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telma, jota voidaan tulevaisuudessa kehittda ja laajentaa.
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sitd. Kilpailijaseuranta auttaa yritystd vastaamaan ympariston tarjontaan kilpailukykyi-
silld tuotteilla ja hinnoilla. Yritys tarvitsee tietoa kilpailijoidensa toimista nyt ja tulevai-
suudessa. Yritys maarittelee ensin keitd ovat sen kilpailijat ja mita tietoa heistd halutaan
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Seurantajarjestelmé on ollut vaihtelevassa kaytossa noin vuoden. Toimeksiantaja pitaa
sitd hyvana tyokaluna, mutta sen yllipitamiselle ei ole juuri resursseja kiytossd. Seuran-
tajarjestelmi on olemassa ja sitd voidaan tulevaisuudessa hyodyntia ja kehittaa tarvit-
taessa. Tyo oli mielenkiintoinen, koska se oli kiaytannonlidheinen, ajankohtainen ja liit-
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1 Johdanto

Ravintola-ala on nopeasti kehittyvia ja tuotteiston myynnit perustuvat usein asiakkaan
tunteisiin. Asiakas valitsee silloisen mielialan, ajankayton, seuran tai varallisuutensa pe-
rusteella paikan. Ravintoloissa kehitetddn uusia annoksia kausituotteiden mukaan ja
hinnoitellaan ne yrityksen laskeman kateprosentin mukaan. Asiakkaalla on kuitenkin
vapaus valita ja han voi menna syémain kadun toiselle puolelle. Silloin yrityksen on
pohdittava, miksi ndin kdy. Ymparistod on seurattava, koska kilpailijoiden toiminnasta
on kiinni oman toiminnan onnistuminen. Kansainvalistyminen, yrityksen kasvu, asiak-
kaiden ostovoima ja heidin toiveensa palveluiden suhteen, antavat syité sithen, miksi

kilpailijoiden toimintaa on seurattava (Pirttila 2000,17).

Jotta voidaan seurata kilpailijoiden toimintaa, tiytyy ensin maaritelld, keitd he ovat. Yri-
tyksen tuotteiston kannalta pohditaan, mitké niistd ovat kriittisimmat kohdat, joita halu-
taan tarkkailla. Mietitddn, mitd halutaan seurata, mité tietoa voidaan saada selville ja
miten sitd seurataan. Lopputuloksista pitiisi saada vield yritykselle tirkeimmat ja oleelli-
simmat tiedot selville, jotta koko kilpailijaseurannasta olisi jotakin hy6tya. (Pirttild 2000,
15.) Kilpailijaseuranta vie paljon resursseja ja siksi sen suunnitteluun on kaytettava ai-
kaa. On mietittava tulosten lopullinen merkitys ja hyoty liiketoiminnan kannalta. Pohdi-
taan, onko yritykselld kiytettdvissa tarpeeksi resursseja, kuten tyontekijoitd sen seuraa-

miseen, oikeanlaisia ohjelmia ja ohjelmien jatkuvaan paivitykseen kuluvia tunteja.

Tissi tyossd kehitetddn kilpailijaseurannan tyokalu (seurantajirjestelmd) seuraamaan
ruoka- ja juomalistan laajuutta ja hinnoittelua. Tyon aihe valikoitui opinnaytetyksi
toimeksiantona tyoskennellessini Palace Kimp Group Oy:n Ostot- ja tuotekehitys-
osastolla alkuvuonna 2011. Kun tehtavaksi saatiin tehdé seurantajirjestelma, aihe alkoi
kiinnostaa enemmin ja pohdinnan tuloksena siitd alkoi muodostua aihe opinndytetydl-
le. Palace Kimp Group Oy (jatkossa PKG) on yrityksena keskisuuri ja se omistaa 12
ravintolaa ja 5 hotellia. PKG:n ravintoloiden kayttijid ovat liitkemiehet, turistit ja niin
sanotut oman rahan kayttdjat noin 25—50 vuotiaat, joille samankaltaisia paikkoja l6ytyy
Helsingin ydinkeskustasta paljon. Jotta ndiden paikkojen kanssa pysyttiisiin tarjonnassa

ainakin samalla viivalla ja mieluummin hiukan edelld, on seurattava kilpailijoiden toi-



mintaa sddnnollisesti. Sithen kehitellddn tyokalu, jolla seuranta mahdollistuu. Sen teke-
miseen tarvitaan tarkkaa suunnittelua, aikaa ja halutun tiedon rajaamista. Kirjoissa suo-
siteltu laaja kilpailijoiden seuranta nielee paljon resursseja ja pahimmassa tapauksessa
saadaan valitettavan yhdentekevid tuloksia (Pirttild 2000,13). Siksi huolellinen esivalmis-
telu ja tiedonetsinti jirjestelmin toteuttamiseksi ja sen kayttiminen voivat tuoda liike-

toiminnan kannalta oleellista tietoa ja hyotya.

