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1 JOHDANTO

Tama laadullinen opinnédytetyd kartoittaa Mikkelin alueen juoma- ja ruokapalveluja.
Samalla tydssé pyritdédn tuomaan palvelut asiakkaille tunnetummaksi. Opinnaytetyon
tuotoksena syntyvat Mikkelin alueen palvelukartta -verkkosivut, joka on avuksi seké
tyon toimeksiantajalle, Uusyrityskeskus Dynamolle, ettd juoma- ja ruokapalveluja
kayttaville asiakkaille.

Opinnaytetydn ensimmaisend tavoitteena on selvittdd Mikkelin alueen juoma- ja ruo-
kapalvelujen maarg, perustiedot sekd niiden erilaiset liikeideat. Ty0 rajattiin toimek-
siantajan toivomuksesta Mikkelin keskustaan ja sen lahialueille, noin 3,5 kilometrin
sateelld keskustasta. Keratyn tiedon avulla Uusyrityskeskus Dynamon on tarkoitus
pystyé auttamaan tuoreita juoma- ruokapalvelualan yrityksia syntymaén ja selvidamaan
ensimmaisista yrittdjan vuosista. Opinnaytetydssa selvitetdan Mikkelin alueen juoma-
ja ruokapalvelujen tdman hetkinen kilpailutilanne, miten kilpailutilanne on muuttunut
viime vuosina seka mika takaa yrittdjien menestymistad. Opinnéytety® on tehty monia-
laisena, silla siind késitellaan seké juoma- ja ruokapalvelujen ettd liiketalouden nako-
kulmasta opinnédytetyohon sisaltyvia teoriatietoja. Tyon monialaisuutta lisasi tietojen-
késittelyn opiskelijat, jotka loivat opinndytetydn tuotoksena syntyneiden palvelukartta

—verkkosivujen pohjat.

Opinndytetyon toisena tavoitteena on tuoda tunnettavuutta Mikkelin alueen juoma- ja
ruokapalvelualan yrityksista. Palvelukartta -verkkosivujen ansiosta yritysten perustie-
tojen selvittdminen helpottuu, koska kaikki yritykset ovat saman verkkosivun alla ja
asiakas saa katevasti selville esimerkiksi niiden aukioloajat. Néin laajaa kartoitusta
Mikkelin alueen juoma- ja ruokapalvelualan yrityksistd ei ole aikaisemmin tehty.
Verkkosivujen tarkoitus on olla ensimmaéinen Internet-sivu, jossa on pelkastdan Mik-

kelin alueen juoma- ja ruokapalvelualan yritysten paivitetyt tiedot.



2 TYON TAUSTAA

Opinndytetyon aiheena on “Mikkelin palvelukartta 2011”. Tyossd kartoitetaan mah-
dollisemman laajasti Mikkelin alueen juoma- ja ruokapalveluita sek& tuodaan ndmé
palvelut asiakkaille helposti 16ydettaviksi. Mielestamme tdma on térked aihe, koska

néin laajana palveluita ei ole koskaan tutkittu tai esitetty.

Aiheen toimeksiantaja, Uusyrityskeskus Dynamo, tilasi Mikkelin ammattikorkeakou-
lulta aiheen ”Mikkelin palvelukartta 2011, koska he tarvitsevat laajaa tictoa ruoka- ja
juomapalvelujen yrittajyydestd. Uusyrityskeskus Dynamo kokee, ettd tiedon saatuaan

he pystyvat auttamaan ja neuvomaan paremmin asiakkaitaan yrittdjyydesta.

Uusyrityskeskus Dynamon edustaja KTM Antti Pajatsalo maarasi aiheen sisallon tar-
kasti, jotta tarpeellinen tieto tulisi tehokkaasti ja laajasti esille. Saimme vaikuttaa
verkkosivujen siséltoon, jotta niista tulisi yhteisoystavallisia. Kaytettavyyden helppo-
us ja tiedon nopea saaminen on meidén avainsanoja verkkosivuille. Opinnéytetytssa

olemme saaneet yhteistydapua CampuslIT:Ita.

CampuslT koostuu Mikkelin ammattikorkeakoulun tietojenkaésittelyn (I1T-alan) opis-
kelijoista, jotka suorittavat sielld tybharjoittelua. CampusIT:11a toteutetaan opiskelija-
projekteina erilaisia verkkopalveluita esimerkiksi web-sivuja ja ohjelmistoprojekteja
(CampusIT 2010). Verkkosivujen pohjien laatiminen Campus IT:Itd kdy nopeasti ja

vaatimattomasti, koska he opiskelevat alan ammattilaisiksi.

2.1 Palvelukartta seka sen tarpeellisuus

Palvelukartta voi kertoa maaratyn paikan palveluista sijanteineen. Yleensa palvelu-
kartta on suuntautunut tiettyihin palvelukategorioihin esimerkiksi alueella sijaitseviin
erilaisiin ravintoloihin. Palvelukartta voi olla sahkoisessd muodossa tai paperikarttana.
Paperisena versiona yleensa karttaan liitetdan yritysmainoksia, joita hankitaan houkut-

telemalla ilmoitustilan myymisella. (Grénroos 1994, 10.)

Hakusanoilla ”ravintolat Mikkeli” 16ytyi erihakukoneiden avulla suurin osa Mikkelin
keskustan ravintoloista. Kuitenkin huomasimme, ettei monella ravintola-alan yrityk-

sisté ole Internet-sivua esimerkiksi MyCoffee’n’MyBar tai Sitruunapisara yrityksilla.
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Eiko se liséisi heidan myyntid tai olisi oiva markkinointivaltti? Samankokoisilla yri-
tyksilla, esimerkiksi ravintola Fernandolla ja kebab-pitseria Angelalla, on Internet-
sivut. Mikkelin palvelukartta on tarpeellinen, koska talla hetkelld misséan ei ole koot-
tu kaikkia Mikkelin keskustan ja l&hialueen tarjoamia ravintola- ja anniskelualueen

palveluita.

Riikka Damski ja Sanna Strengell ovat vuoden 2004 opinndytetyossddn, Mikkelin
keskusta-alueen ruokaravintolat — kartoitus ja ravintolaesite”, tehneet samanlaista tut-
kimusta, mutta tieto on ehtinyt vanhentua. Heidan tuotoksena syntynyttd paperista
esitettd ei kuitenkaan julkaistu Mikke Ry:n lupauksesta huolimatta. (Damsk ja Stren-
gell 2004.)

2.2 Toimeksiantaja

Toimeksiantajamme on Mikkelin Seudun Uusyrityskeskus Dynamo ja sen yhteyshen-
kilona toimii yritysneuvoja, KTM, Antti Pajatsalo. Pajatsalon tehtdva Dynamolla on
antaa neuvonta- ja asiantuntijapalveluita uusille yrityksille. Uusiyrityskeskus Dynamo
auttaa ja neuvoo asiakkaitaan kehittdmaan yritysideaansa toimivaksi liiketoiminta-
suunnitelmaksi. Talla tavalla perustettavalla yrityksella olisi mahdollisimman hyvét
edellytykset kannattavaan toimintaan. Palvelut ovat asiakkaille henkilokohtaisia, mak-
suttomia ja ehdottoman luottamuksellisia. Mukana toiminnassa on Mikkelin alueen
parhaita yrityksia, jotka tukevat Dynamon toimintaa rahallisesti seka alkavia yrittdjia

asiantuntemuksellaan. (Uusyrityskeskukset ry 2011.)

Mikkelin Seudun Uusyrityskeskus Dynamon palveluihin kuuluvat muun muassa
liikeidean arviointi, liiketoimintasuunnitelman ohjaus, yrityksen perustamis- ja rahoi-
tusneuvonta, asiakashankinta- ja markkinointisuunnitelma, starttirahalausunnot seké
Finnveran rahoituslausunnot. Uusyrityskeskus Dynamon palveluiden kohderyhmina

ovat perustettavat ja 0 - 2 vuotta toimineet yritykset. (Uusyrityskeskukset ry 2011.)
2.3 Verkkosivuja Mikkelin ravintoloista
Jos ei puhuta ravintoloiden omista verkkosivuista, niin ainut alueemme verkkosivu,

joka esittdd kattavasti joitain suurimpia Mikkelin alueen ravintoloita, on Mikkelin

Seudun -sivut. Sieltd ei kuitenkaan 10ydy pitserioita, kebab-ravintoloita tai pienia kup-
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piloita/pubeja. Osa suosituista yokerhoista ja kahviloistakaan ei 10ydy listalta. N&it4

ovat esimerkiksi Ramin Konditoria, Biella ja tanssi- ja karaokeravintola Ilona.

Loysimme myos joitain hakupalvelu-sivuja, joissa oli mainittu Mikkelin tarjontaa.
Eat.fi-, vapaa-aikavirasto.com- ja ravintolakeskus.fi -sivuilla on osittain vanhaa ja
virheellista tietoa Mikkelin alueen ravintola- ja kahvilapalveluista. Esimerkiksi Pub
Vuorea, Ravintola Mikkoa, King’s Creolea, Tanssiravintola Kalevaa ynnid muita sel-
laisia ei ole en&& olemassakaan. Osa on kirjoitettu vaarilla nimilla (esimerkiksi Vaa-
kuna Club ja Lounasravintola Bruuveri) ja osassa ei ole kahvila- tai sitten ravintola-
palveluita. Tallainen on esimerkiksi Hattu Baari, joka siis toimii hattukauppana eika

nimensa mukaan baarina.

2.4 Muutoksien aalto

Vuoden 2011 sisalla on tapahtunut paljon muutoksia Mikkelissa. Osa ravintola- ja
kahvilapalveluista ovat siirtyneet uusiin toimitiloihin, uusia ravintoloita ja kahviloita

on avattu ja vanhoja paikkoja on laitettu kiinni.

Talla hetkellda alan kysyntdndkymien arviointia vaikeuttaa poikkeuksellisen paljon
kuluttajien taloudelliseen kayttaytymiseen liittyvd epavarmuus. Kotitalouksien saas-
tdmisaste saattaa epavarmassa taloustilanteessa kohota vaikka ostovoiman ei ennakoi-
da vuonna 2012 merkittavasti heikkenevan. Tamén myota yksityisen kehityksen alit-
taisi ostovoiman kehityksen. Talléin ravintolapalveluiden kysyntd supistuisi tuntu-

vammin kuin kulutuksen maaré keskiméaéarin. (MaRa ry 2011, 8.)

Roller Musicbar ja yokerho ZicZac sulkivat ovensa tammikuussa 2011. Tiloihin suun-
niteltiin uudella konseptilla toimiva iltaravintola, tanssi- ja karaokeravintola llona,
joka avasi ovensa marraskuussa 2011 (L&nsi-Savo 2011). Peltonen myi lounasravinto-
la Solen uudelle yrittajélle, joka uudistui monipuolisemmaksi ravintola Soleksi. Syk-
syn 2011 aikana ravintola Sole kuitenkin sulki ovensa (Jelo 2011). Ravintola Eino
avattiin, Vapun alla, perjantaina 29.4.2011 (SutiSanomat 2011, 5). Olemme huoman-
neet, ettd muutamissa yrityksissa on vain muutettu nimea. Esimerkiksi Café Biellasta

on tullut Biella.
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Vuonna 2011 Mikkelissa on ollut muutoksien aalto. Ravintola Amarillo muutti uusiin
tiloihin ja avasi ovet kesékuun aikana. Ravintolan vanhoihin tiloihin avattiin kesélla
Iskelmaravintola Stoppari (SutiSanomat, 2/2011, 5). Jalkipeli Sport Pub & Bar laajen-
si tilojaan kolmanteen osaan. Jo olemassa olevien urheilu- ja karaokepuolien liséksi,
sinne avattiin keskiviikkona 4.5.2011 *’rokki-puoli ja ravintolan nimi muuttui Jalki-
peli Pub, Rock & Bar:ksi. Uusin osa haluttiin avata, jotta muun muassa Rollerin enti-
set asiakkaat ja muut rokista pitdvat ihmiset saisivat viihtyvéan paikan kuunnella pitéa-

méstédan musiikista. (Lansi-Savo 2011).

3 TYON IDEA JA TARKOITUS

Tassé kappaleessa kerromme tyon tarkeydesta ja tavoitteista. Toimeksiantajalla, Uus-
yrityskeskus Dynamolla ja meilla oli eri lahtékohdat verkkosivujen syntymiseen. Mo-
lempien osapuiden tavoitteet olivat kuitenkin yhteensopivat tyon lopputulosta ajatel-

len.

