessa halvempaan. Näiden tilanteiden mahdollisuus tulee ottaa huomioon sekä 

kyselyn laadintavaiheessa, että sen tuloksia analysoitaessa. (Tolvanen 2012, 

125.) 

 

 

6.2 Kyselyn valmistelu 

 

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa mitataan erilaisia asioita ja niiden välisiä määriä 

ja suhteita. Jotta tutkimus ja sen tulokset olisivat mahdollisimman luotettavia, tu-

lee käytettyjen mittareiden oikeellisuus ja pysyvyys varmistaa. Tutkijan täytyy olla 

varma, että tutkimuksessa mitataan oikeita asioita. (Kananen 2014, 136.) 

 

Kyselytutkimuksessa mittauksessa käytettävä väline on kyselylomake. Vastaajan 

täytettyä lomakkeen ei siihen voi tehdä enää muutoksia, vaikka puutteita huomat-

taisiinkin. Lomake on siis syytä suunnitella huolellisesti. Itse kyselyn onnistumi-

nen onkin suurelta osin kiinni kyselylomakkeen laadusta ja sen sisällöstä. (Veh-

kalahti 2008, 20.) 

 

Määrällisessä tutkimuksessa mittaaminen suoritetaan siis kysymyksillä ja vas-

tausvaihtoehdoilla, toisin sanoen kysymyslomakkeella ja sen tuloksilla. Kysymys-
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ten tulee näin ollen olla oikein kohdennettuja mitattavaa asiaa ajatellen. Kysy-

mykset ja vastausvaihtoehdot tulee valita niin, että ne tavoittavat tutkittavan il-

miön. (Kananen 2014, 137.) 

 

Mielipiteiden, arvojen sekä asenteiden tutkiminen on haasteellista. Tutkija joutuu 

pohtiman monia epävarmuustekijöitä kuten, sitä edustavatko kyselyyn vastan-

neet perusjoukkoa, saatiinko tarpeeksi vastauksia, oliko kyselyn ajankohta oikea 

ja toimivatko mittarit luotettavasti. (Vehkalahti 2008, 12.) 

 

Mittaamisen tekee haasteelliseksi myös se, että jokainen vastaaja ymmärtää ky-

symyksen ikään kuin omalla tavallaan. Kysymys voi myös olla oikein ja hyvin 

muodostettu, mutta vastausvaihtoehdot on huonosti muotoiltuja. Onkin tärkeää, 

että kyselyssä sekä kysymykset että vastausvaihtoehdot on luotu tavoittamaan 

tutkittava ilmiö. (Kananen 2014, 137.)  

 

Kyselylomakkeen on mitattava juuri sitä asiaa, mitä teoreettisella tasolla sen väi-

tetään mittaavan. Jotta tämä onnistuisi, on vastaajan ymmärrettävä tutkimuksen 

kysymykset. Tutkijan on siis tunnettava tutkittava kohderyhmä. Kyselylomakkeen 

suunnitteluun on käytettävä riittävästi aikaa ja kysymykset on myös testattava 

ennen kyselyn toteuttamista. (Vilkka 2007, 81.) 

 

Kyselylomakkeessa kysymys muodostuu kahdesta osasta, kysymystekstistä ja 

vastausosasta. Kysymystekstin tulee olla yksiselitteisessä muodossa, niin että 

kaikki ymmärtävät sen samalla tavalla. Vastausosassa vaihtoehtoina ovat avoin 

vastaus ja vastausvaihtoehdot. Vaihtoehtojen valintaa vaikuttaa se mitä kysy-

tään, miten kysytään ja vastauksen haluttu tarkkuus. (Kananen 2014 143.) 

 

Kysymysten tulisi olla mahdollisimman lyhyitä, jotta niiden hahmottaminen olisi 

vastaajalle mahdollisimman helppoa. Ne eivät saa olla vastaajaa johdattelevia, 

tähän voidaan vaikuttaa sanamuodoilla ja järjestyksellä. Ei voida esimerkiksi ky-

syä muodossa ”Olithan tyytyväinen palveluun”. (Kananen 2014 144.) 
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Tämän opinnäytetyön kyselyyn (Liite1) päädyttiin valitsemaan sekä strukturoituja, 

lineaarisia että avoimia kysymyksiä. Kysely pidettiin mahdollisimman lyhyenä, 

jotta vastaajan mielenkiinto ja keskittyminen säilyisi kyselyn loppuun saakka.  

 

Kyselylomakkeen laatimisen tukena käytettiin Google Forms palvelua. Palvelu 

tarjosi Google Sheets työkalun tulosten analysointiin. Kysely lähetettiin Utran Uit-

totuvan yhteistyökumppanin yritysasiakasrekisterin asiakkaille.  

 

Kyselylomake testattiin viidellä testivastaajalla. Testivastaajien tehtävänä oli sel-

vittää kyselylomakkeen selkeyttä, toimivuutta ja ymmärrettävyyttä. Testaus suo-

ritettiin kahta viikkoa ennen kyselyn lähettämistä ja siinä löydetyt huomiot korjat-

tiin viikkoa ennen lähetystä. 

 

Tarkoituksena oli myös kokeilla lomakkeen toimivuutta mobiililaitteilla. Kysely 

toimi moitteettomasti yhdellä testatuista mobiililaitteista kahdesta. Toisella mobii-

lilaitteella kysely ei avautunut kunnolla. Lomake toimi kaikilla kyselyyn tietoko-

neella vastanneilla teknisesti ongelmitta. Mobiililaitteiden jokseenkin heikko toi-

mivuus ei kuitenkaan ole kyselytutkimuksen kannalta iso riski. Suurella osalla 

yritysasiakkaista on käytössään tietokone, jolla sähköposteihin pääsääntöisesti 

vastataan. 

 

Jotkin lomakkeen vastausvaihtoehdoista tai kysymyksistä herättivät testaajissa 

kehitysehdotuksia. Yritys sana päätettiin vaihtaa kysymyksissä organisaatioksi 

myös kaupungin ollessa yksi lomakkeen lähetyslistalla olevista. Myös muutamaa 

kysymystä muokattiin helpommin ymmärrettävään muotoon. 

 

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa kyselyn sisällön lisäksi on tärkeää, keille kysely 

kohdistetaan. Lähtökohtana on, että tutkimus tavoittaa ne, joita ilmiö koskettaa. 

Tämä ryhmä muodostaa kohderyhmän eli populaation. Joissain tapauksissa po-

pulaatio on liian iso tehokkaaseen tarkasteluun. Tällöin populaatiosta tulee ottaa 

otos. Tämän otoksen perusteella voidaan päätellä koko asiakasryhmän käyttäy-

tyminen. Pienen populaation kohdalla voidaan tehdä niin sanottu kokonaistutki-

mus. Kokonaistutkimuksessa otetaan mukaan kaikki ilmiöön liittyvät havaintoyk-

siköt. (Kananen 2014, 169). 
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Tässä tutkimuksessa populaatio oli pieni ja tällöin kokonaistutkimus oli paras 

vaihtoehto, jotta otoksesta saataisiin mahdollisimman kattava. Lomake lähetettiin 

kaikille Utran Uittotuvan yhteistyökumppanin yritysasiakasrekisteristä löytyville 

asiakkaille. Osa kyseisistä asiakkaista oli käyttänyt aiemmin Utran Uittotuvan yri-

tyspalveluita, osa nähtiin potentiaalisina uusina asiakkaina. Rekisteristä löytyvät 

yritykset ja organisaatiot toimivat Pohjois-Karjalan alueella.  

 

Otos valittiin osin toimeksiantajan pyynnöstä. Myös tutkimusongelman ratkaisuun 

tarvitaan kaikki mahdolliset vastaukset, näin ollen otantamenetelmien käyttö ei 

ollut tutkimuksen kannalta järkevää. 