Tavoitteena on rakentaa tyokalu Excel-ohjelmalla niin, ettd se on helppokayttoinen,
selked lukea ja sen rakenne on muunneltavissa. Kun haluttu tieto on maaritelty, maari-
tellidin PKG:n ravintoloiden kilpailijat ja etsitddn keinot 16ytad se tieto. Nama tiedot
kirjataan ohjelmaan, josta tieto saadaan helposti luettavaan muotoon. Jatkon kannalta
tarkistetaan, miten ohjelmaa voidaan muokata ja lukea. Tyckalun tulevia kéyttijid opas-
tetaan, jotta yhtendinen linja sen kayttaimisessa sailyy ja tulokset ovat luotettavia kayttéd-

jasta riippumatta.

Tavoitteena on pohtia oman alan kannalta tirkeita kohtia, joilla liiketoimintaa saadaan
tehostettua. Onko se tuotteen hinta, tuotteiston laajuus vai jokin muu, on jatkuvasti
pohdinnan alla. Niiden asioiden miettiminen on oleellista keittiomestarin tyossa, silld
hin on tulosvastuullinen luodessaan ruokalistoja ja hinnoitellessaan niitd. Tavoitteena
on oppia tunnistamaan kilpailijoiden toiminnasta omalle yritykselle hyodyllisid asioita ja
kayttaméan tatd tietoa jarjestelmin avulla. Tyokalun suunnittelu, luominen ja kayttimi-
nen pitkalld aikavililld on haaste, jolla pyritiin saamaan apua PKG:n ravintoloiden tuo-
tesuunnitteluun tulevaisuudessa. Tyokalulla pyritadn myo6s sithen, etta PKG vot itse

seurata kilpailijoitaan ilman ulkopuolista apua.

TyoOssa mairitelladn, mitd on kilpailijaseuranta ja miten sitd voidaan toteuttaa. Kilpailija-
seurantapoja on monia riippuen yrityksesta ja kiytettivissd olevista resursseista. TyOssi
esitelldan tehty tyokalu, joka on otettu kayttoon helmikuussa 2011. Koska tehty tyckalu
on tehty seuraamaan ruoka- ja juomalistan laajuutta ja hinnoittelua, kerrotaan tietope-
rustassa hinnoitteluun ja tuotevalikoiman laajuuteen liittyvia teoriaa. Lisaksi kartoite-
taan kilpailijaympariston hahmottamiseen liittyvaa teoriaa ja kdydaan lapi kilpailijaseu-
rantatapoja. TyOssid kerrotaan kilpailijaseurannan hyodyistd tuotekehitystyotd tehdessa

sekd markkinoinnille, ettd tuotekehittelijalle.



2 Kilpailijaseuranta ravintolan liiketoiminnassa

Mikain yritys ei toimi markkinoilla yksinddn, vaan asiakkaiden tarpeisiin pyrkii vastaa-
maan moni muukin ymparilld oleva yritys. Yrityksen strategian tavoitteena on etumat-
kan saavuttaminen kilpailijoihin nihden. Jos yritys toimii aivan samalla tavalla kuin kil-

pailija, ei asiakas huomaa eroja tarjonnassa. (Hakanen 2004, 45.)

2.1 Kilpailijaseurannan miirittely

Yrityksen on seurattava ymparistoaan, jotta se vol tarjota asiakkaille tuotteita, joita na-
mi haluavat sellaisella hinnalla, mikd on yleisesti hyviksyttivid. Kilpailijoiden seuranta
on oleellista, kun tehdiin paitoksid uuden tuotteen kehittelyn ja hinnoittelun suhteen.
Kilpailijaseuranta voi olla systemaattista eli prosessin omaista, jolloin sen vaiheet on
etukiteen madritelty. (Pirttild 2000, 18 -19.) Ndmi vaiheet seuraavat toisiaan syklin

muodossa.

Tiedontarpeiden
maarittely

Tiedon
systemaattinenja
tehokas hankinta

Tiedon jakaminen

AN

/r Liiketoimintaymparisto l

/ N

Oleellisen tiedon
seulonta

Tulkintaja

johtopaatésten teko

Tiedon hallinta

Kuvio 1. Systemaattisen kilpailijaseurannan sykli (Pirttila 2000, 19)

Kuten kuviossa 1 nikyy, kilpailijan seuranta on yksittaisistd prosesseista koostuva ko-
konaisuus. Jokainen prosessi vie paljon resursseja ja on havaittu, ettd systemaattinen
tiedonkeruu ei aina tuota luotettavaa tulosta ja tietoa. On huomattu, ettd paljon aikaa

vievalld prosessilla ei ole kayttoa litketoiminnassa tai saatu tieto onkin vain pieni osa



suurta kokonaisuutta, eika jatkotutkimuksiin ole enaa resursseja kaytettavissa. ( Pirttila

2000, 20-21.)