3.1 Lahtdokohdat

Uusyrityskeskus Dynamo haluaa helpottaa uusien yritysten syntymistd. He haluaisi-
vat, ettd yhdeltd verkkosivulta selvidd Mikkelin alueen ravintola- ja kahvilapalvelujen
tarjonta. Sitd kautta uusien yrittdjien on helpompi katsoa, onko kannattavaa perustaa
yritys ja jos on, minka tyylinen. Antti Pajatsalo (2011) Kkertoi, ettd heille tulee lahes
paivittdin kyselyitd uusien yritysten perustamisesta. Verkkosivujen avulla pystyy
myos selvittdmaan Mikkelin alueen ravintola- ja kahvilapalvelujen kilpailutilannetta.

Me taas halusimme lahted tekemaan opinndytety6ta asiakkaan nakdkulmasta. Palve-
luiden markkinointi edesauttaa asiakkaiden kulutuskayttdytymista ravintola- ja kahvi-
lapalveluissa. Talla hetkelld ei ole minkaanlaista paikkaa/verkkosivuja, josta asiakkaat
voivat etsid Mikkelin alueen tarjontaa tai misté yritykset voivat tutkia Mikkelin alueen
kilpailutilannetta ja yrityksen perustamisen kannattavuutta. Arkipéivan tilanteissa asi-
akkaiden on vaikeaa muistaa, mit4 ravintoloita Mikkelin alueella on, minkalaiset ra-
vintoloiden aukioloajat ovat, missé ravintolat sijaitsevat tai mink& tyylisid ravintolat

ovat.
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Yhten&d osana opinndytetyotd on kehittdd tietokantapohjaiset verkkosivut opinnayte-
ty6aiheesta. Olemme saaneet verkkosivujen luomiseen apua IT-alan opiskelijoilta. He
tekevat meille pohjan ja grafiikan, johon sitten lisddmme kerddmamme tiedon. Koska
tata tietokantaa ei voida jattd4 valvomatta Internetissd, Marata-alan toimintaymparisto
opintojaksolla voidaan tietokannan tietoja péivittdd vuosittain (Rautiainen 2011).
Opintojaksolle osallistujien tulee voida poistaa ja lisata tiedostoja tietokannasta. Ja
verkkosivujen muokkaaminen taytyy olla helppoa. Mielestdimme tietokantaa voidaan
myo6s hyodyntédd muissa restonomien kursseissa, joissa opiskellaan erilaisia palveluita
tai Mikkelin aluetta.

3.2 Tyon tavoite

Tutkimusongelmamme, johon ty0ssdmme etsitddn vastausta, on “minkélaisia ovat
Mikkelin alueen ruoka- ja juomapalvelut?” ja ”millainen on Mikkelin alueen kilpailu-
tilanne?”. Tavoitteenamme on kerétd yhtendinen tietokanta Mikkelin alueen ruoka- ja
juomapalveluista, jotta Uusyrityskeskus Dynamon asiakkaat saavat nopeasti tarvitse-
mansa tiedon perustaessaan uuden yrityksen. Uutta yritysta perustaessa on térkeda
miettid muun muassa toiminta-ajatusta, liikeideaa, asiantuntemusta, rahoitusta, kan-
nattavuutta, kilpailutilannetta sekd yritysmuotoa (Uusyrityskeskukset ry 2011). Mei-
déan tavoitteenamme on myos helpottaa Mikkelin alueen ruoka- ja juomapalveluiden
saavutettavuutta asiakkaille. Haluamme tehd& tuotoksesta, eli verkkosivuista, parem-
mat kuin sen edeltdjat ovat olleet. Edeltdjat eivat ole tutustuneet ravintoloihin, vaan
ovat hakeneet Internetin kautta Mikkeliin sijoittuvia ravintoloita. Tdman takia edelta-
jien hakupalveluissa on ollut vadrad tai vanhaa tietoa, esimerkiksi yritys on voinut
lopettaa toimintansa tai vaihtaa sijaintia. Liséksi yritysten nimi on voinut hdmaté edel-
taneitd hakupalveluja luulemaan yritystd ravintolaksi, esimerkiksi Mikkelissa oleva

Hattu-baari, joka toimii hattukauppana.

3.3 Tyon tarkeyden arviointi

Uusyrityskeskus Dynamon on osattava antaa asiakkailleen tarkkaa tietoa yrityksen
perustamisesta ja sen yllapidosta uusille yrityksille sekd mahdollisille tuleville yrityk-
sille ja yrittdjille. Mikkelin alueen kilpailutilanteen tietdminen ajantasaisesti on tarke&a
Uusyrityskeskus Dynamolle. Ilman kilpailutilanteen kartoittamista ja tiedon yllapitoa

Dynamon on vaikeaa esimerkiksi arvioida asiakkaidensa liikeideaa tai ohjata liiketoi-
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minta- ja markkinointisuunnitelmaa. Tiedettdessé kilpailutilanteen voi Uusyrityskes-
kus Dynamo antaa tietoa asiakkailleen kannattavuudesta perustaa uusi yritys, Mikke-
lin alueen kysynnéastad ja tarjonnasta tai vaikka palvelujen saatavuudesta (Pajatsalo
2011).

Jaakko Koskinen Kirjoittaa Verkkoliiketoiminta (2004, 41) kirjassaan liiketoiminnan
kehittdmisestd. Suoraan asiakkailta keréttyjen odotusten, toiveiden tai jollain muulla
tapaa huomatun todellisen tarpeen pohjalta on luontevaa saada kehittamisidea yrityk-
sen palveluun. Koskinen (2004, 41) muistuttaa, ett4 kannattaa harkita sahkoisen liike-
toiminnan kehittdmishankkeeseen ryhtymisté, vasta kun asiakkaan tarve on varmuu-
della tiedossa. Juuri ndin on tapahtunut uusyrityskeskus Dynamossa. Sen asiakkaat
tarvitsevat kilpailutilanteesta ja siihen liittyvisté asioista tarpeellista tietoa. Naitd tieto-
ja on taas helpointa yllapitaa verkkosivuilla. Asiakkaiden on myos vaivatonta tarkistaa

tiedot verkkosivujen kautta.

4 OPINNAYTETYON KEHYS

Teoreettista viitekehysta ja teoreettisia kasitteita voi tutkimuksessa hyédyntdd mo-
nilla tavoin. Tutkimukselle luodaan kehys niiden avulla. Ensisijaisesti ne toimivat
nékokulmana tarkastella tutkimusaineistoa. Teorian ja kasitteiden avulla voidaan se-
lostaa, kuvata ja perustella tulkintaa ja tuloksia seka péaatelmid. Tutkimusongelmaa,
teoreettisia tutkimuskysymyksia ja empiirisia tutkimuskysymyksia voidaan muotoilla
teoreettisen viitekehyksen avulla. Teorian ja kasitteiden hyddyntdminen eri tutkimus-
vaiheissa varmistaa tutkimuksen pysymisen kasitteellisesti johdonmukaisessa kehyk-
sessa. (Vilkka 2005, 27.)

Viitekehys voi muodostua joistakin malleista, teorioista tai jostakin muusta yleisesta
tausta-aineistosta kuten esimerkiksi lainsdadanndsta ja sen perusteluista (Vilkka
2005). Opinnaytetyohomme saamme taustateoriaa kerddmalla tietoja kyselylomak-
keella yrityksiltd. Opinndytetydmme voi sitoa seuraavanlaiseen laajempaan teoriaan ja
viitekehykseen; palvelut, segmentointi, palvelun laatu, palvelujen saatavuus, markKki-

nointi, yrittajyys, yrityksen kannattavuuden arviointi ja kilpailu.



4.1 Opinnaytetyon kasitekartta

Aloitimme késitekartan tekemisen silld, ettd mietimme mitd toimeksiantaja haluaa
meidan tuottavan. Mietimme my6s mitd itse koemme olevan keskeisid asioita. Naiden
pohjalta sekd mietityistd tyon tavoitteista saimme ajatuksia keskeisista kasitteista ja

asiayhteyksistd, joita yritimme selventaa kasitekartassamme (kuva 1).

Peitsari, Saksala, Lagjalampi, Tuppurala,
Launiala, Ldhemaki, Emola, Rokkala,
Maunuksela, Kalevankangas, Kaukola,
Nuijamies, Urpola, Siekkilda, Lehmuskyld,
Kirjala, Kattilansilta, Tuukkala, Tusku

[ Yhteyshenkildn& Antti Pajatsalo

\

[ Uusyrityskeskus Dynamo

Alueen rajaus
Kyselyt Kayminen Toimeksiantaja ( \
kohteissa

Rantakyla

Mikkelin keskusta

Tuotos J
Tiedon )
ker&Géminen Tietokannan
liGpito ja
Mlkkelln Palvelukartta 2011 :;(ji\?itysj
keskeisia kasitteita
Restonomi
Yokerhot Palvelut -opiskelijat

{ Wikipohjaiset verkkosivut }
Kil pculuhlcnne Saatavuus

[ Kohderyhmat ]
IT-alan opiskelijatyd

5) asiokkaat |
Uudet yrittgjat @

Kahvilat

Kannattavuus

I Huoltoasemat Ravintolat

Noutoruoka- ja
Pikaruokapaikat

KUVA 1. Keskeisia kasitteita

Markkinointi Kysynt

Tarjonta

4.2 Tyobn rajaus

Ensin mietimme, ettd rajaamme palvelukartan teon Mikkelin ydinkeskustaan. Sill& jo
keskusta-alueelta tulee paljon ravintola- ja kahvilayrityksid, joita kdytetddn opinnayte-
tyossa. Toimeksiantaja, Uusyrityskeskus Dynamon edustaja halusi, ettd laajennamme
alueen ydinkeskustasta niin sanotulle keskusta alueelle sek& Rantakyl&dan. N&in ollen
tyon alue laajennettiin ja ydinkeskustan lisdksi mukaan otettiin Maunukselan, Emolan,
Saksalan, Peitsarin, L&hemmaéen, Launialan, Tuppuralan, Graanin, Tuukkalan, Laaja-
lammen, Kattilansillan, Urpolan, Nuijamiehen, Kaukolan, Tuskun, Kalevankankaan,

Siekkilan, Lehmuskyléan, Kirjalan, Pitk&jarven ja Rantakylan alueet. Tdmé on merkit-
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tdva parannus Mikkelin palvelutarjonnan koostamisessa, silld aiemmin mukana on

ollut p&dasiassa ydinkeskustan tarjonta.

4.3 Tiedon keraaminen

Yhteistydssa Dynamon edustajan kanssa selvitettiin, mitka tiedot ovat olennaisia tut-
kimustuloksen kannalta. Tamén pohjalta luotiin kysymyslomake, joka jaettiin yrityk-
sille taytettavéaksi (liite 1). Nain ollen kysymykset ovat lyhyet ja tarpeelliset sivuja
ajatellen. Kyselylomakkeeseen téytettiin yritysten perustiedot. Samalla siind kysyttiin
kysynnén ja tarjonnan kohtaamisesta Mikkelissd, tdiman hetkisesta kilpailutilanteesta

seka miten Kilpailutilanne on muuttunut ja mika takaa menestymisen.

Mahdollisuuksien mukaan yrityksille tiedotettiin séhkdpostitse opinndytetyon aiheesta
seka tarkoituksesta ja tulemisesta lahitulevaisuudessa paikan péaalle haastattelemaan
heitd. Samalla kun kerattiin vastauslomakkeet ja haastateltiin yrittdjia, valokuvattiin
yritysten julkisivut. Verkkosivuille oli tarkoituksena liittdd valokuva liiketilojen jul-
kisivusta. Keréatyt yritysten perustiedot lisattiin 1T-alan opiskelijoiden toteuttamiin

verkkosivujen pohjiin. Tiedon kerdys tapahtui seuraavasti:

Selvitettiin tiedon tarve
Luotiin lomake, jolla kerattiin tarvittava tieto
Mahdollisuuksien mukaan tiedotettiin s-postilla tutkimuksesta etukéteen

Jaettiin lomake

o > w0 N e

Kerattiin lomakkeet sovitun vastausajan jalkeen seka valokuvattiin yritys

Aloitimme taustateoria tiedon kerda@misen huhtikuussa 2011. Opinnéytety6suunnitel-
man esityksen jalkeen vuoden 2011 toukokuussa aloitimme yrityshaastatteluiden teon.
Samanaikaisesti kun tietoa keréttiin yrityksilta, keréttiin raporttia varten liséa tausta-
teoriatietoja. Yrityshaastatteluja teimme vuoden 2011 marraskuun loppuun asti. Taus-

tateoriatiedot olivat loppuraporttia ja toimeksiantajaa varten oleellinen osuus.
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4.4 Kohderyhmat

Vaikka ravintola- ja kahvilapalveluja tuottavilla yrityksilla on omat asiakassegmentit,
meidan opinndytetyon nakokulmasta meilld oli eri kohderyhmét. Me teemme Mikke-
lin alueen palvelukarttaa kaikille Mikkelissa ruokaileville, juoville tai viihteelle lahte-

ville ihmisille seka uusien yritysten perustamista harkitseville yrittajille.