 

Tässä tutkimuksessa taustamuuttujina käytetiin yritysten ikä- ja sukupuoliraken-

teita, yrityksen kokoa ja toimialaa. Kyselyllä selvitettiin esimerkiksi käyttävätkö 

miesvaltaiset yritykset erilaisia palveluita kuin naisvaltaiset ja onko uusien palve-

lukokonaisuuksien toiveissa merkittäviä eroja eri ikäryhmien kesken. 

 

 

6.3 Kyselyn lähettäminen yritysasiakkaille 

 

Viesti ja sen sisältämä linkki kyselylomakkeeseen lähetettiin markkinoinnin yh-

teistyökumppanin sähköpostirekisteristä löytyviin osoitteisiin. Rekisteri sisälsi yh-

teensä 860 sähköpostiosoitetta eri yrityksiin, organisaatioihin sekä kaupungin toi-

mijoille. Osa listan yrityksistä ja organisaatioista oli ennestään Utran Uittotuvan 

yrityspalveluita käyttäneitä. 

 

Lähetetyistä viesteistä 21 ei saavuttanut vastaanottajaa. Syinä viestin lähetyksen 

epäonnistumiselle oli esimerkiksi virheellinen tai vanhentunut sähköpostiosoite, 

vastaanottajan täysi saapuneet kansio tai vastaanottajan palvelimen pakotettu 

viestin hylkääminen. Viesteistä 839 lähti kuitenkin vastaanottajalle, tätä voidaan 

pitää onnistuneena näin laajamittaiselle lähetykselle. 

 

Noin 25 vastaanottajan sähköposti lähetti automaattisen vastausviestin, jonka 

syynä oli esimerkiksi äitiysloma, loppunut hanke tai virkavapaa. Suuri osa pois-

saoloista kuitenkin ehti päättyä ennen kyselyn vastausajan umpeutumista. Noin 
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15 sähköpostin vastaanottajaa ei ehtinyt vastata kyselyyn ennen aikarajaa. Kai-

kista lähetetyistä viesteistä 824 voitiin siis nähdä potentiaalisina vastaajina. 

 

Viestit lähetettiin 24.10.2017 kahdesta erillisestä sähköpostiosoitteesta. Tämä 

johtui siitä, että kesken viestien lähetyksen toisen sähköpostin lähetettyjen vies-

tien raja tuli yllättäen täyteen. Toisella sähköpostilla loput viestit saatiin kuitenkin 

lähetettyä. Ensimmäisen vuorokauden aikana lomakkeeseen saapui 50 vas-

tausta, viikon jälkeen saapuneiden vastausten määrä oli 60.  

 

Vastausaikaa lomakkeelle asetettiin kaksi viikkoa eli tiistaihin 7.11 saakka. Viikon 

jälkeen lähetyksestä (31.10) lähetettiin rekisterin osoitteisiin muistutusviesti. 

Muistutusviestin sisällössä painotettiin vastausten olevan tervetulleita myös yri-

tyksiltä, jotka eivät vielä ole käyttäneet Uittotuvan yrityspalveluita. Tällä pyrittiin 

tehostamaan sekä kyselyn markkinoinnillista elementtiä, että vastausten laa-

juutta. Ensimmäisellä viikolla kyselyyn vastasivat lähinnä Utran Uittotuvan vakio-

asiakkaat. 

 

Muistutusviesti oli toimiva keino saada uusia vastauksia. Muistutusviestin jälkei-

senä vuorokautena vastausten määrä kasvoi kuudestakymmenestäyhdestä yh-

deksäänkymmeneenkolmeen. Tutkimuksen tavoitteena oli saada 120 vastaus-

viestiä, joten jo tässä kohtaa kyselyn vastausprosenttia voitiin pitää 

onnistuneena.  Toisella viikolla myös potentiaalisten uusien asiakkaiden vastaus-

määrä kasvoi. Kyselyyn vastasi kahden viikon aikana yhteensä 99 vastaajaa eli 

12 % lähetetyistä sähköpostiviesteistä. 

 

Houkutteeksi kyselyyn vastaamiseen asetettiin arvonta, jonka palkintona oli sau-

nalahjakortti. Arvontaan osallistuminen oli vapaaehtoista ja se suoritettiin jättä-

mällä sähköpostiosoite kyselyn loppuun. Sähköpostiosoitteita ei missään vai-

heessa yhdistetty kyselyn muihin tuloksiin. Näin pyrittiin takaamaan osallistujien 

mahdollisuus pysyä täysin nimettöminä. Sähköpostiosoitteen pyytäminen vastaa-

jilta oli pakollista, sillä muuta tapaa arvonnan suoritukseen ei löydetty. 
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6.4 Tulosten käsittely ja analysointi 

 

Kyselyn tulokset käsiteltiin ja julkaistiin nimettömänä. Vastaajien anonyymiys py-

ritään takaamaan kyselysisällöin sekä vastausten keruumenetelmällä. Kysely ei 

sisällä kysymyksiä, kuten millaista yritystä edustat vaan vastaajat pyrittiin profi-

loimaan toisin. Profilointia toteutettiin kartoittamalla yrityksen kokoa, sukupuoli- 

sekä ikäjakaumaa sekä tarpeita. Tuloksia analysoitiin sekä kvantitatiivisin että 

laadullisin menetelmin 

 

Kyselyn tuloksia on mahdollista hyödyntää myös Utran Uittotuvan yrityspalvelui-

den myöhemmässä tuotteistamisessa. Tulokset tullaan toimittamaan kokonai-

suudessaan toimeksiantajalle, jonka on mahdollista käyttää niitä vielä yksityis-

kohtaisempaan asiakaskannan profilointiin ja segmentointiin. Profiloinnin tuloksia 

voidaan käyttää paremmin kohdennetun markkinoinnin välineenä.  

 

 

7 Kyselyn tulokset 

 

 

7.1 Vastaajaprofiili 

 

Kyselyyn saatiin kahden viikon vastausaikana yhteensä 99 vastausta, eli 12 % 

lähetetyistä viesteistä. Kyselyyn vastanneiden yritysten ja organisaatioiden koko 

vaihteli suuresti. Vastanneista 49 % oli pieniä 1–10 oli hengen yrityksiä, 27 % oli 

11–50 hengen yrityksiä ja 26 % suuria yli 101 hengen yrityksiä ja organisaatioita 

(n=98). (Liite 2) 

 

Kyselyyn tuli vastauksia eniten miesvaltaisista organisaatioista, vain 17 % vastasi 

organisaatiossaan työskentelevän pääosin naisia. Myös kyselyyn vastanneiden 

yritysten ikäjakauma oli selkeä, vastanneista 51 % arvioi yrityksensä ikäja-

kauman olevan 41 – 50 vuotiaat. (n=97). (Liite 2) 

 

77 % kyselyyn vastanneista organisaatioista oli käyttänyt Utran Uittotuvan palve-

luita viimeisen kahden vuoden aikana. (Liite 2) Alla olevasta kuviosta 8 selviää 

vastaajien eniten käyttämät palvelut Utran Uittotuvalla.  
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Kuvio 8. Käytetyt palvelut (n= 97). 

 

 

Käytetyimpiä palveluita ovat ruokapalvelut, erilliseksi merkitty Joululounas, Uitto-

areenan tapahtumat sekä saunatilan vuokraus. Vastauksia vääristää osin väärin-

ymmärretty kysymys. Osa vastaajista on vastannut kysymykseen henkilökohtai-

sella tasolla eikä organisaation puolesta. 

 

Tutkimuksella haluttiin selvittää, millaisia tilaisuuksia yritykset järjestävät vuoden 

aikana ja vertailla sitä niihin palveluihin, joita yritykset käyttävät Utran Uittotuvan 

puolelta. Kuviossa 9 on vertailtu vastaajien kesken pidetyimpiä tilaisuuksia Uitto-

tuvalla käytettyihin palveluihin. Määrät on ilmoitettu lukumäärinä. 
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Kuvio 9. käytetyt palvelut. 