Liiketoimintatiedon hallinta -kasitteelld (business intelligence, BI) viitataan seka yrityk-
sen johtamisen kannalta oleelliseen tietoon ettd toimintaan, joka mahdollistaa kyseisen
tiedon prosessoinnin ja jalostamisen paatoksenteon tueksi. Novintelin ja Tampereen
teknillisen yliopiston tekemastd Business Intelligence -tutkimuksesta, joka tehtiin
vuonna 2005, kiy ilmi, ettd 95 prosentilla yrityksistd tiedonhaku on systemaattista. Tut-
kimuksessa selvitettiin markkina- ja kilpailijaseurannan nykytilaa vildenkymmenen suu-
rimman suomalaisyrityksen kohdejoukossa. Kilpailijaseurannan tuottamilla tiedoilla
pyrittiin mahdollisimman tehokkaaseen hy6dyntimiseen paitsi strategisessa suunnitte-
lussa my6s esimerkiksi myynnin tukemisessa. (I'T-viikko 2005.) Tutkimus aloitettiin
vuonna 2002, sita jatkettiin 2005 ja se paatettiin 2007. Vuonna 2007 tehdyn tutkimus-
yhteenvedon mukaan tutkimuksen tulosten perusteella 98 prosentissa suomalaisista
suuryrityksistd tehdddn systemaattista liikketoimintatiedon hallintaa. Tama on selvia ke-
hitystd vuosiin 2002 (80 %) ja 2005 (95 %) verrattuna. Vuoteen 2005 verrattuna kilpaili-
joita koskeva tieto on noussut omaa toimialaa koskevan tiedon ohi kaikkein tirkeim-
miksi tietotarpeeksi. Tama viittaa sithen, ettd suomalaisten suuryritysten liitketoiminta-
tiedon hallinnassa painotetaan aiempaa enemmin kilpailijatiedon merkitysti. ( Halonen

& Hannula 2007.)

Ympiriston toimintaa seurataan myos ilman systemaattista, ennalta suunniteltua jarjes-
telmai. Jokapaiviisessi tiedonhaussa niin markkinoinnin ammattilaiset kuin tuotekehit-
telijat tormaivit kilpailijan toimintaan ja sisdistdvit heiltd erilaisia toimintatapoja. Tél-
laista toimintaa kutsutaan epasystemaattiseksi. Usein nama tiedot siirtyvat henkiloltd
toiselle suullisesti tai muita epavirallisia kanavia pitkin. Kilpailijaseurannassa on kysy-
mys ennen kaikkea tietojen kisittelysti ja tietimyksen hallinnasta, saadaan tieto sitten

systemaattisesti tai epasystemaattisesti. (Pirttila 2000, 21- 22.)

Yritys voi valita kilpailuseurannakseen strategisen tai taktisen mallin omien tarpeiden
mukaan. Strateginen malli on pitkidntihtdiimen suunnitelma, jossa kilpailijoiden seuranta
on jatkuvaa ja tihtdd syvempiin tiedonhankintaan. Taktinen malli on piivittiin tapah-

tuvaa, nopeasti muuttuvaa, suoraan kayttéon otettavaa tiedonhankintaa. Molempia



malleja voidaan kidyttdd samanaikaisesti eri tarkoituksiin. Mallin valintaan vaikuttavat

tuotteesta haluttu tieto ja yrityksen kéytettavissd olevat resurssit. ( Rothwell 2011.)

Erottuakseen ympiristosti tiytyy ensin tuntea, keita kilpailijat ovat. Heiddn vahvuuksis-
taan, heikkouksistaan, osaamisestaan, voimavaroista, strategioista ja suunnitelmista pi-
taisi olla riittavan hyvin selvilld. Nain pystytaian hyvin perustein rakentamaan omat vas-
taavat toimintatavat. (Hakanen 2004, 45.) Strategia ei ole todellista yritystoimintaa. Se
on kuvaus siitd, miten yritys aikoo selviytyid tulevaisuudessa ja timin avulla pyritddn
tuomaan esiin ne olennaisimmat asiat ja asiayhteydet, joiden avulla kehittimista ja tule-
vaisuuden hallintaa voi paremmin ymmartad. (Hakanen 2004, 14-15.) Strategisen tyos-
kentelyn perimmaiinen tarkoitus ei ole strategian luominen, vaan yrityksen kilpailukyvyn
parantaminen, kilpailukyvyn luominen, oppiminen ja osaamisen kehittiminen. (Haka-
nen 2004, 17-18.) Strategisten ratkaisujen pohjaksi yrityksen tulisi selvittaa nykytilan-
teestaan ja tulevaisuudestaan muun muassa kilpailutilanne, sen mahdolliset muutokset,
markkinoiden ja yritysympiriston tilanne ja tulevat kehityssuunnat ja oma markkina-

asema. Kilpailijaseuranta toimii apuna naita ratkaisuja tehtiessa. (Rope 2000, 471.)