Kaikki ihmiset ovat mahdollisia asiakkaita, silla kaikki tarvitsevat ruokaa ja juomaa.
Erilaiset juoma- ja ruokapalvelut tarjoavat ravitsemisvaihtoehtoja, joilla on varaa ja
mahdollisuus valita. Osa ihmisistd on mukavuudenhaluisia. He voivat haluta vaihte-
lua, elamyksia tai sadstda aikaa. Toiset taas hakevat seuraa tai hoitavat liikeasioitaan
ruokailun yhteydessé. Joskus ihmiset eivat tarvitse erityista syytd ravintolaan menemi-
seen. Paatoksia voidaan tehda toisten yllytyksesté tai hetken mielijohteesta. (Hemmi ja
Lahdenkauppi 2002, 27.)

4.5 Verkkosivut

IT-alan opiskelijat tekivdat meille verkkosivujen pohjat, joihin voimme itse syottéda
kerddmamme tiedot. Verkkosivuista tulee niin sanottu tietokanta, johon voi péivittaa
tietoja. Yksi IT-alan opiskelijoista suunnittelee myos sivujen graafisen ilmeen. Ryh-
méatapaamisessa yhdessa paatimme tehda verkkosivuista paremmat kuin jo olemassa
olevat, samantyyliset, verkkosivut ovat. Ensimmaisen version saimme nahdé touko-
kesédkuun vaihteessa. Verkkosivuja teki usea IT-alan opiskelija, koska CampusIT:lla
harjoittelijoiden vaihtuvuus on nopeaa. P&dosin verkkosivujamme kuitenkin tyosti

Ville Laitinen sek& Harri Lappalainen.

Y hteistydkumppanimme CampusIT:Il& kertoivat tekevénsa verkkosivuista paremmat
kuin edeltgjista. Verkkosivuista tulee helppolukuisemmat ja luotettavat. VVerkkosivuil-
la tietokantoja pystytdan luokittelemaan eri kategorioihin, esimerkiksi pelkat kahvilat
voidaan lajitella allekkain. Ajatuksena on, ettd yhdelld napin painalluksella voi n&dhda

auki olevat ruoka- ja juomapaikat. (Harjoittelijat CampusIT:11& 2011.)
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5 RUOKA-JA JUOMAPALVELUT VERKKOSIVUILLA

Mééarittelimme ruoka- ja juomapalvelut seka jaottelimme ne selkedsti verkkosivuille.

Nain ollen kayttajien on helpompi lukea verkkosivu ja 16yta4 tarpeellinen tieto.

5.1 Ruoka- ja juomapalvelujen maarittely

Ruokapalvelut ovat kodin ulkopuolella, ravitsemisliikkeissa, asiakkaille tarjoiltavaa
ruokailua. Se siséltdd ruokatuotteen ja sen tarjoamiseen liittyvan asiakaspalvelun.
Ruokapalvelulle ominaista on, etta tuote tarjoillaan heti valmistuksen yhteydessa. Pal-
veluun voi siséltya edustus- tai tilaustarjoilua. Ruokapalvelun nakyva osa on tarjoami-
nen ja siihen liittyva asiakaspalvelu. Nakymaton osa on taas suunnittelu, toteutus, seu-
ranta ja kehittdminen. (Lampi ym. 2009, 9.)

Anniskelupaikan tulee soveltua ravitsemisliikekayttoon (Aluehallintovirasto 2009).
Siispa Juomapalvelut voisi selittdd samalla tavalla kuin edelld mainitut ruokapalve-
lut, muuttaen puhutun ruokatuotteen juomatuotteeksi. Usein juomapalvelun nakyvana
osana asiakaspalvelun lisaksi on lisapalvelu. Téllaisia ovat muun muassa illan juonta-
ja, dj, artisti tai esiintyja(t) (esimerkiksi koomikko, kabaree). Néita palveluita (varuste-
lu- ja palvelutasoltaan erityisen hyvétasoinen viihderavintola) tarvitaan Aluehallinto-
viraston (2009) mukaan, jotta yritys saa luvan olla auki kello puoli nelj&an asti. Myos
hyvatasoisen hotellin yhteydessé oleva juomapalvelu voi olla puoli neljaan asti auki
(Aluehallintovirasto 2009).

5.2 Jaottelut

Halusimme tehda palvelukartta-verkkosivuille selkeat jaottelut, jotta verkkosivujen
kayttajien olisi helpompi 16yta4 erilaiset ruoka- ja juomapalvelut. Tehdessamme jaot-
telua huomasimme, ettd suurimmalla osalla yrityksistd oli usea jaottelukriteeri. Esi-

merkiksi osa kahviloista kuului lounasravintoloihin.

Ravitsemisliikkeet, eli ravintolat, ovat yrityksid jotka myyvét ansiotarkoituksessa ih-
misille ravintoa, mika vaikuttaa heidan ravitsemustilaansa (Hallamaa ja Viljanen
1997, 53). Tuotetuilla verkkosivuilla olevat ravintolat koostuivat kaikista ruokailu- ja

juomapalveluita tarjoavista yrityksistd. Ruokaravintoloihin sisaltyi pikaruokaravinto-



12

loita, lounasravintoloita ja & la carte -ravintoloita. Pikaruoka- eli fast food-ravintolat
ovat hyvin monimuotoisia ja niiden myyntivaltteja ovat helppous, suhteellisen edulli-
set hinnat seké ajan ja vaivan saastaminen. (Hemmi ym. 2002, 44.) Juomaravintoloi-
hin siséllytimme yokerhot, pubit ja baarit. Juomaravintolat koostuvat vapaa-aikaa viet-
tavista asiakkaista ja niiden myynti on suurimmaksi osaksi alkoholivoittoista (Halla-
maa ym. 1997, 59).

Kahviloiden yleisimméat myyntiartikkelit ovat kahvi sek& makeat ja suolaiset kahvilei-
vat. Usein kahviloissa on tarjolla keitto- ja salaattilounas. Hienoimpien kahviloiden
valikoimaan kuuluu erilaisia kahvi- ja teelaatuja seké usein alkoholijuomia. Néaissé
paikoissa leivonnaiset ovat usein itse leivottuja tai raakana pakastettuja ja paikan paal-
14 paistettuja. Ympaéristd on viihtyisa ja miellyttava. Erityistd huomiota on kiinnitetty
tuotteiden esillepanoon, jarjestykseen ja myytavyyteen. (Hemmi ym. 2002, 50.) Sisél-
lytimme kahviloihin kaikki misté sai ostettua kahvilatuotteita, kuten erikoiskahveja ja
suolaisia sekd makeita kahvileipid. Monesta kahvilasta saa salaatti- ja keittolounasta,

joten verkkosivuissa jouduimme laittamaan ne myds lounasravintola-luokkaan.

Otimme verkkosivuihin mukaan huoltoasemat, joilta saa ruoka- ja juomapalveluja.
Joissakin huoltoasemissa oli suppeampi ruoka- ja juomatuotevalikoima kuin toisissa,
mutta olimme saaneet toimeksiantajaltamme tarkat méérittelyt kaikista mukaan otetta-

vista yrityksista.

6 YRITYKSEN MENESTYMINEN KILPAILUTILANTEESSA

Opinnaytetydssa haluttiin selvittad, kuinka yrittajat kokevat Mikkelin Kilpailutilanteen
nykyhetkella sek& miten se on muuttunut viimevuosina. Lisaksi selvitettiin puolistruk-
turoidulla haastattelulla, mitkd ovat yrittdjien kokemuksen mukaan toiminnan tar-
keimmat menestystekijat. Tassa luvussa esitellddn ensin yritysten kokemat menestys-
tekijat koostetaulukon avulla ja myéhemmin paneudutaan niihin tarkemmin aihekoh-
taisesti. Vastauksen avataan auki sek& pohditaan niitd aiheeseen liittyvan teorian avul-
la. Lis&ksi téssa luvussa pyritaan teorioiden kautta tarjoamaan yrittdjille ratkaisukeino-

ja, mikali menestystekijoita ei tunnisteta tai niitd ei pystyté jostain syysta tayttamaan.
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Kaikilta yrityksilta 16ytyy yhteisia tunnusmerkkeja. N&ita ovat yritysidea. riskinotto,
voiton tavoittelu ja toiminnan jatkuvuus. Yritystoiminnan jatkuvuuden edellytyksena
on kannattava toiminta. Aivan kaikki tuotantopédatokset eivat johda kannattavaan toi-
mintaan vaan yritysjohdon on pystyttava tekemaén oikeita paatoksia. Mitd tuotetaan,
mita tuotantopanoksia tarvitaan ja miten tuotantopanokset yhdistell&an, on ratkaisevaa

yrityksen menestymiselle. (Kinkki ym. 1999, 18-19.)

6.1 Menestystekijat

Menestystekijat kukin yritys méérittaa itse vastaamalla kysymyksiin:
o Mitd?
o Kenelle?
e Milld tavalla? (Lahtinen ym. 1995, 46.)

Esimerkiksi mik& on asiakkaan ongelma, jonka yritys haluaa ratkaista? Ketka ovat
asiakkaita joiden ongelman ratkaisuun halutaan padasiassa keskittyd? Kuinka aiotaan

ratkaista asiakkaan ongelma?

Toiminta-ajatuksella tai visiolla tarkoitetaan yrityksen perussuunnan maéarittamista
ottaen huomioon niin nykyiset kuin tulevaisuuden toiminta olosuhteet. Toiminta-
ajatusta on kuvattu kuin majakaksi, jota kohti halutaan paasta. (Lahtinen ym. 1995,
46.)

Liikeidea tarkoittaa taas sitd, ettd on suunniteltu kuinka toiminta-ajatus aiotaan ja tul-
laan toteuttamaan konkreettisesti. Toiminnan suunnittelu tehd&én liikeideassa tar-
kemmalla ja kdytdnnonlaheisemmalla tavalla kuin toiminta-ajatuksessa. (Lahtinen ym.
1995, 46.)

Kovassa kilpailutilanteessa jokainen yritys yrittdd haalia asiakkaita ja miettid sopivia
markkinointiratkaisuja. Oheisessa kuvassa (kuva 2) on lueteltu tarkeimmét tekijat joil-

la voi vaikuttaa palveluidensa kysyntéan. Yrittajien kommentteja
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-hinnoittelu -saatavuus
-esillepano _Palvelu
-myyntityd
-bréandi
-tuoteominaisuudet
-laatu .
-tuote \ -mainonta

vaikuttavia markkinoillisia
/ tekijoits

-yritysymparisto \ \ -puskaradio
-asiakkuuksien hoito

KUVA 2. Kuluttajan ostokayttaytyminen (Lahtinen ym. 1995)

6.2 Mika takaa menestymista?

Yksi kysymys kyselylomakkeessamme oli "Miké takaa menestymisen?”, johon yritta-
jilla ja esimiehilla oli mahdollisuus vastata omin sanoin. Vastauksissa eniten esille

noussut asia oli hyva asiakaspalvelu ja henkilokunta.

Toiseksi tarkeimmaksi asiaksi noussut asia oli tuotteet ja tuotevalikoima. Moni vastaa-
jista oli vastannut tuotteisiin liittyen merkitykselliseksi lahiruoan sekd omatekemat
tuotteet. Kolmannelle sijalle heti tuotevalikoiman peréssa tuli palvelujen seké tuottei-
den laatu. Neljannelle jaetulle sijalle tuli hinta ja uudistuminen esimerkiksi trendeja
seuraamalla. Monessa vastauksessa (kuudessa) tdrkednd menestymisen kannalta pidet-

tiin myos yrityksen sijaintia.

Tuotannollinen menestys syntyy siitd, etta yritykselld on hyvat tuotteet ja sellaiset
toimintatavat, ettd asiakkaat hyvéksyvat namé (Lahtinen ym. 1995, 46).