 

 

Tapahtumista asiakastilaisuuksissa on hyödynnetty Utran Uittotuvan palveluita 

kaikista eniten. Vähiten yhteistyötä uittotuvan kanssa on tehty järjestettäessä työ-

hyvinvointitapahtumia ja ulkoisia kokouksia. Myös pikkujouluja on järjestetty Uit-

totuvalla vähän suhteutettuna pidettyjen tilaisuuksien kokonaismäärään.  

 

Erityisesti pikkujoulujen ja työhyvinvointitapahtumien järjestämisen vähäisyys on 

merkille pantava asia. Utran Uittotupa tarjoaa hyvät puitteet molempiin tapahtu-

miin, mutta niiden käyttö jää tämän kyselyn mukaan vähäiseksi.  

 

 

7.2 Yritysasiakkaiden profilointi 

 

Tutkimuksessa pyrittiin selvittämään, onko sukupuolijakaumilla, ikärakenteilla ja 

yritysten koolla merkitystä palveluiden valintaan. Selvitykseen hyödynnettiin ris-

tiintaulukointia. 
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Ristiintaulukointia voidaan käyttää kun muuttujien jakautumista ja niiden välisiä 

riippuvuuksia halutaan tutkia. Menetelmällä voidaan pyrkiä esimerkiksi havain-

noimaan eroavatko nais- ja miesjakaumat toisistaan. Ristiintaulukoinnissa voi-

daan siis muuntaa luvut prosenteiksi, jolloin ne ovat tutkimuksessa vertailukelpoi-

sia. (Mattila, 2014.)  

 

Tässä kyselyssä indikaattorina käytettiin palvelussa arvostettavia osatekijöitä. 

Monivalinta kysymyksessä vastaajilta kysyttiin kohdassa 14. Mitä asioita pidätte 

tärkeimpinä yrityksille suunnatuissa palvelussa oman organisaationne näkökul-

masta? Kysymyksellä pyrittiin selvittämään, mitä tekijöitä erilaiset yritykset arvos-

tavat eniten palvelussa. Nais- ja miesvaltaisten yritysten vastauksia vertailtiin 

keskenään ja vastauksista pyrittiin päättelemään, onko sukupuolten välillä eroja 

vastauksissa. 

 

Tutkimuksella haluttiin profiloida yritysasiakkaiden arvoja. Kuviossa 10 selvite-

tään nais- ja miesvaltaisten organisaatioiden näkemyseroja siinä, mitkä tekijät 

ovat palvelussa tärkeimpiä. Kaaviossa esitetyt luvut ovat prosentteja, jotka on 

laskettu ristiintaulukoiden kokonaisvastaajien määrästä. 

 

 

 

Kuvio 10. Yritysasiakkaiden arvot. 
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Naisvoittoisten organisaatioiden vastaukset jakaantuivat melko tasaisesti eri pal-

velun osa-alueiden kesken. Tärkeimpänä palvelun osatekijänä oman organisaa-

tionsa näkökulmasta vastaajat pitävät laadukkaita tiloja, ammattitaitoista henkilö-

kuntaa, ystävällistä palvelua, ripeää vastausta tarjouspyyntöön sekä hinnan ja 

laadun suhdetta. Kaikki näistä vaihtoehdoista saivat naisvaltaisilta organisaatiolta 

yhtä paljon vastauksia. 

 

Miesvoittoiset organisaatiot puolestaan pitivät tärkeimpänä osatekijänä ammatti-

taitoista henkilökuntaa, toiseksi eniten ääniä saivat laadukkaat tilat. Ystävällistä 

palvelua ja monipuolisia ruokapalveluita pidettiin näiden jälkeen tärkeimpinä te-

kijöinä.  

 

Miesvoittoiset organisaatiot arvostivat paikallisuuden tukemista huomattavasti 

enemmän kuin naisvoittoiset yritykset. Naisvaltaiset puolestaan nostivat moni-

puoliset ohjelmapalvelut tärkeämmäksi tekijäksi kuin miehet. 

 

Ikäryhmien välillä tarkasteltiin kiinnostusta Utran Uittotuvan uusiin palveluideoi-

hin. Päämääränä oli selvittää, onko ikärakenteeltaan nuorempien ja vanhempien 

yritysten tuotetoiveissa eroja. Selvitystä varten yritysten ikärakenteet jaettiin kol-

meen ryhmään: nuoriin eli alle 30 vuotiaista nelikymppisiin, keski-ikäisiin eli 41-

50 vuotiaisiin sekä kyselyn konkareihin eli 51 vuotiaista 65 täyttäneisiin. 

 

 

Taulukko 11. Kiinnostus uusiin palveluideoihin (n=82). 

 

 

 

Nuoret Keski-ikä Konkarit Yht.

Spa 23,4 21,64 12,9 57,94

Ruoka 25,53 28,4 25,8 79,73

Keho 21,27 20,27 19,35 60,89

Joki 29,78 29,7 41,95 101,43

          Yht: 99,98 100,01 100
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Taulukossa 11 esitellään yritysten kiinnostusta uusiin palveluideoihin prosent-

teina. Prosentit on laskettu vastanneiden kokonaismääristä. Vastaukset kysy-

mykseen olivat ikäluokista riippumatta hyvin samankaltaiset. Kaikkien vastannei-

den ikäryhmien kesken aktiviteetit joella herättivät eniten kiinnostusta, 

konkareiden keskuudessa se sai kuitenkin kannatusta jopa 40 %:ssa vastauksia.  

 

Niin ikään toiseksi kiinnostavimmasta kokonaisuudesta oltiin ikäluokkien kesken 

samaa mieltä. Ruuanlaittokurssi keräsi kaikilta toiseksi eniten ääniä. Spa- ja ke-

honhuoltopalvelut saivat vähiten kannatusta, mutta kiinnostusta niihinkin kuiten-

kin löytyi. Kiinnostuksen vähäisyys näihin palveluihin saattaa johtua osittain nais-

valtaisten yritysten vastausten vähäisestä määrästä. 

 

 

 

Kuvio 12. Kiinnostus uusiin palveluideoihin, naiset & miehet. 

 

 

Kuvioista 12. ilmeneekin että naisvaltaisissa organisaatioissa löytyy hieman 

enemmän kiinnostusta kehonhuoltopalveluihin kuin miesvaltaisista. Määrät on il-

moitettu prosentteina. Naisvaltaisista organisaatioista 21 % oli kiinnostuneita ke-

honhuoltopalveluista, miesvaltaisista 18 %. Miesvaltaiset organisaatiot olivat 
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puolestaan huomattavasti kiinnostuneempia aktiviteeteista joella, jopa 40 pro-

senttia oli kiinnostunut niistä. Naisten äänet jakaantuivat jälleen tasaisemmin eri 

vastauksiin kuin miesten. 

 

Vastauksia saatiin runsaasti myös vapaaseen osioon, johon oli mahdollista eh-

dottaa omia ideoita osaksi Utran Uittotuvan yrityspalveluita. Ikärakenteeltaan 

nuoremman yritykset toivoivat avantouintimahdollisuutta sekä enemmän musiik-

kia ja artistiesiintyjiä. 

 

Isoin vastaaja-luokka 40 – 50 vuotiaat puolestaan toivoivat ohjelmallisia iltamia, 

enemmän panostusta henkiseen työhyvinvointiin sekä mahdollisuutta maasto-

pyöräilyyn läheisellä Utran harjulla. Toivomuksena esitettiin myös laajamittai-

sempi yhteistyö eri toimijoiden kanssa, jotta saman katon alta löytyisi asiakkaalle 

yhä enemmän palveluita. 