2.2 Tapoja seurata omaa ja kilpailijan toimintaa

Valittujen strategioiden toimivuuden varmistamiseksi on kehitettiva tapa seurata niita.
Asioiden mittaaminen ja seuranta kohdistaa mielenkiinnon nithin asioihin, jotka ovat
yritykselle tirkeitd ja ndin voidaan edetid oikeaan suuntaan. Erilaiset seurantajirjestelmat
eivit vield takaa menestystd, mutta ne auttavat henkil6stéd eri tekijéiden ja niiden vilis-
ten yhteyksien ymmairtimisessd. Seurannan avulla voidaan korjata eri tekijoita ja tarkis-
taa tuotteeseen liittyvid osatekijoita. Yksinkertaisimmillaan seuranta voi olla kassan pai-
Vittdistd seurantaa, josta voidaan nahda myynnit ja kappalemairiiset menekit paiva-,
kuukausi- ja vuositasolla. Kuukausittain voidaan seurata tuloslaskelmien avulla koko-
naisvaltaisesti yrityksen litketoimintaa, kaytetaain my6s budjetti-, kustannuspaikka- ja
myyntiraporttiseurantaa. Niiden avulla voidaan seurata etukiteen asetettujen tavoittei-
den toteutumista. Tarvitaan myGs mittareita ja jirjestelmid seuraamaan tulevaisuudessa
tapahtuvaa kehitysta, ei vain toteutuneita tuloksia. Niin voidaan nihdi, mitd on tapah-
tumassa asiakkaiden piirissd ja markkinoilla, miten kilpailijoiden prosessit toimivat ja

mitd on saatu atkaan uusiutumisen ja oppimisen kautta. Jatkuvaa arviointia ympariston,



asiakkaiden ja kilpailijoiden suhteen on tehtivi, jotta voidaan kehittdd oman yrityksen
toimintaa. Yrityksessd voi olla monta seurantatapaa samanaikaisesti kiytossa. (Hakanen,

2004, 167-168.)

Kilpailija-analyysi (competitor analysis) on systemaattinen prosessi, joka kerad, tallentaa
ja analysol informaatiota yrityksen nykyisistd ja potentiaalisista kilpailijoista. Sen tuot-
tamaa informaatiota voidaan kayttid nykyisen ja tulevan kilpailun arvioimisessa seka
kilpailijoiden toimenpiteiden ennakointiin. Sen avulla saadaan tietoa kilpailijoiden mai-
risti ja rakenteesta, tuotteista ja niiden hinnoista, kilpailijoiden heikkouksista ja vah-
vuuksista, kasvusta ja taloudellisesta tilanteesta. Kilpailija-analyysilla voidaan tuottaa
systemaattista tietoa yrityksen ja kilpailijoiden tuotteiden eroista ja niihin liittyvista asi-
akkaiden mielikuvista. Se mahdollistaa yrityksen tehokkaan asemoinnin kilpailijoiden

suhteen markkinoinnin strategisen suunnittelun perustaksi. (Laitinen 2007, 301.)

Kilpailijatiedon mairittely on tarpeen sen jalkeen, kun yrityksessd on mairitelty keskei-
set kilpailijat ja halutaan ryhtya rakentamaan kilpailijaseurantajarjestelmaa (Pirttila 2000,
63). Kun kilpailija-analyysi seuraa kokonaisvaltaisesti kilpailijan toimintaa nyt ja tulevai-
suudessa, halutaan joskus seurata suppeampaa otosta. Halutaan esimerkiksi seurata yk-
sittdistd tuotetta tai tuotevalikoimaa. Kilpailijatiedon tarpeen mairittelylld on pyritty
selvittimadn, mita tietoa paatoksenteossa pitaisi kdyttda, jotta pyrittiisiin parhaaseen
mahdolliseen lopputulokseen. (Pirttila 2000, 63.) Kilpailijaseurantaa organisoitaessa on
tirkedd tunnistaa erilaiset kdyttétarkoitukset. Ndin voidaan varmistaa, ettd systemaatti-
nen seuranta ja sen tueksi rakennetut jirjestelmit vastaavat tiedon todellisia kdyttotapo-

ja ja tiedon tarpeellisuutta. (Pirttild 2000, 87.)

Kilpailijasta saatua tietoa keratian konkreettiseen muotoon tietojarjestelmaan. Kun
tietojirjestelmien rakenne ja sisiltd suunnitellaan huolella, on tiedon jirjesteleminen ja
tallentaminen kannattavaa seuraavista syistd. Muistinvarainen tieto ei ole haettavissa ja
hy6dynnettivissd koko organisaation sisilld ja voi kadota kokonaan. Muistinvarainen
tieto perustuu enemman nakemykseen, eika faktatietoon, eikid sen oikeellisuutta voida
tarkistaa. Ongelmatilanteen sattuessa on kilpailijatieto haettava uudestaan yrityksen ul-
kopuolelta, mika lisad kustannuksia ja aikaa. Tietojirjestelman sisalla oleva vanhen-

tunutkin tieto on parempi, kuin ei mitaian, koska se on paivitettavissa helposti. Tietojar-



jestelmin sisalld oleva tieto on helpompi jakaa maan- ja maailmanlaajuisesti eteenpiin.