Kaupallinen menestys puolestaan on seurausta siitd, ettd yritys on valinnut oikeat
markkinasegmentit ja ettd asiakaskunnan keskuudessa yrityksesta vallitsevat mieliku-
vat ovat kunnossa. Mielikuvat muodostuvat voittopuolisesti tunneseikoista. (Lahtinen
ym. 1995, 46.)
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Talukossa 1 on lueteltu vastausten menestystekijat niiden mainintakertojen mééran
mukaisessa jarjestyksessd. Taulukkoon on myds eritelty onko menestystekija tuotan-

nollinen (T) vai kaupallinen (K). onko paikka maarittelyjen jalkeen parempi?

Vastaukset jakautuivat niin, etta tuotannollisia tekijoitd mainittiin 8, saaden aania yh-
teensd 54 kun taas kaupallisia mainittiin 15 erilaista, joille &&nid yhteensa 94 kappalet-
ta. Taméa on mielenkiintoinen tulos, silla kaupalliset tekijat eivat riitd menestymiseen,
jos tuotannolliset tekijat eivat ole asiakkaiden mielesta hyvaksyttaviéd. Kaiken perusta
on siis ettd tuotannolliset tekijat ovat kunnossa (Lahtinen ym. 1995, 46).

TAULUKKO 1. Yritysten vastaukset menestystekijoista

Menestystekija | lkm+| T/K|~
palvelu /henkilokunta 28 K
tuotteet ( esim. tuotevalikoima/lahiruoka/omatekemat) 21 T
laatu 18 K
hinta 12 K
uudistuminen 12 T
asiakaslahtoisyys K
sijainti K
kustannusten minimointi (esim. tehokkuus, tydntekijéiden maara) K
kilpailutilanteen seuraaminen K
siisteys T
ohjelma (esim. karaoke/ tanssiravitola, bandi) T
sisu T
erottuminen muista tuote T

ei mikaan (tai ei tieda)

asiakas segmentointi

hankintataidot (suhteet toimittajiin, taitava hankinta)

asiakaspohja/kanta-asiakaskunta
brandi

media

parkkipaikka

uusi mielenkiintoinen konsepti

markkinointi

lasten huomioiminen

R iRr(RrPrRR[INMINMNINVIWIS IO (N

4[4 [RIRIRIRIARIR|IXR|R

ympadristondakokulmien huomioiminen toiminnassa

Kuten vastauksista kdy ilmi, on menestykseen vaikuttavia tekijoitd lukuisia. Tar-

keimmat tekijat toistuivat useasti niin vastauslomakkeissa kuin yrityksen johtamisen
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oppaissa. Kaiken kaikkiaan yrityksen tarkeimmé&t menestyksen avaimet ovat hyva
toiminta-ajatus seka liikeidea. Suunnitelmallinen ote yrittdmiseen auttaa parjaamises-

s&; on vaikea voittaa, jos ei tieda lajia jossa kilpailee.

6.2.1 Asiakaspalvelu

Tutkimuksessa ylivoimaisesti eniten esille noussut asia oli hyva asiakaspalvelu ja
henkil6kunta. Se mainittiin jopa 28 kertaa yrityksen menestystekijéksi. Asiakaspalve-
luun liittyvia vastauksia oli esimerkiksi:

e “Hyvi palvelu, nopea palvelu, hyvé ruoka, monipuoliset palvelut”
e “Hyvi ja laadukas asiakaspalvelu. Asiakkaan kuunteleminen”

¢ ”Omaleimainen palvelu”

e “Hyvi henkilokunta ja hyvi laatu palveluissa”

e “Erinomainen ammattitaitoinen palvelu”

¢ ”Onnistunut rekrytointi”

e “Hyvi henkilokunta”

e Loistavat tyontekijdvalinnat”

Palvelu ja kyselyn mukaan etenkin asiakaspalvelu on vaittamétt4 oleellinen osa koko
ravintolatoimintaa, mutta kuinka se maéaritell4&n? Itsestddn jo palvelu on monimutkai-
nen asia, koska palveluita on monenlaisia. Taman takia palvelun maarittdminen yksi-
selitteisesti ja tiiviisti on vaikeaa. Palvelun kasitettd on mahdollista havainnollistaa
erittelemalla erilaisia tavara- ja palveluyhdistelmid. Siten tavarat ja palvelut voidaan
sijoittaa janalle, jonka toisessa paassé on lahinnd aineettomista osista koostuvat palve-
lut ja toisessa padssé taas lahinnd aineellista osaa sisaltévat tavarat. Janassa eri kohtiin
sijoittuvat tavarat sekd palvelut siséltavat sijainnistaan riippuen tietyn maaran aineel-
lista ja / tai aineetonta osaa. (L&msa ja Uusitalo 2002, 17.) Oheisesta kuvasta (kuva 3)

voi ndhdé ettd ravintola-alalla palvelu siséltda naitd molempia.
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Kokonaan tavara Kokonaan palvelu
Elintarvikkeet Ravintolat Mainostoimistot
Urheiluliikkeet Pankkipalvelut

Kuva 3. Tuotteiden sijainti tavara-palvelu-janalla (Kotler, Amstrong, Saunders ja
Wong 2001).

6.2.2 Tuotteen ja palvelun laatu
Yrityksien vastauksien perusteella kolmanneksi tarkeimmaksi menestystekijaksi oli

koettu hyva laatu tuotteissa ja palveluissa. Yllatykseksemme kukaan ei ollut mainin-

nut yrityksen hyvaa mainetta tai imagoa tarkeand menestystekijana.

Palvelun laatumielikuva

1

Etukateisodotukset
Palvelukokemus

- tarpeet, arvostukse, imago Vertailu
- omat aijemmatkokemukset

- muiden mielipiteet, huhut

- markkinointi, asiakassuhde

- lopputuloksen laatu
- palveluympariston laatu
- vuorovaikutussuhteiden laatu

Kuva 4. Palvelun laatumielikuva (Grénroos 1991, 114)

Hyva laatu on palveluyrityksen pddmaarang, jota se tavoittelee. Keskeinen toimintafi-
losofia sek& jatkuva oppimisen ja kehittdmisen kohde on pyrkié hyvaan laatuun. Siispa
hyvé palvelun laatu ei ole koskaan valmis. Laatua voidaan tarkastella kuudesta eriléh-
tokohdasta. Na&itd ovat elamyksellinen, asiakaskeskeinen, tuotekeskeinen, tuotanto-
keskeinen, kustannus-hyotykeskeinen ja eettinen ndkodkohta. (Ld&msa ym. 2002, 22-
24.)
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Yrittdjien mielestd hyvé laatu oli kolmanneksi tarkein menestystekija. Hyvaksi laa-
duksi kuvattiin usein omatekoiset, tuoreet, kotimaiset, hyvéannakoiset tuotteet. Lahella
tuotetut tuotteet ovat tulleet ajan mittaan tarkedmmiksi. On tarkead pitaa laatu tasaise-

na ja vain parantaa sitd muutoksia tehdessa.

6.2.3 Yritystoiminnan menestystekijat

Yritystoiminnan harjoittajaa kutsutaan yleensa yrittajéksi. Perinteisen késityksen mu-
kaan yrittdjyydelle ominaista on muun muassa, etta se liittyy toiminnan yksikkoihin,
siihen kuuluu ainakin osaksi ideointia ja luovuutta, siihen siséltyy epavarmuuden hy-
vaksyminen seké se on toimintaa, josta yrittdja odottaa saavansa sijoittamalleen péa-
omalle tuottoa. (Kinkki ym. 1999, 10.)

Yrittdjat vastasivat sisukkuuden yhdeksi menestyksen tekijaksi. Yrittdjiltd vaaditaan
sinnikkyytté ja pitkid paivia, mutta hyvat liiketoimintasuunnitelmat toiminnan taustal-
la, sek& uudistuminen voivat toisinaan helpottaa menestymisessa. Asiaan liittyen on
hyva muistaa vanha viisaus siitd, ettd tdytyy pysédhtyé hetkeksi ja nousta pyorén sel-

kéén, niin padse paljon nopeammin perille kuin vain pydria taluttaen”.

Yllattavaa vastauksissa oli, etta nelja vastaajista ei tiennyt mika on menestyksen teki-
J4, tai oli vaihtoehtoisesti vastattu ’ei mikddn”. Toivottavasti tdima ei ollut yrittdjiltd
tietdmattdmyyttd, vaan ehka he eivét halunnut paljastaa liikesalaisuutta. Kaikkien vas-
taajien joukosta I0ytyi myos yksitoista paperia, mihin ei ollut kirjoitettu menestysteki-
joitd ollenkaan. Se saattoi olla liian vaikea tai paljon aikaa vieva kysymys. Naiden
vastauksien perusteella huokuu, ettd osalle yrittédjista olisi hyvé palauttaa mieleen yri-
tyksensé toiminta-ajatus seka litkeidea: kuinka aiotaan menestyé ja pyrkid parempaan

menestymiseen.

Kovassa kilpailutilanteessa jokainen yritys yrittd4 haalia asiakkaita ja miettid sopivia
markkinointiratkailsuja. Oheisessa kuvassa (kuva 5) on lueteltu tdrkeimmat tekijat
joilla voi vaikuttaa palveluidensa kysyntéan. Yrittdjien mielestd kovassa kilpailutilan-
teessa oleminen on helpompaa, jos pystyy olemaan ainutlaatuinen. Yrittdjien vastauk-

sissa menestymisesté tuli esille samoja asioita kuin kuvassa 5 on lueteltuna.
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-hinnoittelu -saatavuus
-esillepano _Palvelu
-myyntityd
-bréandi
-tuoteominaisuudet
-laatu .
-tuote \ -mainonta

vaikuttavia markkinoillisia
/ tekijoits

-yritysymparisto \ \ -puskaradio
-asiakkuuksien hoito

Kuva 5. Kuluttajan ostokayttaytyminen (Kinkki ym. 1999)

6.2.4 Markkinointi

Markkinoinnin mainitsi vain yksi vastanneista, vaikka se on olennainen osa menesty-
misessa. Kuluttajien on vaikea 10ytaa tai ylipaataan tietad yrityksesta, jos markkinointi

on unohdettu tai jatetty huomiotta.

Markkinointi on sek& strategiaa ettd taktiikkaa eli tapaa ajatella ja toimia. Markki-
nointiajattelun keskeinen lahtokohta on nykyisten ja mahdollisten tulevien asiakkaiden
tarpeet, arvostukset ja toiveet. Ndiden pohjalta kehitetddn uusia tavaroita ja palveluita.
Asiakaslahtoisyyden lisaksi markkinoinnissa on otettava huomioon pitkalla tdhtdimel-
14 toiminnan kannattavuus. Asiakassuhteiden ohella on my6s hoidettava suhteita eri-
laisiin verkostoihin ja kumppaneihin kuten alihankkijoihin, tavarantoimittajiin, jal-
leenmyyjiin, tiedotusvélineisiin, omistajiin ja muihin sidosryhmiin. (Bergstrom ja
Leppéanen 2009, 20.)

6.2.5 Palvelujen saatavuus

Hyva saatavuus tarkoittaa sitd, ettd asiakas saa tilaisuuden ostaa ja kuluttaa palvelua
oikeassa paikassa, oikeaan aikaan, sopivan suuruisena erén ja ilman suurta vaivanna-
koa. Palvelun saatavuus voidaan jarjestdd kolmella vaihtoehtoisella tavalla. Ensim-
mainen tapa on, ettd asiakkaat k&yvét henkilokohtaisesti yrityksen tiloissa. Toinen

tapa on, ettd yrityksen edustaja menee asiakkaan luo. Kolmas tapa on, ettd asiakas ja
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organisaatio tuottavat palvelun etdpalveluna kayttden puhelinta, postia tai séhkoisia
viestintdvalineita. (Lams& ym. 2002, 107-108.)

Jotta asiakas pystyy kayttaméan palvelua, on sen oltava jossakin asiakkaan saatavilla.
Saatavuuden jérjestdimisen periaate on palvelun “siirtiminen” asiakkaalle. Konkreetti-
sesti palvelujen omistusoikeutta ei voida kuitenkaan siirtaa tai varastoida, koska pal-
velut ovat aineettomia. (Ylikoski 2001, 271-272.)