 

Kyselyn konkarit puolestaan toivoivat tapahtumia, kuten workshopeja ja luentoja, 

jotka toisivat eri alan toimijoita ja yrittäjiä keskusteluyhteyteen. Konkarien puolelta 

toivottiin palveluvalikoimaan myös yhteislauluiltamia. 

 

Kyselyvastausten analysointi toimialoittain ei voitu tehdä sillä, vastausvaihtoeh-

dot kysymykseen oli valittu epäonnistuneesti. Vastaajat löytäneet vaihtoehdoista 

omaansa. Tästä syystä vaihtoehtoon Muu päätyi reilu enemmistö vastauksista.  

 

Kuvio 13. Toimialat (n=91). 
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Vastausten myöhempi lajittelu uusiin kategorioihin olisi ollut työlästä ja haasteel-

lista. Siinä onnistuminen koettiin jopa epätodennäköiseksi. Tästä syystä profilointi 

toimialojen perusteella hylättiin lopullisesta työstä. 

 

 

7.3 Asiakastyytyväisyys 

 

Asiakastyytyväisyyttä ja palveluiden käytettävyyttä tarkasteltiin kysymyksillä 9. ” 

Kuinka vaivattomaksi koette Uittotuvan palveluiden ja palvelukokonaisuuksien 

saavutettavuuden?”, 12. ”Kuinka onnistuneena pidätte viime käyntiänne Utran 

Uittotuvalla?” sekä jatkokysymyksellä 13. ”Mitkä seikat vaikuttivat kokemuk-

seenne käyntinne onnistumisen tasosta?” Kysymyksissä 9 ja 12 käytössä oli li-

neaarinen asteikko, ja kysymys 13. oli kokonaan avoin. 

 

Kuten kuviosta 14 selviää, vastaajat vaikuttivat olleen tyytyväisiä niin palveluiden 

saavutettavuuteen kuin palvelun vaivattomuuteen. Ainoastaan palveluiden hel-

posta saatavuudesta ja palveluista tarjottavan tiedon selkeydestä oltiin jokseen-

kin eri mieltä. Näissäkin luvut jäivät kuitenkin yhteen ja kahteen vastaajaan. 

Muissa kohdissa saavutettavuuden helppoudesta oltiin vähintään jokseenkin sa-

maa mieltä.  

 

 

Kuvio 14. palveluiden saavutettavuus  
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Yhteenkään kategoriaan ei tullut vastausta täysin eri mieltä. Oikeanpuolimmaiset 

vihreät palkit tarkoittavat tässä kaaviossa vastausvaihtoehtoa jokseenkin eri 

mieltä. Asiakkaiden voidaan siis todeta olleen pääosin tyytyväisiä Uittotuvan saa-

vutettavuuteen. Tiedon selkeydessä olisi kuitenkin vielä parantamisen varaa. 

 

Kysymyksellä 12. ”Kuinka onnistuneena pidätte viime käyntiänne Utran Uittotu-

valla?” kartoitettiin asiakkaiden tyytyväisyyttä Utran Uittotuvan käytännön toimi-

vuuteen asiakastilaisuuksissa. Kysymysasettelu oli lineaarinen. 

 

Tyytyväisimpiä oltiin tiloihin, palvelun moitteettomuuteen ja varauksen vaivatto-

muuteen. Yhteensä 72 vastaajaa suosittelisi Uittotupaa myös muille yrityksille. 

Jokseenkin eri mieltä oltiin kohdissa ruuan mieluisuus, sopiva hinta suhteessa 

laatuun ja ohjelmapalveluiden sopivuudesta omiin tarpeisiin. Jokseenkin eri 

mieltä olevien lukumäärä jäi kuitenkin pieneksi, yhdestä kahteen vastaajaan.  

 

  

 

Kuvio 15 Onnistumisen taso  
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Yksikään vastaaja ei jälleen vastannut olevansa täysin eri mieltä väitteiden 

kanssa. Kysymyksen yhteydessä ohjeistettiin vastaamaan kysymykseen vain, jos 

yritys on käyttänyt Uittotuvan palveluita. Asiakkaat vaikuttavat siis olevan tyyty-

väisiä Uittotuvan palvelun laatuun ja puitteisiin. 

 

Tyytyväisyyttä tutkivassa vapaassa jatkokysymyksessä ”Mitkä seikat vaikuttivat 

kokemukseenne käyntinne onnistumisen tasosta?” nousivat kiiteltäviksi seikoiksi 

muun muassa henkilökunnan osaavuus sekä hyväksi koettu palvelu, paikan si-

jainti, tilat ja viihtyisyys sekä mieleinen ruoka. Kokonaisuutta pidettiin pääosin on-

nistuneena ja palvelukokonaisuus koettiin toimivaksi. 

 

Kokemuksen tason laskuun koettiin vaikuttavan ruuan liian korkeaksi koettu 

hinta, teatterin väliaikakahvien koettiin olleen hinta-laatu suhteeltaan heikot. Yksi 

vastaajista toivoi ammattitaitoisempaa palvelua ravintolassa ja kokouspalve-

luissa, tässäkin palautteessa koettiin väliaikakahvien olleen pettymys. Syyksi 

mainittiin kertakäyttöastiat ja kylmät leivät. Itsepalvelun koettiin laskeneen palve-

lun arvoa. Tilat koettiin talvisaikaan kylmiksi ja eräs vastaaja koki aikataulujen 

pettäneen kokoustilojen varauksessa. Vain viisi yhteensä 42 vastauksesta oli ne-

gatiivissävytteisiä. Selkeä enemmistä vastaajista oli erittäin tyytyväisiä Utran Uit-

totuvan palveluihin ja sen sisältöihin. 

 

Mielipiteille annettiin tilaa myös kyselyn lopussa, johon vastaajien annettiin antaa 

vapaata palautetta Utran Uittotuvalle. Vastauksia tuli runsaasti ja niiden monipuo-

lisuus sekä laadukkuus yllättivät. Kaikki avoimet vastaukset löytyvät liitteestä 3. 

Tähän on poimittu useimmiten toistuneita teemoja sekä erityishuomiota kerän-

neet vastaukset.  

 

Kehuja ja positiivista palautetta annettiin erityisesti henkilökunnalle. Henkilökun-

taa kuvailtiin muun muassa ammattitaitoiseksi, palvelualttiiksi ja ystävälliseksi. 

Myös yrityksen konkreettinen toiminta ilahdutti asiakkaita, markkinointi koettiin 

tyylikkääksi ja yhteydenotot sujuviksi. Sosiaalisen median puolelta kehuja ansait-

sivat Facebook-kisat ja nopeat vastaukset yhteydenottoihin Messenger palvelun 

kautta.   
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Palvelun koettiin olleen joustavaa ja ”kaikki järjestyy” otteelle annettiin kiitosta. 

Vastauksissa edustivat myös jo onnistumisen tasossa käsitellyt laadukas ruoka, 

hyvä miljöö ja toimivat kulkuyhteydet. Kokonaisuuteen oltiin oltu tyytyväisiä. Va-

paa osio keräsi myös paljon parannusehdotuksia ja jopa uusia tuoteideoita. Näitä 

parannusehdotuksia ja tuoteideoita on esitelty alta löytyvässä kuviossa 16. 

 

Kuvio 16. Parannusehdotukset Utran Uittotuvan palveluihin(n=35). 

 

 

Eniten kehitysideoita tuli aktiviteetti- ja ohjelmapalveluita koskien. Asiakkaiden 

toiveissa oli havaittavissa joitakin yhtäläisyyksiä yrityksen uusiin sekä uinuviin oh-

jelmateemoihin. Joki- ja ruokateemaiset ohjelmat tulivat ideoissa esiin myös asi-

akkailta itseltään. Myös Spa-palvelut mainittiin, niihin viitattiin saunaan kuluvilla 

hieronta, kauneus ja hyvinvointipalveluina.  