(Pirttild 2000, 159-160.)

2.3 Hinnoittelun ja valikoiman laajuuden merkitys kilpailussa

Tuote on asiakkaan rahan vastine. Se on kaupallinen hy6dyke, joka tulee jollekin jo-
honkin kaytt6on. Tuote voi olla palvelu, tavara tai aate, tapahtuma tai esiintyja. Koska
tuote kasitteend on laaja, voidaan puhua palvelu-, tavara-, toimipaikka-, taide- tai henki-
l6tuotteesta. On nimike ndistd mika tahansa, merkittivintd on sen kaupaksi saaminen.

Tuote on luotava haluttavaksi ja kilpailuetuiseksi. (Rope 2000, 208—209.)

Hinnoittelulla on vilitén vaikutus yrityksen kannattavuuteen ja se vaikuttaa myo6s yri-
tyksen kilpailukykyyn. Tehokkaan hinnoittelun paamairana tulisi olla sellainen katteen
ja markkinaosuuden vilinen suhde, joka maksimoi kannattavuuden pitkalla aikajanteel-
l4. (Yrityssuomi.) Asiakassuuntaisen markkinoinnin lihtokohtiin kuuluu hinnoittelu,
jonka tulee olla kohderyhmin hyvaksyttavissa. Liian korkea tai matala hinta ehkaisee
kumpikin tuotteen ostohalukkuutta. Hinnoittelussa on otettava huomioon monet teki-
jat, kuten kuluttajan tarpeet ja tottumukset, seka kilpailijoiden hinnoittelustrategiat ja -
tekniikat. (Raatikainen 2008, 154.) Hintapaatokset vaikuttavat vahvasti tehtdessa mark-
kinointisuunnitelmia myynnin edistimiseksi. Hinnan on yhdyttiva yrityksen luomiin
paamairiin litketaloudellisesti ottaen huomioon sen luomat mielikuvat ymparistossa.
(Dibb, Simkin,Pride & Ferrell 2001, 572-573.) Yrityksen on tirkedd seurata kilpailijan
hinnoittelua senkin jilkeen, kun omat hinnat on tarkistettu ja mahdollisesti muutettu.
On seurattava vastaako kilpailija muutokseen vaihtamalla omia hintojaan johonkin

suuntaan. Hinnan seuranta on jatkuvaa ty6ti ja se eldd koko ajan (Dibb ym. 2001, 570).

Hinnan muodostamisessa voidaan kidyttdd esimerkiksi seuraavanlaista tapaa. Kdyvin
hinnan menetelmaissi lasketaan markkinoilla olevien tuotteiden hinnan keskiluku, kuten
mediaani, jonka jilkeen asetetaan omalle tuotteelle hinta, joka esimerkiksi alittaa timéin
luvun kahdella prosentti (%) yksikélld (Raatikainen 2008, 201-202). Markkinapohjai-
sessa hinnoittelussa hinta perustuu kilpailijoiden ja markkinoiden mairaamaan hinta-
tasoon. Kun markkinahinnasta vihennetdin yrityksen oma voittotavoite, saadaan selvil-

le, mita tuote tai palvelu saa yritykselle maksaa ottaen huomioon sen tuotantokustan-



nukset, kuten raaka-aineet ja tyévoima. Tdaman jalkeen hinta kiristetdan tavoitekustan-
nusten suuruiseksi. Markkinapohjainen hinnoittelu on yleinen hinnoittelumalli tina

paivana. (Yrityssuomi.)

Katetuottohinnoittelun perustana on, ettd tuotteen tai palvelun hinnan tulee kattaa
kaikki sen hankinta- ja valmistuskustannukset eli muuttuvat kustannukset. Jaljelle jaa-
villd katetuotolla on pystyttavd kattamaan riittdva osa yrityksen kiinteistd kustannuksis-
ta kuten palkat ja vuokrat. Omakustannus- eli voittolisahinnoittelun lihtékohtana on,
ettd tuotteen tai palvelun hinnoittelussa otetaan huomioon kaikki suoritteen aiheutta-
mat muuttuvat kustannukset seka halutulla tavalla my6s osa kiinteistd kustannuksista.
Kun tihan omakustannusarvoon lisitdan haluttu voitto ja verot, saadaan suoritteelle
lopullinen myyntihinta. Tétd tuotteen minimihintaa alempaa hintaa tuotteelle ei pidé
antaa edes lyhyelld aikavalilla. Hintastrategiaa muodostettaessa suunnitellaan tuote niin,
ettd se laadullisesti kohtaa hintansa. Kehittelyssi otetaan huomioon tuotteen kohde-
ryhmai, eroaako se kilpailevista tuotteista laadun suhteen. Paitetiddn onko laatu saman-

laatuista, parempaa vai huonompaa kuin kilpailijoilla. (Yrityssuomi.)