Saatavuus on yksi peruskilpailukeinoista tuote- ja hintapaatdsten ohella. Saatavuuden
jarjestdmisella varmistetaan markkinoinnin tavoitteiden saavuttaminen, eli palvelut
ovat asiakkaan tiedossa ja lahelld. Kun yritykset miettivat saatavuuspaatoksia heidén
taytyy miettid milla tavalla asiakas paasee yritykseen mahdollisimman helposti, sek&
mill& tavalla tavaroiden ja palveluiden ostaminen tai k&yttdminen saadaan mahdolli-
simman helpoksi asiakkaalle. (Lahtinen ym. 1995, 185.) Kdytanntssa menestyéakseen
yrityksen tulisi nakyé asiakkaille mediassa tai katukuvassa, jotta asiakas osaa menna
palvelun luokse. Yrityksen liikeideassa voi olla suunnitelma kuinka tavoittaa asiak-
kaat parhaiten.

6.3 Kysynnan ja tarjonnan kohtaaminen Mikkelissa

Kaiken yritystoiminnan perustana on kysyntd. Sen lahtokohtana ovat tarpeet. Tarpeita
on monia ja niita pyritdén tyydyttamaan monin eri tavoin. Psykologiset, taloudelli8set
ja sosiologiset tekijat vaikuttavat kuluttajan tarpeiden tyydyttamistapaan. Yrityksen ja
sitd ympéroivien markkinoiden muutoksen vaikutuksesta vaihtelevat kysynndn méaéaré
seké laatu. Yrityksen ulkoiset ja sisdiset tekijat vaikuttavat myos kysyntaan. (Kinkki
ym. 1999, 41.)

Tutkimuksessa kysyttiin monivalintakysymyksella kohtaavatko kysyntd ja tarjonta
Mikkelissd. Vastausten perusteella kysynta ja tarjonta kohtaavat Mikkelissé paéasiassa
melko hyvin, jopa 61 % on vastannut melko hyvin ja 30% todella hyvin. Kuvassa 6.
néet vastausten jakauman, vain 3 % ei osannut vastata. VVastauksista voi paéatella, etta

suurimmalla osalla kyseisista yrityksista ovat hyvat asiakaskohderyhmét.
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Kohtaavatko kysynta ja tarjonta
Mikkelissa?

m 1. todella hyvin ®2. melkohyvin 3. en osaa sanoa

m4. kohtalaisesti m 5. ei kohtaa

0%

Kuva 6. Kysynnan ja tarjonnan kohtaaminen Mikkelissa

Yritykset pyrkivat selittdméén ja ymmartdmaan yksildiden ja ryhmien kuluttajakayt-
taytymistd. Kuluttajatutkimuksissa selvitetaankin usein kuka ostaa tai kuluttaa, mitéa
tai miten ostetaan tai kulutetaan. On myos selvitettdva mitka tekijat vaikuttavat osta-
miseen tai kuluttamiseen sek& miten namé tekijat vaikuttavat asiakkaan kayttaytymi-
seen ostoprosessissa. Nain liikkeen johdon on helpompi tunnistaa asiakassegmentit.
(Raatikainen 2008, 21-23.)

Kuluttajat voidaan luokitella ryhmiin, joiden kuluttajakayttdytymisessa on selvié sa-
mankaltaisuuksia esimerkiksi yhdenmukaiset tarpeet, samojen markkinointiviestien
vastaanottaminen tai samojen medioiden seuraaminen. Neljé olennaista tekijaa vaikut-
tavat myos asiakaskuntaan, mitka ovat véestotilastollisia, maantieteellisia, tilanneteki-
Joita seké psykologisia tekijoita. Vaestotilastollisia tekijoita, ovat esimerkiksi ikd, su-
kupuoli, rotu, kansalaisuus, elamén vaihe, tulot, koulutus ja ammatti. Maantieteellisia
tekijoitd ovat muun muassa kaupunki- tai maaseutuasuminen kun taas tilannetekijoité
selvitettdessa kiinnitetddn huomiota siihen, kulutetaanko tuotetta tai palvelua tyo- vai
vapaa-aikana, mihin kellonaikaan sekd missé paikassa. Kuluttajan ostokayttaytymi-
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seen vaikuttaa paljon my6s psykologiset tekijat kuten yksilon persoonallisuus, elaman

tyyli, arvot ja asenteet. (Raatikainen 2008, 21-23.)

Yrittajien kannattaa paneutua asiakaskohderyhmien tuntemiseen, sillé se auttaa heita
tekemdan markkinointitoimenpiteitd kohderyhmdn tarpeiden ja toimintatapojen mu-

kaisilla tavoilla, mika auttaa myynnin aikaan saamisessa.

6.3.1 Kilpailutilanne

Mikkelin kilpailutilanteesta kysyttdessd vastaajista 63% vastasi, ettd tdman hetken
kilpailutilanne Mikkelissa on kiristynyt. 11% vastasi kilpailutilanteen Kiristyneen erit-
tain paljon. 24% kuitenkin oli sitd mieltd, ettd muutoksia ei ole ja 2% tuntee kilpailuti-
lanteen vahentyneen. Vuoden 2011 uudet avatut ravintolat ovat vaikuttaneet Mikkelin
keskustan kiristyneeseen Kkilpailutilanteeseen eniten. Joillakin yrittdjilld on selvésti
erilainen ravintolapalvelukonsepti, minka takia kilpailutilanne ei vaikuta Kiristyneen

heidan mielesta (kuva 7).

Millainen taman hetken kilpailutilanne
on Mikkelissa?

m 1. kiristynyterittain paljon  ® 2. kiristynyt
m 3. ei muutoksia m 4. vihentynyt

W 5. vahentynyt erittdin paljon

2% 0%

Kuva 7. Tdémén hetkinen kilpailutilanne Mikkelisséa
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Kovassa kilpailussa, ei ole sijaa uudelle yritykselle, vaikka usein markkinoilla on
kysyntad. Yritykselle ei ole tilaa jos se ei kykene eriyttamééan liikeideaansa ja 16yta-
méaan etuutta muihin markkinoilla toimiviin yrityksiin nahden. Markkinoilla ei pida
yrittad miellyttaa kaikkia, vaan l0ytad oma erikoistumisalue ja lahtokohta kilpailuedun
rakentamiselle. Onnistuneilla ratkaisuilla yritys voi saavuttaa huomattavan Kkilpai-
luedun havaitessaan otollisen nichen eli markkinaraon. (Bergstrom ym. 2009, 81.)
Tama tarkoittaa esimerkiksi sitd, ettd osaa suunnata palvelunsa ja tuotteensa sellaisille

asiakasryhmalle, jolle ei viel& ole olemassa ravintolaa samassa toimintaymparistossa.

Selvitimme myds kuinka paljon Kilpailutilanteen koetaan muuttuneen viime vuosina.

Alla olevasta kuvasta voi huomata, etta vastaajat kokevat Kilpailutilanteen muuttuneen
paljon. 44% vastaajista on vastannut kilpailutilanteen muuttuneen paljon ja 16% erit-
tain paljon. 26% on sitd mieltd, ettd muutoksia on tapahtunut vahan ja 14% vastaa ettei

muutoksia ole tapahtunut.

Miten kilpailutilanne on muuttunut
viime vuosina Mikkelissa?

W 1. erittdin paljon ®W2.paljon ™3.ei muutoksia ®W4,vahan W5, erittain vahan
0%

Kuva 8. Kilpailutilanteen muuttuminen viime vuosina Mikkelissa
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Vuoden 2011 aikana Mikkelin keskustan alue uudistui ja samalla myds uusia ravinto-
loita on avattu. Tdma on vastaajien mielesta yksi syy kilpailutilanteen muuttumiseen.
Mikkelin keskustan viihtyvyyteen on panostettu ja se on elavoittanyt keskustan aluet-
ta. Tdma on ollut keskustan alueen ravintoloille valtti, jos he ovat osanneet tai pysty-
neet hyddyntdmaan sita.

Yritys toimii yhteiskunnassa, jossa se kilpailee yhdessé muiden saman toimialan yri-
tysten kanssa asiakkaista. Tamén takia yrityksen ja sen kilpailijoiden toimintaan vai-
kuttavat oleellisesti ympériston muutokset. Ympéristossa tapahtuu kokoajan muutok-
sia ja ne vaikuttavat yrityksen toimintaan suoraan seka epasuorasti kysynnan kautta.
Kaikkia ympériston muutoksia ei ole tarpeellista selvittad, vaan on keskityttava yritys-
toiminnan kannalta tarkeisiin seikkoihin. Ne voidaan jakaa teknisiin, taloudellisiin,
sosiaalisiin ja poliittisiin tekijoihin. (Kinkki, Hulkko ja Mé&kinen 2001, 26.)

Tekninen kehitys vaikuttaa teollisuuteen, kauppaan seké palvelualan yrityksiin. Yri-
tystoiminnan ympéristo voi muuttua uusien tuotantomenetelmien tai tuotteiden ansios-
ta. Kun teknista kehitysta tapahtuu, syntyy uusia tuotteita tai materiaaleja. Ne syrjayt-
tavét entisia tuotteita ja tuotantomenetelmia, jolloin yrityksen nykyiset menetelmat
muuttuvat epataloudelliseksi. (Kinkki ym. 1999, 85.) Tamén seurauksena Kilpailuti-
lanne muuttuu. Yrityshaastatteluiden perusteella Mikkelin alueen yritystoiminnan ym-
paristd on muuttunut. Lahidravintolat ovat syrjaytyneet, koska keskustaravintoloista

on tullut vetovoimaisempia.

Taloudellinen kehitys vaikuttaa tuotannontekijoiden kysyntéan, tarjontaan sek& hin-
noitteluun. Raaka-aineiden hinnat voivat vaihdella lyhyelld aikavélilla huomattavasti.
Tama voi johtua saatavuudesta esimerkiksi sesongeista tai sadon maarastd. Muita ta-
loudellisia muutoksia voivat olla esimerkiksi tyottdmyys tai elintason muutokset. Ne
vaikuttavat kuluttajien ostovoimaan seka kansainvélistymiseen. Tdma nékyy esimer-
kiksi halpatuontina ulkomailta. (Kinkki ym. 2001,26-27.) Yrityshaastatteluiden mu-
kaan taantuman ja uusien syntyneiden ravintoloiden takia Mikkelin alueen ravintolat

ovat joutuneet tiukkaan kilpailutilanteeseen.

Sosiaalisista tekijoista riippuu miten asiakkaat kayttdytyvat ja miten se vaikuttaa
kysyntéan. Téllaisia asioita ovat esimerkiksi kulutustottumusten muuttuminen, maalta

muutto, kaupungistuminen tai lisd&ntynyt vapaa-aika. Vaeston sosiaalirakenteen muu-
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tokset heijastuvat kuluttajamarkkinoihin muuttamalla eri kuluttajaryhmien rakennetta
ja maaraa. (Kinkki ym. 2001, 27.) Yrittdjien mielestd Mikkelin alue on kaupungistu-
nut. Tdmén he ovat huomanneet siité, etta asiakkaat lahtevat myéhempaan liikkeelle

kuin ennen ja juovat pitempéan kotonaan pohjia”.

Poliittisiin tekijoihin kuuluvat muun muassa ymparistosuojelun lisadntyminen, yh-
teiskunnalliset hairiot kauppakumppanimaissa, Suomen kauppasopimukset muiden
maiden kanssa tai puoluepoliittisten voimasuhteiden muutokset Suomessa. Yritys voi
etukdteen varautua tulevaan tilanteeseen pystyesséan ennakoimaan ympariston tulevaa
kehitysta. Talloin yritys kykenee alusta lahtien hyddyntdmaan muutosten antamat
mahdollisuudet tai vahentdmaan haitallisten muutosten aiheuttamia vahinkoja. (Kinkki
ym. 1999, 86.) Yrityshaastattelussa kéavi ilmi, ettd asiakkaat entistd enemman arvos-
tavat lahell& tuotettuja, kotimaisia, luomutuotteita.

6.3.2 Asiakassegmentointi

Yrittgjien selviytymiskeinoja kovassa kilpailutilanteessa ovat esimerkiksi hyva mieli-
kuvitus ja suunnitelmallisuus. Yrittdjilld on mahdollisuus tutkia kuinka voivat itse
vaikuttaa esimerkiksi asiakkaiden ostokéyttaytymiseen. Oheisessa kuvassa on havain-
nollistettu segmentointiprosessi, jonka pohjalta esimerkiksi asiakassegmenttien vali-

koiminen pitéisi onnistua.