 

Ravintolan kohdalla tyytyväisyys palvelukokonaisuuteen ja -tasoon vaikuttaa ole-

van hyvä. Parannusehdotuksia löytyi vain muutama. Kokouspalveluihin asiak-

kailla oli puolestaan konkreettisia parannusehdotuksia investointeihin, järjeste-

lyyn sekä hintaan. Muita konkreettisia parannustoiveita on listattu käytäntö 

nimikkeen alle.  

 

Viimeisen nimikkeen ”kokemus” alle on merkitty asiakaskokemukseen liittyviä 

asioita. Vastauksista kävi ilmi, että osalle vastaajista Utran Uittotupa näyttäytyi 

soveltumattomana paikkana omalle yritykselle. Uittotuvan ohjelmat nähtiin sopi-

vampina isommille yrityksille. Ohjelmat koettiin myös liian kulttuuripainotteisiksi 

aktiviteetteja ohjelmiinsa hakeville yrityksille. Paikan näkyvyyden ei myöskään 

koettu olevan parhaalla mahdollisella tasolla. 
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8 Johtopäätökset 

 

 

8.1 Kyselyn onnistuminen 

 

Opinnäytetyöstä haluttiin tehdä mahdollisimman hyödynnettävä toimeksianta-

jalle. Sen sisältöjen ja tulosten tavoitteena oli tukea aidosti Utran Uittotuvan asia-

kastuntemusta yritysasiakkaista. Kyselyä tehtiin tiiviissä yhteistyössä toimeksian-

tajan kanssa, joka osaltaan auttoi sisällön luomisessa mahdollisimman 

toimeksiantajalähtöiseksi. 

 

Hiljaista tietoa pyrittiin tätä opinnäytetyötä varten keräämään toimeksiantajan ta-

paamisten yhteydessä. Tapaamisten vähäisyyden vuoksi tämän tiedon keräämi-

nen oli kuitenkin haastavaa. Onkin mahdollista että opinnäytetyö on jäänyt osin 

vajavaiseksi tämän tietouden puuttuessa. 

 

Verkkopohjaisten kyselyiden vastausprosentti saattaa jäädä usein pieneksi hel-

pon sivuttamisen vuoksi. Kyselyyn saatiin vastauksia yhteensä 99 kappaletta eli 

vastausprosentti oli 12 %. Tätä voidaan pitää melko onnistuneena prosenttina 

verkkokyselylle, varsinkin kun sen markkinointiin perustui kahteen sähköposti-

viestiin. Muistutusviestin vaikutus vastausmäärään oli huomattava.  

 

Myös saunalahjakortin arvonnan voidaan väittää vaikuttaneen vastausprosenttiin 

sähköpostinsa ilmoittaneiden määrän perusteella. Erityisen käyttökelpoisia toi-

meksiantajalle ovat vapaisiin kohtiin tulleet vastukset. Palautetta Uittotuvan pal-

veluista tuli asiakkailta runsaasti, osa kehitysideoita ja osa myönteistä palautetta.  

 

 

8.2 Kohderyhmäymmärrys Utran Uittotuvalla 

 

Yksi työn tärkeimmistä tutkimustavoitteista oli lisätä kohderyhmäymmärrystä ja 

saada parempaa tietoutta tämänhetkisistä ja potentiaalisista uusista asiakkaista. 

Kohderyhmäymmärrystä pyrittiin lisäämään asiakasprofilointia apuna käyttäen. 

Profiloinnin avulla palvelukokonaisuuksista voidaan tehdä asiakaslähtöisempiä ja 
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eri palvelun osa-alueita voidaan korostaa erilaisten asiakasprofiilien kesken. Asi-

akkaille tarjottavat palvelupaketit säilyvät sinänsä samana profiilista riippumatta, 

mutta niiden sisältöjä voidaan muokata asiakaskohtaisesti. 

 

Asiakasryhmien profilointi oli haastavaa merkittävien erojen vähäisyyden vuoksi. 

Merkillepantavimmaksi asiaksi voidaan nostaa mies- ja naisvaltaisten yritysten 

erot palvelun osa-alueiden arvostamisessa, jotka selvisivät kysymyksen 14 vas-

tauksista. Miesvaltaiset yritykset arvostivat paikallisuuden tukemista huomatta-

vasti enemmän kuin naisvaltaiset.  Naisvaltaiset yritykset arvostivat puolestaan 

miehiä enemmän varauksen helppoutta sekä monipuolisia ohjelmapalveluita. Tu-

lisiko markkinointia kohdennettaessa miesvaltaisille yrityksille siis korostaa lähi-

ruokaa enemmän kuin kokonaisvaltaisessa markkinoinnissa?  

 

Työstä selviää myös millaisia palveluita yritysasiakkaat käyttävät. Monen palve-

lutuotteen kohdalla Utran Uittotupa jäi vähäisesti käytetyksi. Erityisesti työhyvin-

vointi-päivien sekä pikkujoulujen markkinointia sekä sisältöjä tulisi parantaa. Ky-

syntää näille palveluille on yritysasiakkaissa laajalti. 

 

 

8.3 Palveluiden näkyvyyden lisääminen 

 

Tietoa saatiin runsaasti myös yrityksiltä jotka eivät ole vielä päätyneet yhteistyö-

hön Uittotuvan kanssa. Kyselyyn vastanneista 23,5 % eli 23 yritystä tai organi-

saatiota ei ollut käyttänyt Utran Uittotuvan yrityspalveluita viimeisen kahden vuo-

den aikana. Erityisesti näille yrityksille kyselyä voidaan pitää näkyvyyden 

lisääjänä.  

 

Vastaajien tietous Uittotuvan palveluiden monipuolisuudesta syveni kyselyn 

avulla. Kyselyyn vastanneiden on täytynyt lukea läpi vastausvaihtoehdot, joissa 

Uittotuvan tarjoamien palveluiden osa-alueet ovat selkeästi esillä. Näin ollen voi-

daan todeta, että kysely täytti myös toissijaisen tehtävänsä markkinoinnin väli-

neenä ja näkyvyyden lisääjänä.  
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Näiltä vastaajilta saatiin myös tietoa siitä, miksi Utran Uittotupaa ei olla vielä ta-

voitettu ja mahdollisia syitä sen käyttämättä jättämiselle. Tämä tieto on erityisen 

hyödyllistä markkinointia kohdennettaessa uusille asiakkaille.  

 

 

8.4 Tuotteistaminen 

 

Utran Uittotuvalla haluttiin tuotteistaa työhyvinvointipalveluita ja niihin nivoutuvia 

osa-alueita vastaamaan paremmin asiakkaiden tarpeita. Tyhy- ja tyky-toiminta on 

ollut iso osa Utran Uittotuvan yrityspalveluita jo aiemmin. Tarjontaa haluttaisiin 

kuitenkin monipuolistaa, jotta niitä voitaisiin kohdentaa tarkemmin eri asiakasryh-

mille. Tyhy-päiviin voidaan liittää helposti myös muita Uittotuvan palveluita, kuten 

kokous-, ravintola- ja saunapalveluita. Näin ollen niiden tarkempi tuotteistaminen 

tukee yrityspalveluita myös kokonaisuutena. 

 

Myös kyselyn tulokset viittaavat siihen, että työhyvinvointipalveluiden tuotteista-

miselle on tarvetta. Kaikista vastaajista harva oli järjestänyt työhyvinvointitapah-

tumia yhteistyössä Utran Uittotuvan kanssa. Työhyvinvointitapahtumat olivat kui-

tenkin yritysten järjestetyimpiä tapahtumia. Yritykset myös toivoivat itse 

työhyvinvointipalveluita ja aktiviteetteja eri teemoilla. 