Tuotepaitokset markkinoinnin kilpailukeinona tarkoittavat paitoksentekoa siitd, kuinka
monina ja kuinka laadukkaita tuotteita yritys haluaa markkinoida. Tuotepaitokset teh-
dédan siten, ettd yritys saavuttaa myynti-, vali- ja kannattavuustavoitteensa, eli hinnoitte-
lu kulkee tuotepaitoksien kanssa kisi kadessé. Yritys joutuu selvittamédin, onko

sen kannattavaa laajentaa tai supistaa markkinoimiensa tuotevaihtoehtojen lukumairia
tai jollakin tavalla uudistaa tuotevaihtoehtoja. Lukumairapédatokset ovat ratkaisuja siité,
kuinka monta tuotevaihtoehtoa kussakin tuoteryhmassa markkinoidaan. (Lahtinen,

Isoviita & Hytonen 1994, 36 -38.)

2.4 Kilpailijaympiristo ja sen kartoitus kilpailijaseurannassa

Kilpailuseurannan onnistumisen kannalta on keskeisintd kilpailuympariston (competi-
tor environment) hahmottaminen, kilpailijoiden tunnistaminen ja niiden selked maarit-
tely. Strategisessa suunnittelussa kaytetddan yleensa seuraavia kahta perustetta. Toimiala-
perusteinen maarittely rajaa kilpailijat saman toimialan yrityksiin. Markkinaperusteinen

maddrittely ylittda toimialarajat niin, etta yritykset kilpailevat keskendan, kun niiden tuot-



teet tyydyttdvit saman asiakkaan tarpeet. Systemaattisessa kilpailijaseurannassa on kiy-
tossd yleensd enemmain markkinapohjainen tarkastelu. Yrityksen kilpailijoiden nykytilaa
seurattaessa, on analysoitava myo6s sellaisia yrityksia, jotka voivat olla uhkana tulevai-
suudessa. On kuitenkin rajattava seuranta sellaiseksi, ettd sen yllipitiminen on mahdol-

lista ajallisesti ja taloudellisesti. (Pirttilda 2000, 25 -27.)

Kilpailijat tulee luokitella neljagan ryhmain.

Nykyiset kilpailijat
- Ydinkilpailijat
- Marginaalikilpailjat

Potentiaaliset e

kilpailijat Tarvekilpailijat

- Korvaavat tuotteet,
toimintatavat

- Uuden kilpailun
uhka

Kuvio 2. Kilpailijaympiriston kartoituksen nelja paaryhmaa

Kuviossa 2 hahmottuu kilpailijoiden ryhmittely. Ydin- ja marginaalikilpailijoihin kuulu-
vat vastaavien tuotteiden, teknologioiden ja toimintatapojen nykyiset kilpailijat, joista
ydinkilpailijat ovat seurannan keski6ssi. Marginaalikilpailijat voivat olla huomisen ydin-
kilpailijoita, siksi heitd on my6s seurattava. Tarvekilpailijat tyydyttidvit samoja asiakkai-
den tarpeita, mutta erilaisilla tuotteilla, teknologioilla ja toimintatavoilla. Ne voivat olla
toisinaan ydinkilpailijoitakin tirkedmpid joissakin tilanteissa. Potentiaaliset kilpailijat
ovat tulevaisuuden uusia mahdollisia toimijoita. Kun kilpailijoita kartoitetaan, selvite-
tidn samalla, miksi asiakkaat kiyttdvit heiddn palveluitaan ja voidaanko heiltd oppia

jotakin hyodyllista. (Kamensky 2000, 135 -136.)



2.5 Kilpailijaseurannan hyédyt yritykselle

Kilpailijan seurannasta saatavalla tiedolla ei ole arvoa sininsi, vaan arvo on aina sidok-
sissa sithen, miten tietoa voidaan hy6dyntia. Tietoa tdytyy osata kdyttdd niin, ettd siitd
on omalle yritykselle hy6tya. Tiedon arvon ymmirtia vain, jos tietdd sen merkityksen
toiminnalle. On huomioitavaa, ettd tiedon ymmartimisessd on merkitystd sen vastaan-
ottajalla ja hinen tiedollisilla kyvyillddn kisitelld sitd. Tarvitaan kykyd hahmottaa ympi-
rist6d ja havainnointia sen muutoksiin. Tarvitaan kykyia tulkita tietoa niin, etta sitd voi-
daan kdyttdd yrityksen padtoksenteossa hyddyksi ja ndin saavuttaa positiivista tulosta.

(Pirttila 2000, 83—-86.)