Ostokdyttaytymisen Valitaan Muodostetaan
analysointi segmentointikriteerit segmentit
Seuranta
ja Valitaan
palaute segmentointistrategia
Suunnitellaan Valitaan
Toteutetaan markkinointiohjelma markkinointitoimen
ma rk!<inointi- valituille piteiden kohteena
ohjelma kohderyhmille olevat
segmentit

Kuva 9. Segmentointiprosessi (Raatikainen 2008, 22)
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Segmentoinnin lahtokohtana ovat asiakkaiden erilaiset arvostukset, tarpeet seka erilai-
set tavat toimia markkinoilla. Yritys pyrkii l6ytdmaén sille sopivammat asiakasryh-
maét, silld se ei pysty tyydyttdmaan kaikkia tarpeita eikd se olisi kannattavaakaan.
Segmentointi on siis erilaisten asiakasryhmien etsimistd seké valintaa markkinoinnin
kohteeksi niin, ettd valitun kohderyhmén tunnustetut arvostukset ja tarpeet pystytdan
tyydyttaméan ne Kilpailijoita paremmin ja kannattavammin. (Bergstrém ym. 20009,
150.)

Asiakassegmentointi on tarkedd markkinointia ja palvelujen saavutettavuutta ajatel-
len. Markkinointi on helpompaa kohdistaa johonkin asiakassegmenttiin, kuin markki-
noida palvelua jokaiselle ihmiselle. Kun palvelua markkinoidaan tietylle asiakasseg-
mentille, on tdmé&n ryhman helppo huomata markkinointi ja kiinnostua palvelusta.
Esimerkiksi, kun ravintola on suunnattu nuorille aikuisille, markkinointi kannattaa
suunnata opiskelupaikkoihin tai muihin nuorten aikuisten vapaa-ajanvietto-paikkoihin,
nuorten aikuisten kayttamiin Internet-sivustoihin seka heidan lukemiin lehtiin. (Berg-
strom ym. 2009, 150.)

7 PROSESSIN KUVAAMINEN

Toteutamme opinndytetydomme toiminnallisena opinndytetyond. Kaytdmme tutki-
musmenetelmind laadullista menetelmad, johon siséltyy haastattelujen tekemista.
Haastattelut teemme puolistrukturoituna haastatteluna. Toteutamme tydn yhteistydssa

IT-alan opiskelijoiden kanssa.

7.1 Toiminnallinen opinnaytetyo

”Toiminnallinen opinnaytety¢ tavoittelee ammatillisessa kentésséd kaytdnnon toi-
minnan ohjeistamista, opastamista, toiminnan jarjestamista tai jarkeistdmistd. Se voi
olla alasta riippuen esimerkiksi ammatilliseen kdyttoon suunnattu ohje, ohjeistus tai
opastus, kuten perehdyttamisopas, ymparistoohjelma tai turvallisuusohjeistus. Toteu-
tustapana voi olla kohderyhmén mukaan kirja, kansio, vihko, opas, CD-rom, portfolio,
kotisivut tai johonkin tilaan jérjestetty néyttely tai tapahtuma” (Airaksinen ja Vilkka
2004, 9).
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Vaikka tiedon kerddmisen keinot ovat samat, toiminnallisessa opinnaytetydssa tutki-
muskaytantoja kaytetaan valjemmassa merkityksessa kuin tutkimuksellisissa opinnay-
tetdissa. Tutkimusta kasitelladn yhtend tiedonhankinnan apuvélineena ja lahinna selvi-
tyksen tekemisend, silla toiminnallisten opinnéytetdiden selvitys nojautuu usein l0y-
hasti tai ei ollenkaan teoriaan. Toiminnallisissa opinndytettissd Valmiita tutkimuskay-
tantoja perustasolla kdyttden pyritddn turvaamaan saadun tiedon laatu. (Airaksinen
ym. 2004, 57.)

7.2 Tutkimusmenetelma

Tutkimuksellinen selvitys kuuluu idean tai tuotteen toteutustapaan toiminnallisessa
opinndytetydssé. Toteutustapa tarkoittaa keinoja, joilla materiaali verkkosivujen sisél-
I0ksi hankitaan sekd keinoja, joilla verkkosivujen valmistus ja toteutus tapahtuu. (Ai-
raksinen ym. 2004, 56.)

Laadullinen tutkimusmenetelmé on toimiva selvityksen toteuttamisessa, kun tavoit-
teena on ilmion kokonaisvaltainen ymmartdminen. L&htokohtana on, ettd haluamme
saada kirjoittamatonta faktatietoa sekd ymmartad ihmisten toiminnan taustavaikuttajat.
Tavoitteenamme on toteuttaa kohderyhmamme nakemyksiin nojautuva idea, joten
laadullinen tutkimusasenne palvelee toiminnallisessa opinndytetydssa. Laadullisella
tutkimusmenetelmalla toteutetussa selvityksessd teemahaastattelun kysymykset ovat
avoimia teemaan liittyen. Toiminnallisessa opinnéytetydssa laadullisella tutkimusme-
netelmélléd keréttya aineistoa ei ole valttdmatonta analysoida, koska sité voidaan kéyt-
taa lahteend. (Airaksinen ym. 2004, 63-64.) Keskeisin osa tydtdmme on kerata tietoa
ruoka- ja juomapalveluista Mikkelin alueella. Naitd tietoja voimme kayttad tyomme
viitekehyksessa. Me emme juuri analysoi kerattyja tietoja vaan syétdamme ne tietokan-

tana verkkosivuille.

Toisin kuin tilastollinen tutkimus kvalitatiivinen analyysi tarvitsee absoluuttisuutta.
Tutkimusaiheeseen katsotut seikat tulee kyeta selvittdmaan siten, ettd ne ovat linjassa
esitetyn tulkinnan kanssa. Tilastollisessa tutkimuksessa taas poikkeukset yleisesta
sdannosta sallitaan. Laadullisessa analyysissa eivét siis johtopaatoksen perustaksi kel-
paa tilastolliset todennakdisyydet. Laadullisessa tutkimuksessa tutkimusjoukkokin on

lahes aina pienempi, joten siksi ilmenevat erot on otettava huomioon. (Alasuutari
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1994, 38.) Laadullisen tutkimuksen onnistuneen tutkimustuloksen kannalta ole niin

oleellista tutkimusjoukon suuruus tai tilastollinen argumentaatio tapa.

Laadullisen tutkimuksen kaksi vaihetta ovat havaintojen pelkistdmisestd seka arvoi-
tuksen, tutkimusongelman ratkaisemisesta. Kaytdnndssa ndma vaiheet limittyvat toi-
nen toisiinsa. Ensinnakin aineistoa tulee tarkastella aina yhdesta oleellisesta teoreetti-
sesta viitekehyksesta ja ndkdkulmasta, joka on tutkimusongelman kannalta oleellinen.
Néin ollen aineistosta saadaan raakahavaintoja. Pelkistdmisen toisessa vaiheessa karsi-
taan edelleen havaintomaaraé yhdistaméalla havaintoja. Tuloksena saadaan havaintojen
yhteinen piirre tai saantd joka pétee koko tutkimusjoukkoon téltd osin. Mahdolliset
poikkeavuudet suhteutetaan kokonaisuuteen joka on tutkimustuloksen kohteena.
(Alasuutari, 1994, 39-41.)

Laadullisen tutkimuksen toinen vaihe on arvoituksen ratkaiseminen. Empiirisessa tut-
kimusmetodiikassa vastaavaa vaihetta kuvaa tuloksen tulkinta. Tuloksen ratkaisemi-
sessa johtolankojen pohjalta tehdddn merkitystulkinta tutkittavasta aiheesta Renvalla
(1965) mukaan sama tutkimusvaihe on nimeltddn rakennekokonaisuuden muodosta-
minen. (Alasuutari 1994, 44.)

7.2.1 Puolistrukturoituhaastattelu

Haastattelutapa on valittava sen mukaan, miten tarkkaa ja millaista tietoa toiminnalli-
sen opinndytetyon tueksi tarvitaan. Usein tdménkaltaisessa tydssa riittdd suuntaa anta-
van tiedon kerddminen. Haastattelutiedon maéara ei ole tarke&a vaan sen laatu. Tiedon
kerddmisessa on tarkedd, ettd haastattelut kuvaavat riittdvén kattavasti ongelmaa, jota

olemme lahteneet ratkaisemaan selvityksen avulla. (Airaksinen ym. 2004, 63.)

Halusimme verkkosivuilla ndkyvén perustiedot ravintolasta ja kuvauksen paikasta.
Kyselylomakkeessa tiedustelimme paikan nimed, osoitetta, puhelinnumeroa, verk-
kosivuja (jos niitd on), aukioloaikoja, anniskeluoikeuksia, asiakaspaikkojen maaraa,
take away tai kotiin kuljetus mahdollisuutta ja minka tyylisté ruokaa paikka tarjoaa.
Osa kysymyksisté oli avoimia ja osa taas oli vastausvaihtoehdoilla varustettuja kysy-
myksid. Kyselylomakkeella tiedustelimme taustateoriaa varten yrittdjien mielipiteita
Mikkelin alueen kilpailutilanteesta, yrityksien kannattavuudesta. Huomasimme vasta

kyselylomakkeiden vastauksista, ettd kysymykset “minkélainen tdmén hetkinen kilpai-
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lutilanne on?” sekd “miten kilpailutilanne on muuttunut viime vuosina?” ja niiden
jatkokysymykset “miksi?” olivat osittain toistoa. Témédn takia monessa vastauksessa

jalkimmaiseen jatkokysymykseen oli vastattu “’katso edellista” (liite 1).

7.2.2 Keskeiset lahteet

Keskeisind lahteind me kaytdmme tekem&dmme puolistrukturoituhaastattelua ja tuot-
tamaamme verkkosivua seka aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta ja muita samankaltaisia
verkkosivuja. Taustatietoa toiminnallisen opinnéytetyon tekemisestd olemme hakeneet
Tiina Airaksisen ja Hanna Vilkan Toiminnallinen opinnéytety6- ja Hanna Vilkan Tut-
Ki ja kehitd — kirjoista. Teoriatietoa olemme myds kerédnneet toimeksiantajan, Uusyri-

tyskeskus Dynamon Kotisivuilta sekéd sen yhteyshenkil61ta, Antti Pajatsalolta.

Viitekehyksen keskeiset lahteet 16ytyvat Bergstromin ja Leppésen Kirjasta Yrityksen
asiakasmarkkinointi sekd Lamséan ja Uusitalon kirjasta Palvelujen markkinointi esi-

miestyon haasteena.

7.3 Tietojen keradminen

Kyselylomakkeen valmistumisen jéalkeen jalkauduimme suoraan Mikkelin kaduille.
Kiersimme jokaisen ravintolan henkilokohtaisesti ja kerroimme opinnéytetydsta, jota
olimme tekemdassa. Koimme lahestymistapamme hyvaksi, silla yrittajat pystyivét ky-
syméaan meilta kaikkea ja me taas saimme intensiivisempaa tietoa ravintoloiden me-
nestymisestd seka kysynnastd ja tarjonnasta. Annoimme yrittdjille mahdollisuuden
tayttdd lomake saman tien tai myéhemmin, jolloin sovimme lomakkeen haku- tai l&he-
tysajasta. Osalle paikoista tdmé tuntui silti olevan vaikeaa, esimerkiksi yksi yritys koki
helpommaksi tayttda lomakkeen Internetissa ja oli sitd mieltd, ettd olisimme saaneet
nopeammin vastaukset kasaan. Muutama yritys ei ollenkaan halunnut mukaan koko
projektiin ja tuntui, ettd osa yrityksisté ei edes tajunnut ilmaisen mainonnan saamises-

ta.

Osassa yrityksista jouduimme kdymaan keskimaarin viisi kertaa, ennen kuin saimme
lomakkeen jotenkuten taytettynd. Toistuvien lomakkeiden hakujen takia meilld meni
huomattavasti enemman aikaa lomakkeiden kerddmiseen kun olimme ajatelleet. Siir-

tymiset veivat myos aikaa, silla olimme liikkeelld joko pydrilla tai kavellen. Liite 1.
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Osa yrityksista oli niin kiireellisig, etteivat ehtineet osallistua lomakkeen tayttoon,
joten kysyimme toimeksiantajaltamme, Antti Pajatsalolta, mitd tekisimme yritysten
suhteen. Pajatsalon mielesta oli tarkedd saada mahdollisimman laaja tieto olemassa
olevista yrityksistd, joten kaikki mahdolliset yritykset otettiin mukaan verkkosivuihin
(Pajatsalo 2011). Vain ne yritykset, jotka kieltaytyivat koko tutkimuksesta, rajattiin

ulos.