 

Tyypilliseen työhyvinvointipäivän sisältöön kuuluu asiapitoinen aloitus ja vapaa-

muotoinen loppupäivä. Aloituksen tehtävänä on haastaa osallistujat ajattelemaan 

tai keskustelemaan. Toteutuksen ei tarvitse olla tylsä tai jäykkä. (Kukkosuo 

2017). Opinnäytetyön toteutuksen aikana kävi selväksi, että Utran Uittotuvalta 

löytyy erittäin hyvät puitteet kokonaisvaltaisen työhyvinvointipäivien järjestämi-

seen. Tätä lähtökohtaa voidaan käyttää yrityksen etuna palveluiden markkinoin-

nissa.  

 

Jos aloitus halutaan pitää rennompana, löytyy siihen vaihtoehtoisia tiloja kuten 

Rantapaviljonki sekä baarijakkaroilla varustettu Ahjo. Rantapaviljonki toimii ke-

säisenä, ja rennompana kokoontumispaikkana noin 20 henkilölle. Ahjo puoles-

taan voidaan valaista tunnelmallisesti kynttilöin ja sen tiloja voidaan hyödyntää 

noin 30 henkilön tilaisuuksiin.  
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Ahjossa tai rantapaviljongissa pidettävässä virallisessa osuudessa ei tarvittaisi 

videotykkejä tai piirtoheittimiä, vaan aloitus voitaisiin toetuttaan rennommissa 

merkeissä. Näiden tilojen ympärille olisi mahdollista tuotteistaa vapaamuotoisem-

pia ja yrityksen normaalista arjesta selkeästi poikkeavia kokouspalveluita. 

 

Vapaamuotoisempaan loppupäivään Uittotuvalta löytyy jo valmiiksi laaja palve-

luntarjonta, asiakas voi tarpeidensa mukaan valita ohjelmaksi esimerkiksi sau-

naillan, ohjelmapalveluita tai esitysaikataulujen mukaan teatteriesityksiä tai muita 

kulttuurielämyksiä. Tavoitteena on kuitenkin tuotteistaa vapaamuotoiseen osioon 

vielä monipuolisempia palveluita ja näin erottautua muista kilpailijoista.  

 

Uusien lisäelementtien tuominen virkistys- ja työhyvinvointipalveluihin vahvistaisi 

entisestään Utran Uittotuvan asemaan kilpailussa. Monipuolisempi ohjelma ta-

kaisi, että yhä useampi yritys löytäisi omanlaistaan toimintaa tyky-päiviin. Jos uu-

sia elementtejä otettaan mukaan palveluihin on tärkeintä niiden selkeä asiakkaille 

tietoon tuominen eli laadukas markkinointi. 

 

Asiakaskyselyssä yritysten kiinnostusta uusiin sekä Uitotuvan uinuviin palvelu-

tuotesiin testattiin kysymyksessä numero 10. ”Millaisia muita yrityksille ja organi-

saatioille suunnattuja palveluita toivoisitte Utran Uittotuvalta löytyvän?” Myös asi-

akkaiden omille ideoille annetaan tilaa vastaus-vaihtoehdolla Muu. Kyselyn 

mukaan yritysasiakkailla riittää kiinnostusta uusia palveluelementtejä kohtaan. 

Erityisesti Jokea hyödyntävät aktiviteetit ja ohjelmat kiinnostivat kyselyyn vastan-

neita yrityksiä. Myös ruuan tuominen osaksi aktiviteetteja kiinnosti asiakkaita, eri-

tyisesti kotimaiset maut ja lähiruoka koettiin lisäarvoa tuovaksi elementiksi. Koti-

maisia makuja voitaisiin hyödyntää erityisesti ulkomaalaisten yritysasiakkaiden 

palvelukokonaisuuksissa enemmän. 

 

Myös kilpailija-analyysiä tehdessä kävi selväksi, että laajemmalle kattaukselle 

työhyvinvointipalveluita olisi markkinoilla selkeä tarve ja rako. Näitä tuotteita kan-

nattaakin lähteä ideoimaan eteenpäin ja tuoda ne osaksi työhyvinvointi- ja muita 

palveluita. Myös yritysasiakkaiden omissa tuoteideoissa on potentiaalia uusiksi 

palveluelementeiksi, niissä on hyvä pohja uusille yrityksille suunnatuille tuotteille.  
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Markkinoinnissa ja tuotteistamisessa voidaan käyttää yhä enemmän hyödyksi 

työhyvinvoinnin voimavaroja. Utran Uittotupa kykenee tiloissaan sekä yhteistyö-

kumppaniensa avulla tarjoamaan tuotteita jotka tukevat näitä voimavaroja. Tuot-

teita voidaan tuotteistaa tarkemmin näitä teemoja kohti. Seminaareissa ja work-

shopeissa voidaan keskittyä koulutukseen ja osaamiseen sekä työtyytyväisyyden 

ylläpitoon. Vapaamuotoisempaan loppupäivään voidaan puolestaan sitoa tee-

moja jotka vahvistavat työntekijöiden terveyttä, motivaatiota, asennetta sekä ar-

voja. 

 

Työn tuloksia voidaan käyttää Utran Uittotuvan yrityspalveluiden myöhemmässä 

tuotteistamisessa. Varsinkin asiakkaiden mielipiteet palvelun laadusta ja kehittä-

miskohteet tulee ottaa ”suurennuslasin alle”, jolloin niistä on taatusti hyötyä pal-

velun laadun parantamisessa. Tuloksia voidaan käyttää myös huomattavasti tar-

kempaan asiakasprofilointiin kuin tässä työssä on aikataulun tiukkuuden vuoksi 

kyetty.  

 

Utran Uittotuvalla on vahva asema Joensuun virkistys- ja hyvinvointitarjonnassa 

yrityksille. Uudet tuote-elementit vahvistaisivat tätä asemaan entisestään. Kyse-

lytutkimus ja opinnäytetyö esittävät, että yrityksellä on kestävä tulevaisuus. Kil-

pailija-analyysin perusteella Uittotuvan palvelutarjonta on paikkakunnan tasolla 

erityisen laaja. Myös asiakastyytyväisyys on kyselyn mukaan korkealla. Parempi 

asiakastuntemus yritysasiakkaista vahvistavat tulevaisuuden näkymiä varmasti 

vielä entisestään.  

 

 

9 Pohdinta 

 

 

Asiakastuntemus on asia, jota kenties liian harva yritys havittelee. Ne asiat, jotka 

yritys nimeäisi omien asiakkaidensa tarpeiksi eivät välttämättä sovi yhteen todel-

lisuuden kanssa. Asiakastuntemus tuo yrityksen lähemmäksi asiakkaita. Erityi-

sen suuressa roolissa se on markkinoinnin ja tuotteistamisen näkökulmassa. 

Tuotteistaminen ei voi olla laadukasta, jos ei tiedä kelle tuotteistetaan.  
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Yritysasiakkaat ovat erilainen ja haastava kohderyhmä. Päätöksiä ei tehdä pel-

kästään yksilön vaan koko organisaation puolesta. Tarpeet vaihtelevat hyvin vi-

rallisista kokouksista ja seminaareista vapaamuotoisiin virkistyspäiviin ja riehak-

kaisiin pikkujouluihin. Yritysasiakkaalle on edullista, jos kaikki osa-alueet on 

mahdollista hoitaa yhdessä paikassa. Palveluntarjoajalle voi kuitenkin olla haas-

tavaa tuottaa laadukkaasti koko yrityspalveluiden kirjo asiakkaiden muuttuvat tar-

peet huomioon ottaen. 

 

Tässä opinnäytetyössä on tarkasteltu yritysasiakkaita ja heidän tarpeitaan vain 

yhden yrityksen näkökulmasta. Sen tulokset ja menetelmät ovat kuitenkin sovel-

lettavissa myös muihin yrityksiin sekä laajempiin kokonaisuuksiin.  