Kilpailijoita seuraamalla I6ydetddn uusia toimintamalleja myyda tuotetta, pystytdin vas-
taamaan nopeasti muutoksiin markkinoilla ja heitd seuraamalla voidaan 16ytda uusia
kilpailijoita. Kilpailijaseurannalla voidaan paista parempiin tuloksiin markkinoinnissa,
kehittdd tuotetta kilpailukykyisemmaiksi ja tarkentaa strategisia paatoksid ymparistoon
sopivammiksi. Seuranta tuo lisdarvoa kehitettiessd niin tuotteita kuin palveluita, mai-
nontaa ja jakelua. Kilpailijoiden virheistd voidaan oppia luoden jarkevimpid ratkaisuja
omalle yritykselle. Kehitystyohon voidaan 16ytad kokonaan uusia ratkaisuja, tuotteita ja

konsepteja, kun nihddin, mita muilla on tarjottavanaan. (Withrow 2000.)

Useimmiten systemaattinen kilpailijaseuranta ja sita tukevat tietojirjestelmat on raken-
nettu tukijirjestelmiksi tehtdessd paatoksia. Niitd kiytetddn enemmankin esimerkiksi
investoinnin suunnittelussa kuin investointipaitoksen tekemisessd. Seurannasta saaduil-
la tiedoilla 16ydetdan kaytettaville resursseille tarkemmat kayttokohteet. Useimmissa
yrityksissd markkinointi- ja myyntitoiminnot kayttivit kilpailijaseurantaa operatiivisessa
toiminnassa ja paatoksissd. Markkinoilla on tunnistettava oma asema esimerkiksi hin-

noittelun ja tuotteen laadun suhteen kilpailijoihin ndhden. (Pirttild 2000, 89-90.)
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3 Seurantajirjestelmin luominen ja kiytto

Kappaleessa kuvataan toimeksiantajayritysta ja seurantajirjestelman tekoprosessia vaihe
vaiheelta. Tavoitteena on kuvata prosessia niin, ettd asiasta tuntematonkin ymmartia
seurantajirjestelman tekovaiheet, sekd valmiin seurantajirjestelman kayttimiseen liitty-

via asioita.

3.1 Toimeksiantajan kuvaus

Palace Kimp Group on yksityinen hotelli- ja ravintolayritys. PKG:n omistuksessa on
ravintolat Palace, Fishmarket, Kimp Brasserie, Yume, Sasso, kaksi Carlitosta, Signé,
Bank ja kaksi saariravintolaa Boathouse ja Sirkanlinna. Lisdksi yritykselld on viisi hotel-
lia. Naitd ovat nelja Glo-hotellia, joista kaksi on Helsingin keskustassa ja kolmas Es-
poossa kauppakeskus Sellossa, lentokenttihotelli Glo, sekid Kdmp, joka on yhteisomis-
tuksessa kansainvalisen hotelliketjun Starwoodin kanssa. Yritykselld on lisdksi tilausra-
vintolana toimiva Kansallissali Aleksanterinkadulla Helsingissa. Yrityksen toimikuvana
on tuottaa modernia palvelua paikaupunkiseudulla monipuolisella toiminnallaan.
PKG:n palvelutarjonta kattaa lounas-, kokous-, tilaus-, juhla- ja 4 la carte-palveluita
majoituksen lisiksi. PKG:n haluaa tarjota asiakkailleen luksusta ja elimyksid arkeen,
mika tarkoittaa sita, ettd palvelumilj66t ja -tuotteet ovat arkiseen ympirist6on nihden
korkeatasoista. Konserniin kuuluu my6s konseptikehitysyhtio Lifestyle Recources, joka
on ottanut vastuulleen Helsingin ydinkeskustassa sijaitsevan Kimp Gallerian ostoskes-
kuksen konseptin kehittamisen. Asiakkaita palvelee myos Day Spa Hotelli Kampin yla-
kerroksessa. ( HR 2010, 3-6.)

PKG:n liikeideana on toimia monipuolisten palveluiden tarjoajana Helsingin ydinkes-
kustassa sekd muualla pddkaupunkiseudulla. Liikeideana on tuottaa moderneja palveluja
niin, ettd asiakas saa luksusta arkeensa. Asiakkaalle halutaan tarjota oikein hinnoiteltuja
tuotteita valitsemassaan toimipisteessd. Yhti6 tarjoaa mahdollisuuden kehittdd tyonteki-
jin osaamista systemaattisesti ja on tukena koulutuksessa ja urakehityksessa. Ravintola-
toiminta on monipuolista ja kattaa laajan asiakaskunnan tarpeet. Kaikki Palacen ravin-

tolat ja hotellit ovat yksil6llisia ja korkealuokkaisia palveluita tarjoavia kokonaisuuksia,
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tasokkaita ja persoonallisia. Kaikki palvelut pyrkivat tayttimaan koti- ja ulkomaan va-

paa- ja litkematkailijoiden tarpeet. ( HR 2010, 6.)