7.4 Verkkosivujen ja tietokannan luominen

Campus IT:n harjoittelija Ville Laitinen kehitti meille kesan 2011 aikana verkkosivu-
jen pohjat ja graafisen ilmeen annettujen ohjeiden perusteella. Halusimme verk-
kosivuista helppokayttoiset ja selkeat. Mielestaimme verkkosivuilla piti pystyé valit-
semaan tietyn kategorian (esimerkiksi kahvila) ja katsomaan sen kategorian alla olevia
yrityksid. Halusimme myds, ettd sivuilta pystyy nakemaéan auki olevat yritykset.

Verkkosivut 16ytyvat osoitteesta www.campusit.fi/ruokamikkeli.

Alettuamme syo6ttaa yritysten perustietoja verkkosivuille havaitsimme, mita kaikkea
sivuilla pitaé parantaa, jotta ne toimisivat, muun muassa Google Map:siin linkitys tai
luokitteluhaku ei toiminut aluksi kunnolla ja halusimme yritykset verkkosivuille aak-
kosjarjestykseen sekd halusimme pystyd muokkaamaan syoétettyja tietoja, koska
teimme kirjoitusvirheitd. Syksylld 2011 verkkosivuja muokkasi Campus IT:n harjoit-

telija Harri Lappalainen, koska Laitiselta oli loppunut kyseinen harjoittelu.

Kuva 10. Ruoka hakupalvelu —sivut


http://www.campusit.fi/ruokamikkeli
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7.4.1 Verkkosivujen tarkeys

Milladén Internetsivuilla ei ole yhtd laajaa yritysesittelyd ruoka- ja juomapalveluista.
Meidan verkkosivuilla on 80 yritystd ja tdman ma&&ran on tarkoitus suurentua, kun
restonomiopiskelijat paivittavat sivuille kesaravintolat ja -kahvilat sek& Mikkelin seu-

dun muut ruoka- ja juomapaikat.

Verkkosivuilla olevat yritykset saavat ilmaista mainontaa kun taas verkkosivuilla kéay-
vat nékevat Mikkelin alueen ruoka- ja juomapalvelujen laajan tarjonnan. Uusyritys-
keskus Dynamo saa samalla elintdrkeéa tietoa yritysten olemassa olosta ja voivat aut-

taa uusia yrityksia tehokkaammin.

7.4.2 Verkkosivujen mainonta

Mainontaa voidaan madritella siten, ettd se on maksettua ja tavoitteellista tiedottamista
palveluista. Siind viestitetdan suurelle joukolle samanaikaisesti esimerkiksi joukkotie-
dotusvélineitd kayttamalla. Sanomasta tulee tunnistaa mainossanoman l&hettgja. Mai-
nonta voi olla tarpeen mukaan toteutettuja lyhytkestoisia kampanjoita tai jatkuvaa ja

pitkakestoista kampanjaa. (Bergstrom ym. 2009, 337.)

Mainonnan muotoja voidaan tarkastella monilla eri tavoin, esimerkiksi mainonta voi
olla informoivaa, suostuttelevaa, muistuttavaa tai asiakassuhdetta vahvistavaa mainon-
taa. Informoiva mainonta kertoo uusista tuotteista tai uusista kdyttdtavoista ja palve-
luista sek& antaa tietoa hintamuutoksista. Suostutteleva mainonta pyrkii vaikuttamaan
asiakkaan kayttaytymiseen, asenteisiin ja mielipiteisiin. Muistutusmainonta kannustaa
hankkimaan tuotteen uudelleen ja muistuttaa tuotteen olemassaolosta. Suhdetta vah-
vistava mainonta viestii hyvia syitd vahvistaa asiakas suhdetta seka vahvistaa asiak-
kaan tekemid ostopditOksid. Kdytettdvissa olevien mainosvélineiden nékokulmasta
voidaan tarkastella mainonnan muotoja. On térkeéda I0yt4d oikeat mainosvalineet ja
mainonnan muodot, jotka parhaiten tavoittavat markkinointiviestinndssa halutun koh-

deryhman. (Bergstrom ym. 2009, 338.)

Mielestdimme verkkosivuja tulisi mainostaa Mikkelin ammattikorkeakoulun seka hei-
dan opiskelijoiden verkkosivuilla (Student-sivut) ja erilaisten lehtien kautta, esimer-

kiksi Viikkosissa, Kaupunkilehdessa ja L&nsi-Savossa. Verkkosivut olisi tarke&é saada
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ihmisten tietoisuuteen, jotta sivuista olisi kenellekdan hyotya. Sivuista hyotyvét seka
asiakkaat etta yritykset. Asiakkaat 16ytavat helpommin palvelut verkkosivujen avulla
ja yritykset saavat maksavia asiakkaita yrityksiinsa. Me tulemme kéyttdmaan mainon-
nassa lyhytkestoista kampanjointia, mika on informoivaa, suostuttelevaa sek& muistut-
tavaa mainontaa. Kerromme mainonnassa uudesta tuotteesta, eli verkkosivuista, ja
pyrimme mainonnalla muuttamaan ihmisten kayttaytymista, jotta he alkaisivat kayttaa
verkkosivujamme. Mainonnassa muistutamme ihmisia erilaisten yritysten olemassa-

olosta Mikkelin alueella.

7.5 Edistyminen

Opinnéytetyon aihe hyvaksyttiin maaliskuun loppupuolella. Ensimmaéiseksi tapasim-
me Uusyrityskeskus Dynamon edustajan KTM Antti Pajatsalon ohjaavan opettajamme
Teija Rautiainen kanssa. Tapaamisessa pohdimme aiheen sisallosté ja sen rajaamises-
ta. Pajatsalolla oli selkedt mielipiteet aiheesta, joten emme voineet paljoa vaikuttaa

sen sisaltoon.

Aloimme heti tehdé opinnédytetydn suunnitelmaa ja etsiméan lahdekirjallisuutta. Huh-
tikuussa tapasimme yhteistyokumppanimme, Campus IT:n tydntekijoita. Tapaamises-
sa oli mukana Antti Pajatsalo sekd Teija Rautiainen. Suunnittelimme verkkosivujen
mahdollista siséltoa seka sivujen helppokéyttoisyytté ja toimivuutta. Tutkimussuunni-
telman esittdminen tapahtui toukokuussa, jonka jalkeen aloimme tehda yrityshaastatte-

luja; kiersimme ravintolasta ravintolaan kavellen.

Kesékuussa tapasimme Campus IT:n edustajan, Ville Laitisen kanssa. Han esitti verk-
kosivujen pohjat meille ja kertoi sivujen olevan valmiita tietojen syottoon. Heindkuus-
ta marraskuuhun teimme yrityshaastatteluja. Joissakin paikoissa jouduimme kdymaan
toistuvasti (keskimadrin viisi kertaa), jotta saimme kyselylomakkeet edes jotenkin
taytettyind. Toisissa paikoissa taas padsimme juttelemaan syvallisemmin yrittdjan
kanssa kahvipdydén aaressa. Yrityshaastattelujen lisaksi tapasimme lokakuussa Cam-
pus IT:n uuden edustajan, Harri Lappalaisen, joka alkoi tehda verkkosivun pohjiin
meiddn maarddmid muutoksia. Verkkosivujen muutosten jalkeen aloimme syottaa

ravintoloiden tietoja verkkosivuille. Samalla aloimme tyGstéé raporttia eteenpain.
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Jatkoimme ravintoloiden tietojen syottod verkkosivuille seka raportin tekoa joulu-
kuussa. CampusIT:n edustaja koki, ettd meidan verkkosivut eivét olleen niin tarkeita
kuin hdnen muut ty6t, joten jouduimme odottamaan verkkosivuille tehtavia muutoksia
kauan. Tama todenn&kdisesti johtui siitd, ettd hdnen muut tyot oletettavasti olivat ul-
koisen toimeksiantajan antamia, kun taas me olimme Mikkelin ammattikorkeakoulun
opiskelijoita. Mielestimme kaikkien toiden pitaisi olla samalla lahtéviivalla. Koimme,
ettd olisi ollut helpompaa asioida verkkosivujen puitteissa yhden edustajan kanssa.

Edustajan vaihto h&mmensi molempia osapuolia.

Tammikuun puolivalissa raporttimme oli valmis tarkistettavaksi ja lahetimme sen oh-
jaavalle opettajalle Teija Rautiaiselle, aidinkielenopettajalle Malla Etelépéélle seka
englanninkielenopettajalle Lynne Thompsonille. Helmikuussa esitimme opinnayte-
tyomme, annoimme kypsyysnédytteen sek& viimeistelimme opinndytetydn raportin.

Samalla saimme verkkosivut valmiiksi.

Taulukko 2. Opinnaytetyon edistyminen

Maaliskuu Opinndytetyon aiheen hyvaksyminen. Tapaaminen Uusyrityskeskys Dynamon
edustajan kanssa ja aiheen siséllon pohtiminen seka rajaaminen.
Huhtikuu Opinndytesuunnitelman ja kyselylomakkeen teko. Y hteistydkumppaneiden kanssa
tapaaminen ja verkkosivujen suunnittelu.
Toukokuu |Suunnitelman esittdminen. Y'rityshaastattelujen aloitus.
2 Kesakuu |Tapaaminen Campus IT:n edustajan kanssa.
2 Heinadkuu |Yrityshaastattelujen tekeminen.
1 Elokuu Y rityshaastattelujen tekeminen.
Syyskuu  |vrityshaastattelujen tekeminen.
Lokakuu Yrityshaastattelujen tekeminen. Tapaaminen Campus IT:n kanssa.
Marraskuu | Y rityshaastattelujen tekeminen ja tietojen sy6ton aloittaminen verkkosivuille.
Raportin tydstdn aloittaminen.
Joulukuu | Tietojen syottd verkkosivuille. Raportin tydstoi.
é Tammikuu |Raportin valmistuminen ja antaminen tarkistettavaksi.
1 He Imikuu Opinndytety6n esittdminen, raportin viimeistely ja kypsyysndytteen antaminen.
2 Verkkosivujen valmistuminen.
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7.6 Aiheen tarpeellisuus

Aiheen toimeksiantaja, Uusyrityskeskus Dynamo, tilasi Mikkelin ammattikorkeakou-
lulta aiheen "Mikkelin palvelukartta 20117, jotta he saisivat laajan kootun tiedon ruo-
ka- ja juomapalvelujen yrittdjyydestd Mikkelissa. Uusyrityskeskus Dynamo kokee,
ettd tuoreen tiedon saatuaan he pystyvat auttamaan paremmin asiakkaitaan. Verk-
kosivujen ansiosta he pystyvét kertomaan samantyylisia palveluja tarjoavien yritysten
tarkan maéran. Tamé on térkeda tietoa, silla sellaisia yrityksid, joille ei ole kysyntaa,
ei kannata perustaa.

Mikkelin Kaupunkilehdesséd (N0.30/28) torstaina 28.7.2011 oli Lukijan mielipide-
palstalla otsikoitu Kirjoitus ~Turistina kotikaupungissani, Mikkelissd”, jossa ihmetel-
tiin palvelualanyritysten aukioloaikoja kesaisin ja sit4, ettei aukioloajoista ollut min-
kaanlaista tiedotusta. Mikkelin Kaupunkilehdessa (No0.21/28) torstaina 26.5.2011 oli
Kari Kauppisen kirjoittama artikkeli “Miksi yritykset eivit pdivitd sivujaan?”, jossa
haastateltiin Otavan opiston kouluttajaa mediatuottaja Jere Rinnettd. Hanen mielestaén
palvelualan yritysten verkkosivujen ja sosiaalisen median profiilit on tarkeda yllapitaa.

Siten saisi heti tiedon esimerkiksi aukioloaikojen tarkistaville asiakkaille.

Mikkelin asukkaiden ja turistien ndkokulmasta on tarpeellista tietdd juoma- ja ruoka-
palvelujen sijainnit, aukioloajat ja tyylit. Esimerkiksi mekin saimme ahaa-elamyksia
kiertdaessamme yrityshaastattelupaikkoja. Uusia kahviloita seka ravintoloita tuli tutuk-
si. Jos itse mikkelildisetkaan eivat tieda kaikkia Mikkelin alueen juoma- ja ruokapal-
veluja, niin miten turistit voisivat tietad senkaan vertaa. Halusimme helpottaa naiden
palvelujen loytamista ja lisatd yritystietoutta Mikkelin asukkaille, turisteille sek& yrit-

tajille itselleen. Mielestimme jo tdmén takia aihe on todella tarpeellinen.