 

Luontevana jatkona työlle olisi tarkempien ja kohdennetumpien tuotepakettien 

luominen, kohdennetun markkinoinnin suunnittelu sekä tuotetestaus. Uudistettu-

jen tuotepakettien sisältöinä voidaan käyttää niin asiakkaiden omia ideoita kuin 

tässä työssä esiteltyjä teemojakin. Näistä osasista olisi mahdollista koostaa laa-

dukkaampia kokonaisuuksia, joita voitaisiin kohdentaa profiloiduille ryhmille. 

 

Erityisesti erilaisten työhyvinvointipakettien kokoaminen eri palvelutarpeita omaa-

ville yrityksille olisi viisasta. Huomattavan moni yritys järjestää osana lainmäärää-

mää työhyvinvoinnin tukemista tyky-päiviä, joiden sisältöjen tulisi aina kohdata 

asiakkaat itsensä. Tyky-päivien sisällön on tärkeää olla laadukasta ja asiakkaan 

tarpeiden mukaista. Tällöin tyky-päivä tekee sen minkä lupaa; parantaa työhyvin-

vointia. 

 

Kyselyn toteuttaminen osoitti, että työssä itsessään olisi ollut varaa parannuk-

selle. Yritysasiakkaille kohdennettu kysely kohtaa jokseenkin eri haasteita kuin 

yksilölle kohdennettu kysely. Kustakin yrityksestä tai organisaatiosta vain yksi 

työntekijä tai yrittäjä on ollut vastaamassa kyselyyn. Tämän työntekijän henkilö-

kohtaiset mielipiteet voivat sekoittua helposti yrityksen yleisen kannan kanssa.  

 

Kyselylomakkeen täyttäjä voi myös tulkita yrityksen arvot eri tavoin kuin toinen 

työntekijä olisi ne arvioinut. Myös vastatessa kysymyksiin kuten: Kuinka monta 
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kertaa olette vierailleet Utran Uittotuvalla viimeisen kahden vuoden aikana? voi 

inhimillinen virhe, esimerkiksi muistamattomuus, vääristää tuloksia. 

 

Työn luotettavuutta on saattanut heikontaa myös vastaajien omien kantojen ja 

näkökulmien sekoittuminen yrityksen kantaan. Esimerkiksi kysymys 8. Millaisia 

palveluita olette käyttäneet Utran Uittotuvalla? on voinut olla harhaanjohtava ja 

osa vastaajista on voinut vastata kysymykseen henkilökohtaisella tasolla. Myös 

tyytyväisyyden tason mittaaminen yritysasiakkailta on haasteellista, mielipiteet 

palvelun laadusta voivat vaihdella paljon organisaation sisällä.  

 

Kyselyn mittarit oli valittu hyvin. Vastauksilla tavoitettiin haluttu tieto eli vastaus 

työn tutkimusongelmaan. Vastaajat myös ymmärsivät kysymykset sekä pääosan 

vastausvaihtoehdoista tarkoituksen mukaisesti. Kysymys 2 yritysten toimialoista 

epäonnistui, sillä vastausvaihtoehdot oli valittu väärin. Tätä ongelmaa ei havaittu 

kyselyn testivaiheessa kaikkien koevastaajien ollessa vielä opiskelijoita. 

 

Kysely itsessään oli opinnäytetyön luonne huomioon ottaen tarpeeksi laaja. Laa-

jemman kyselyn vastausten analysointiin olisi tarvittu enemmän aikaa ja resurs-

seja. Pienemmän kyselyn vastaukset oli mahdollista analysoida laadukkaasti. Ky-

sely myös vastaa laajuudessaan toimeksiantajan tarpeeseen. 

 

Työn kohderyhmän rajaus oli onnistunut, työ kaikista Uittotuvan asiakkaista olisi 

ollut aikatauluun nähden liian laaja jonka vuoksi myös laatu olisi kärsinyt. Kyselyn 

populaatiota oli järkevää käsitellä kokonaistutkimuksena, sähköpostilista oli jo 

valmiiksi tarpeeksi pieni populaatio. Lähettämällä kysely kaikille sähköpostilistalla 

oleville yrityksille taattiin vastausten riittävä määrä. 

 

Työn otos, 99 vastaajaa, ei ollut kuitenkaan tarpeeksi laaja mittaamaan yritys-

asiakkaiden mielipiteitä kokonaisvaltaisesti.  Tuloksista johdetut päätelmät voivat 

osin olla hataria otoksen pienuuden vuoksi. Varsinkin naisvaltaisilta yrityksiltä ja 

organisaatioilta olisi tarvittu enemmän vastauksia laadukkaaseen tutkimuspäätel-

mään. 
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Verkkotutkimus oli tutkimusmenetelmänä onnistunut valinta. Kaikkien vastaajien 

saavuttaminen muulla tavalla kuten puhelu-, tai postitetulla kyselyllä olisi ollut liian 

aikaa vievää ja haastavaa. Vastausprosentti olisi voinut nousta haastatteluky-

selyllä, mutta kokonaisvastausmäärä ei luultavasti olisi ajan puitteissa noussut 

verkkokyselyllä saavutettuun määrään. 

 

Kyselyn tekninen puoli oli luotettava eikä siinä ilmennyt ongelmia varsinaisen ky-

selyn tai tulosten analysoinnin aikana. Tulosten laskennallisissa analyyseissä in-

himilliset virheet ovat mahdollisia osin kiireisen aikataulun vuoksi. Kaikkia lasku-

toimituksia ja ristiintaulukointeja ei ole työn aikana ollut mahdollista uusia tai 

tarkistaa.  

 

Yritysten yksityisyyttä on kyselytutkimuksen aikana varjeltu. Sähköpostiosoitteita 

ei ole luovutettu ulkopuolisille henkilöille eikä niitä julkaista opinnäytetyössä. Luo-

vutettuja sähköpostiositteita ei ole yhdistetty kyselyn vastauksiin eikä niitä käy-

tetty osana asiakasprofilointia. Luovutetut sähköpostiosoitteet poistettiin vastauk-

sista ennen tulosten luovuttamista toimeksiantajalle. Näin sähköpostiosoitteita ei 

tulla jatkossakaan yhdistämään vastauksiin vaan vastaajien nimettömyys varmis-

tetaan. 

 

Toimeksiantajan toiveita on työn edetessä pyritty kuuntelemaan ja ne on otettu 

huomioon opinnäytetyön sisällössä. Yrityksen salassa pidettäviä tietoja ei jul-

kaistu tai käytetty työssä. Toimeksiantajalla on ollut mahdollisuus halutessaan 

salata tarvittavia tietoja opinnäytetyöstä 

 

Lähdeviitteet on merkitty asiaan kuuluvin tavoin eikä lähdeaineiston tietoja ole 

esitetty työtekijän omana. Tyky-päivää koskevaan osioon lähdetietoja ja lupaa 

tietojen käytölle on erikseen pyydetty sähköpostin välityksellä. Kaikille joita opin-

näytetyö erityisesti koskee, on kerrottu työn tulosten tulevan julkiseksi verkkopal-

velu Theseukseen. 

 

Työn tekeminen yhteistyössä toimeksiantajan kanssa oli erittäin mielekästä ja 

joustavaa. Utran Uittotupaa ja toimeksiantajan edustajaa Sanna Könöstä halu-

taankin kiittää osallistuvasta otteesta työn aikana ja hyvästä yhteistyöstä sekä 

oppilaitoksen että opinnäytetyön tekijän kanssa.  
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16. Vapaa sana. Tähän voitte antaa vapaata palautetta kyselystä tai Utran Uitto-
tuvan palveluista. Arvostamme apuanne Uittotuvan kehittämisen eteen! 
 

(35 vastausta) 

 

 

Kiva olisi kunnon projektori ja laajakangas, joka on tarpeeksi iso ja näkyy kunnolla. Satsatkaa kokous-

palveluihin. 

Kiitos tähän asti järjestetyistä tilaisuuksista ja mukavaa syksyä! 