7.7 Verkkosivujen tiedotus ja julkaisu

Tiedotus ja suhdetoiminnan eli PR:n (public relations) tavoitteena on tiedon ja myon-
teisen suhtautumisen lisdédminen. Samalla siiné luodaan sidosryhmiin suhteita ja yll&-
pidetddn niitd. PR-toimintaa tarvitaan sekd yrityksen sisalla ettd yrityksesta ulospéin.
Ulkoisen tiedotuksen ja suhdetoiminnan kohteena ovat julkiset tiedotusvélineet, joiden
kertomia viesteja uskotaan yleensd paremmin kuin yrityksen omia, esimerkiksi mai-

noksia. Tiedotusvélineet valittavat tietoa yrityksesta ja sen tiedotuksesta suurelle ylei-
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sOlle. Suhteiden hoitaminen erilaisiin yhteistydkumppaneihin, esimerkiksi alihankki-
joihin ja rahoittajiin, ovat ulkoista PR:&&. Ulkoisen tiedottamisen tehtdvéana on raken-
taa luottamusta yritykseen ja sen tuotteisiin, antaa uutta ja ajankohtaista tietoa yrityk-
sestd sek& oikaista julkisuudessa esiintyneitd virheellisia ké&sityksia. (Bergstrom ym.
2009, 457.)

Tarkoituksena on pitéa tiedotustilaisuus lehdistolle, jossa kerromme opinnédytetyon
tuotoksena syntyneista palvelukartta-verkkosivuista ja niiden julkaisusta. Samalla ker-
romme toimeksiantajastamme ja mitd yhteyshenkilo pitad tarkeané kerrottavan. Jos
tiedotustilaisuutta ei jarjestetd, niin teemme joka tapauksessa tiedotteen, jota pyrimme
levittamaan Mikkelin alueella ilmestyviin lehtiin sekd Mamk:n omille sivuille oppilai-

den seké& henkilokunnan nahtavaksi (liite 2).

7.8 Onnistumisen arviointi

Mielestdimme onnistuimme erittdin hyvin opinndytetyon tekemisessd. Olemme saaneet
koottua paljon tarke&a tietoa Uusyrityskeskus Dynamolle. Olemme myds onnistuneet
luomaan toimivat hakupalvelu —verkkosivut Mikkelin alueen juoma- ja ruokapalve-
luista. Tallaisia verkkosivuja ei ole ennen tehty Mikkelin alueen ravintoloista. Eika

nain laajasti ole ikin& koottu tietoa Mikkelin alueen ravintoloista.

Yrityshaastattelujen tekeminen paikan péalla oli mielestdamme onnistunut valinta, silla
pystyimme kysymaan perusteluja vastauksille ja saimme sita kautta syvempaa tietoa.
Joidenkin yrittdjien oli helpompaa puhua vastaukset meille, kun tayttdd kyselyloma-
ketta. Vain yksi haastatellusta olisi toivonut kyselylomakkeen olevan sahkoisessé

muodossa, koska hén koki sen olevan helpompi seka meille, etté yrittajille.

8 POHDINTA

Opinndytetyon aihe oli kiinnostava ja sitd oli mukavaa alkaa tydstdmaan. Yrityshaas-
tatteluita oli mielenkiintoista tehdg, silla opimme paljon uusia asioita alan ammattilai-
silta. Esimerkiksi yrittajyyden arjesta, ongelmista ja ajan hermolla pysymisestd. Talla
tarkoitamme, etté yrittdjan tulee tietad tulevista trendeistd, olla luova ja pystya uudis-

tamaan yritystaan jatkuvasti. Oli yllattdvaa huomata, ettd osaa tarkeistd menestysteki-
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joista kyselylomakkeeseen vastanneet eivét olleet kirjoittaneet. N&it4 oli muun muassa
brandi tai imago, markkinointi, asiakassegmentointi, siisteys ja hyvét suhteet tavaran-

toimittajiin.

Uusyrityskeskus Dynamolle kerétty tieto on tarkedd nyt ja tulevaisuudessa, jos palve-
lukartta -verkkosivujen péivittamista jatketaan. Luodut verkkosivut ovat myds hyodyl-
lisia kuluttajille, yrittdjille ja yrityksen perustamista harkitseville yrittdjille. Tiedon
ajantasaisesta sailyttamisesta tulee haasteellista, mutta lehtori Teija Rautiainen on lu-
pautunut siséllyttaa verkkosivujen péivittamisen sopivaan kurssiin. Tietojen yllapito ja
paivittdminen on todella tarkeéd, jotta verkkosivujen luotettavuus sdilyy. Verkkosivuja

olisi hyva laajentaa tulevaisuudessa koko Mikkelin alueelle.

Yrityshaastatteluissa me opimme yrittdjyyden arjesta ja haasteellisuudesta. Pienyrit-
tdminen vaatii taydellista sitoutumista yritykseen ja pitkien péivien tekemista. Suomen
hallitus ei ole tehnyt pienyrittajyydestd helppoa, esimerkiksi muutama yrittdjista ker-
toi, ettd kuukauden palkan eteen taytyy tehda paljon enemman tunteja yrittajana kuin
tuntipalkkalaisena. Yrittajat korostivat, ettei heilld ole juurikaan vapaa-aikaa tai paase
viettdmaan lomaa. Tadma johtunee siitd, ettd suurin osa yrittajista yrittaa valttaa palk-
kaamasta ulkopuolista henkilékuntaa viikonloppuisin téihin, jotta saastyisi suurilta
palkkakustannuksilta. Yrittajat myos kritisoivat hallituksen verotusjarjestelméaé, esi-
merkiksi ruokakaupat myyvit olutta tekemétti voittoa (0,33 cl, 0,95 €), kun taas ravin-
toloiden oluen verotus on korkeampaa (0,33 cl, n. 4-5 €). Meilla ei ole endd mielen-
kiintoa lahtea yrittdjiksi haastattelujen perusteella, koska olemme néhneet yrittdjien

ahdingon.

8.1 Luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuus (reliabiliteetti) tarkoittaa tulosten tarkkuutta, eli mittaus-
tulosten toistettavuutta ja mittauksen kykya antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Taten
toistettaessa saman henkilon kohdalla mittaus, saadaan tdsmélleen sama tulos riippu-
matta tutkijoista. Tutkimuksen luotettavuutta voivat heikentdd muun muassa satun-
naisvirheet. Esimerkiksi vastaaja ymmartaa asian eri tavalla kuin tutkijat tai muistaa
vastatessaan jonkin asian vaarin. Myos haastattelijat voivat merkita vastaajan vastauk-
sen lomakkeeseen véérin tai tutkijat tekevat virheitd tallentaessaan tutkimustulosta.

Tutkimuksen tavoitteiden kannalta virheiden vaikuttavuus ei valttamatta ole kovin
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suuri. Tarkeintd on, ettd tutkijat ottavat kantaa tutkimuksensa ilmeisiin satunnaisvir-
heisiin. Laadullisella tutkimusmenetelmalla tehdyn tutkimuksen voi sanoa olevan luo-
tettava, kun tutkimuksen tulkittu materiaali ja tutkimuskohde ovat yhteensopivia, eika
teorian muodostukseen ole vaikuttaneet satunnaiset tai epdolennaiset tekijat. (Vilkka
2005, 158-162.)

Yksi vastaajista ei ollut esimiesasemassa ja neljan vastaajan kanssa oli kommunikoin-
tivaikeuksia, joten tutkimustulokset ovat saattaneet vaaristyd. Taman marginaali on
kuitenkin hyvin pieni. Kyselyé toistettaessa emme todennédkoisesti saisi samanlaisia
tuloksia, silla siihen vaikuttaa moni tekija. Esimerkiksi kilpailutilanteen tai kysynnan

ja tarjonnan muuttuminen muuttaisi vastauksia.

8.2 Patevyys

Tutkimuksen patevyys (validiteetti) tarkoittaa tutkimusmenetelmén kykya mitata
sitd, mitd tutkimuksessa on tarkoituskin mitata. Taten systemaattista virhetta ei saisi
olla patevassa tutkimuksessa. Tama tarkoittaa sitd, miten tutkittavat ovat ymmarténeet
kyselylomakkeen kysymykset. Tulokset voivat vaaristyd, jos vastaajat eivét ajattele-
kaan kuten tutkijat olettivat. Validiteetissa on kysymys siitd, miten onnistuneesti tutki-
jat ovat kyenneet laittamaan tutkimuksessa kaytetyn teorian kasitteet ja ajatuskokonai-
suuden kyselylomakkeeseen. (Vilkka 2005, 161.)

Vastaajat ymmarsivat kyselylomakkeen kysymykset hyvin. Vastaajat ihmettelivat
kysymysten ”"Mikd on tidmén hetken kilpailutilanne?” ja ”Miten kilpailutilanne on
muuttunut viime vuosina?” jatkokysymystd “Miksi?”. Suuremmalla osalla vastaajista
jatkokysymys meni paallekkdin molempien peruskysymysten kanssa. Vaarinymméar-
rysten valttdminen oli helpompaa, kun olimme henkildkohtaisessa yhteydessa yritta-
jiin. Joidenkin yrittdjien oli helpompi vastata suullisesti esitettyihin kysymyksiin, ei-
vatka saaneet laitettua samaa kyselylomakkeeseen.

8.3 Kehittdmisehdotukset

Ollessamme haastattelemassa yrittdjia saimme heiltd, sekd ideoimme itse, muutamia

kehittdmis- ja jatkotutkimusehdotuksia. Himmastyimme kuinka monta ehdotusta lop-

pujen lopuksi tuli esille. Mielestdamme on tarke&& kehittdd luomiamme verkkosivuja,
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jotta ne pysyisivét luotettavina. Verkkosivujen kayton alussa olisi my0s tarkeéa lisata

verkkosivujen tunnettavuutta.

Mielestdmme olisi hyva lisatad kesékahvilat palvelukartta -verkkosivuille. Mikkelin
alueella on lahes kymmenen kesékahvilaa, jotka ovat kesdisin suuressa Suosiossa.
Koska Mikkelissé on paljon ulkomaalaisia turisteja olisi hyva péivittaa palvelukartta -

verkkosivut ainakin englannin seka venajan kielille.

Mikkelin alueen pienyrittdjilta tuli tutkimusehdotuksena muutama uutta aihetta. Toi-
sessa aiheessa pyydettiin tutkimaan kuinka lahion ihmiset saisi kdyttdmaan enemman
omia lahion palveluita. Vetovoimaiset keskustan baarit syévat lahidpubien asiakkaita.
Liséksi ehdotettiin aihetta, jossa tutkittaisiin ihmisten ravintolakéyttaytymistad. Miten
ja miksi ihmiset tulisivat ravintoloihin aikaisemmin? Talla hetkelld alkoholituotteet

ovat ravintoloissa kalliita, joten asiakkaat juovat enemman kotonaan.

Olemme tyytyvdisid, ettd opinndytetyfaiheemme sai yrittdjiltd vastakaikua ja se koet-
tiin tarkeéksi. Yrittdjilla on halua kehittaa yrittajyytta ja heilld oli paljon sanottavaa.
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TIEDOTE

Vihdoinkin hakupalvelu —sivustot Mikkelin alueen ravintoloista

Mikkelin ammattikorkeakoulun restonomiopiskelijat, Anniina Teittinen ja Riikka Nissi, ovat teh-
neet "Mikkelin palvelukartta” -opinndytetyon tuotoksena hakupalvelu-verkkosivut. Opinnaytetyo-

aiheen toimeksiantajana oli Mikkelin Uusyrityskeskus Dynamo.

Ruoka Mikkeli
Hakupalvelusta turistit seké& paikkakuntalaiset voivat kdyda katsomassa mika ravintola on millakin
hetkell& auki ja mitd mistakin saa. Talla hetkella sivusto koostuu Mikkelin keskusta-alueesta ja Ran-
takyldsta. Sivustoa on tarkoitus laajentaa Matkailu- ja ravitsemisalan laitoksen lehtorin, Teija Rauti-

aisen, johdolla restonomiopiskelijoiden kanssa aiheeseen sopivassa opintojaksossa.

Hakupalvelu-sivusto otetaan kayttoon huhtikuussa ja se 10ytyy osoitteesta www.ruokamikkeli.com.

Sivusto sisaltad ravintojen perustietojen, aukioloaikojen ja kuvauksen lisdksi info-sivun, jossa ker-
rotaan kuinka sivut toimivat. Esimerkiksi pitsaa halutessaan sivustolla pystyy saamaan kaikki auki
olevat pitseriat listattua.

Lisatietoja:
Anniina Teittinen
puh. 040 744 4042

e-mail: anniina.teittinen@mail.mamk.fi


http://www.ruokamikkeli.com/