Hyvä paikka saunottaa asiakkaita ja nauttia makoisaa ruokaa hyvän palvelun kera. 

Verkkolaskutuksen käyttöönotto olisi organisaatioiden näkökulmasta kannatettava juttu. 

Sijainti ja puitteet ovat erinomaiset, mutta jotenkin paikka pitää edelleen "löytää", ei siis tule automaat-

tisesti mieleen/esille. 

Potentiaalia saada asiakkaita ulkomailta 

Mainiota että olette keskustaa lähellä ja paikallisbussireitin varrella.Venekuljetus kesäteatteriesityksiin 

keskustasta ja takaisin olisi varmasti kokeilemisen arvoista palvelua. Jotta asiakkaat jäisivät esitysten 

jälkeen teille iltaa istumaan, tarvittaisiin esiintyjä myös sisätiloihinne...Ja huippuahan olisi, jos kesäisin 

voisitte toimia kaikille avoimena ravintolana vähintään perjantaisin ja lauantaisin. 

Kokoustilassa haittana oli huoneen keskiosassa olevat pylväät. Pöytiä ei oikein mitenkään saanut 

aseteltua niin että kaikki kokoukseen osallistujat olisivat esteettä nähneet valkokankaalle sekä myös 

toisensa. 

Uittotupa on Joensuun parhaimpia juhlien järjestelypaikkoja. Henkilökunta on ystävällistä, ja palvelu 

on hyvää. Ohjelmalliset eri teemalla olevat iltamat olisi varmaan suosittuja. Samoin, sauna-illat jossa 

tarjolla olisi, esim. hierontaa tai muuta kauneuteen ja hyvin vointiin liittyen. 

Hyvä kokonaisuus ja plussaa nopeasta reagoinnista nyös mese-viesteihin. Fb-kisat kivoja. Ehkä tu-

lossa kanta-asiakasohjelna tai kortti? Myös noudettavat annokset bueno! 

Ruoka on erinomaista. Jos järjestää tykypäivän ja saunaillan lopuksi voihan tuoda omat juomat lop-

puillalle? 

Hieno miljöö 

Ruoka ja palvelu on aina ollut loistavaa. 

Sanna Rocks! 

Uittotupalaiset ovat erinomaisia asiakaspalvelussa. Heillä on asiakasläheinen tapa toimia ja erityisesti 

pidän kaikki järjestyy -otteesta ja siitä että mitä luvataan se pidetään. Joustavasti voidaan sopia ja tar-

vittaessa muuttaa suunnitelmia. Heiltä saa hyviä vinkkejä kuinka kokonaisuus kannattaisi hoitaa jotta 

tilaisuudesta tulisi onnistunut pieniä yksityiskohtia myöten. 

Pidän erityisen paljon siitä, että käytätte erilaisia raaka-aineita rohkeasti ja innovatiivisesti ruoka-an-

noksissa. Myös miljöö on viehättävä. 

Kohta 7 on epäselvä. Tarkoitetaanko onko ollut jonkun muun yrityksen vieraana vai itse järjestäjänä 

mukana. Paikka on upea ja soisi sillä olevan enemmän käyttöä. Ruoka noutopöydässä oli aika huo-

noa eli kaikki maistui samalta. Enemmän selviä makuja (salaatit olivat vetisiä ja epämääräisiä ulko-

näöltään). Enemmän väriä ja kauniimmin esille. Jälkiruokaan voisi panostaa enemmän. 

Upealla sijainnilla varustettu paikka, jota toistaiseksi on harmillisen vähän tullut hyödynnettyä. Osin 

siksi, että teatteri- ym. ohjelmat eivät ole sitä, mitä etsimme vaan toivomme enemmän aktiivista ohjel-

maa. Toisaalta organisaatiomme on pieni joten tämäkin rajoittaa hieman uittotuvan hyödyntämistä (jo-

tenkin on syntynyt mielikuva, että isommalle porukalle paikka soveltuu paremmin - mutta nyt huoma-

sin että on tulossa ohjelmailtoja jotka sopivat myös pienelle porukalle, ohjelma vaan ei osunut meidän 

intresseihin - mutta muutos on hyvä : )) 

Olen erittäin tyytyväinen palveluihinne. Teiltä löytyy nopeasti ratkaisu tilaajan ongelmiin. Kehitettävää 

minusta olisi sähköpostinvastausviestien ulkoasussa - ne voisivat olla ulkoasultaan samaa tyyliä kuin 

Uittotuvan mainonta, joka on hyvännäköistä ja uskottavaa. 

Todella viihtyisä paikka, laadukas hyvä ruoka ja ystävälline palvelu!
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Kyselyn avoimet vastaukset 

 

 

Jokainen yhteydenotto Uittotuvan väen kanssa on ollut positiivinen kokemus, henkilökunta on paikan 

päällä aina iloista, ystävällistä ja avuliasta. Miljöö ulkona ja puitteet sisällä ovat ainutlaatuiset ja kau-

niit. Pitäkää sama taso! 

Pitäkää ruuan taso hyvänä 

Kovin on kalliit seinät Uittotuvalla, kun pelkkä tilavuokra oli kysyttäessä yli 300 €. Sillä rahalla tarjo-

amme mieluummin jäsenillemme ruokaa ja juomaa sellaisessa paikassa, jossa tiloista ei erikseen ve-

loiteta. 

Hyvä palvelu. Ehkä ruokailutila voisi olla vähän väljemmin järjestetty. 

 

Laadukas ruoka ja ammattitaitoinen henkilökunta ovat saaneet upeaa palautetta ulkopuolisilta asiak-

kailtamme (sekä suomalaisilta, että ulkomaalaisilta, tarjouspyyntöihin vastataan ripeästi - valmiita 

menu vaihtoehtoja helposti saatavilla sesongin tuotteista. Ulkomaalaisille vieraille olisi illallisen lo-

maan mukava järjestää pientä aktiviteettia - sisällä tai ulkona 

pysäköinti opastus 

Hieno kokonaisuus,teatteri on paras Suomessa. 

Ystävällinen ja kohtelias henkilökunta, hienoa! Miljöö on ihana ja huokuu historiaa. Voisin kuvitella, 

että siellä kummittelee iltaisin :) 

Itse ja eurooppalaiset vieraani ovat olleet hyvin tyytyväisä palveluun ja ruokaan, joten en hirveästi läh-

tisi mitään muuttamaan, mutta aina voi kehittää vaikka pienin askelin ja kokeilun kautta. Esim. esille 

voisi laittaa "Maista tästä perinteisiä suomalaisia makuja" -nurkkauksen jossa voisi olla vaikka vuo-

denaikojen mukaan (esim. haudutettua naurista, aitoa ruisleipää, pihlajanmarjahilloa) tai vähän ek-

soottisempaakin. Tarkoitus ei siis ole kauhakaupalla näitä latoa ruokalautaselle vaan ihan maistiai-

siksi. 

Olen kuullut kehuttavan Uittotuvan ruokaa, mutta en ole vielä itse päässyt maistamaan 

Vastauksissa saattoi mennä sekaisin organisaation ja yksityinen näkemys ;) 

Teemaillat ovat kivoja ihan yksityishenkilönäkin. Kesäteatteriin muita vierailuja? 

Kts. kohta 13. Tiloina ainutlaatuinen ja lähiruoka/luomuruoka brändäys kannattaa. On ollut ilo tehdä 

paikkaa tutuksi ryhmällemme, joka on ympäri Pohjois-Karjalaa. Valitettavasti en ole ennättänyt tulla 

muulloin teidän tarjoamaan ohjelmaan vapaa-ajallani, mutta olen pistänyt merkille laadukkaan ja hie-

man erilaisen ohjelmatarjonnan. Peukut teille! 

Hyvää palvelua 

Musiikkia enemmän ohjelmatarjontaanne olisi kiva juttu! 