3.2 Seurantajirjestelmin luominen ja aikataulutus

Ensimmaiinen palaveri kiytiin tyon aloittamisen tiimoilta 14. tammikuuta 2011. Palave-
rissa olivat mukana ravintolanjohtaja ja Katja Hakkinen (jirjestelman tekijd). Kasitelta-
vid asioita olivat seuraavat asiat. Ravintolanjohtaja kertoi, ettd tuotekehitystéd ja markki-
nointia varten tarvitaan tyokalu, jonka avulla voitaisiin seurata kilpailijoiden ruoka- ja

juomalistojen laajuutta ja hinnoittelua. Ravintolanjohtaja oli aikaisemmissa palavereissa
kehittinyt raamin tyokalulle ja miettinyt PKG:lle oleellisimmat kilpailijat valmiiksi. Ha-
luttiin tyokalu, jolla pystytddn seuraamaan kuukausittain kilpailijoiden listojen kehitty-

mistd verrattuna omiin toimipaikkoihin niin, ettd tulokset on helposti luettavissa yhdel-
td sivulta. Tyokalun pitiisi olla sellainen, ettd kuka tahansa ei-ravintola-alaa tuntevakin,

osaisi poimia halutut tiedot sithen, syottda ne ja opastaa sen kdyttimista taas seuraaval-

le.

Tyokalun paitehtivina olisi siis ruoka- ja juomalistojen laajuuksien ja hinnoittelun seu-
ranta, mutta tyokaluun voitaisiin rakentaa my6s kunkin ravintolan kohdalle profiili.
Tasta 10ytyisi esimerkiksi paitkan kayttdjien ikaryhmit ja tyylit, kuten konservatiivisuus ja
trendikkyys. Listan laajuutta ravintolanjohtaja halusi seurattavan niin, ettd ohjelmasta
16ytyy erikseen alku- ja padruokien kappalemaird kunkin ravintolan listalta. Juomapuo-
lelta haluttiin saada selville valko-, puna- ja kuohuviinien maarit ja hinnat. Naista ryh-
mistd haluttiin hinnoittelusta ottaa selville kunkin halvin (minimi) ja kallein (maksimi)
hinta, sekd mediaanihinta. Mediaani on suuruusjirjestykseen asetetuista muuttujan ar-
voista keskimmaiinen. Mediaanin erityinen hyoty keskilukuna on, etti sithen eivit vaiku-
ta muista muuttujan arvoista huomattavasti poikkeavat suuret tai pienet arvot. ( Kvan-
ttMOTYV 2003.) Ruokalistalla hinnat saattavat poiketa huomattavasti toisistaan halvim-
man ja kalleimman suhteen, joten keskiarvon seurannan ei katsottu olevan hyédyllinen

tassda kohtaa.
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Aikavaliksi ravintolanjohtaja halusi kuukausittaisen seurannan, koska nain pysyttaisiin
tilanteen tasalla koko ajan. Ravintoloissa listat vaihtuvat eri aikoihin, joten seurantaa ei
voida tehdé esimerkiksi vain puolen vuoden vilein. Kilpailijat ravintolanjohtaja oli va-
linnut niin, ettd kullekin PKG:n omalle ravintolalle, jotka ovat profiloituneet erilaisiksi,
16ytyisi vastaavanlaisia kilpailijoita. Esimerkiksi ravintola Sasso, joka on italialainen
teemaltaan, kilpailijaksi valittiin italialainen, lahelld sijaitseva, ravintola Gastone. Ravin-
tola Yume taas on japanilainen, joten kilpailijaksi valittiin japanilainen ravintola Raku
Ya keskustasta. Kilpailijoita oli 15 kappaletta, joten yhdelle ravintolalle saattoi olla usei-
ta vertauskohteita. Mainittakoon vield, ettd ravintolanjohtaja halusi muutaman erikois-
tuotteen seurannan mahdolliseksi tyokalulla, kuten pizzat ja sushit, koska niita tarjotaan

omissa ravintoloissa ja ne ovat liiketoiminnan kannalta oleellisia tuotteita.

Ruokalistan laajuutta haluttiin alkaa seurata, koska sitd pidettiin tirkeani omia ruokalis-
toja markkinoitaessa. Luvussa 2.3 kerrottiin, ettd yritys joutuu selvittimain onko sen
kannattavaa laajentaa tai supistaa markkinoimiensa tuotevaihtoehtojen lukumairai tai
jollakin tavalla uudistaa tuotevaihtoehtoja. Lukumaiiripaitokset ovat ratkaisuja siita,
kuinka montaa tuotevaihtoehtoa kussakin tuoteryhmissi markkinoidaan. (Lahtinen,
Isoviita & Hytonen 1994, 36 -38.) Nama asiat painoivat myos tissa kohtaa, kun halut-
tiin seurattavan kilpailijan toimintaa. Syyt hinnoittelun seuraamiselle olivat taas ne, ettd
halutaan pysya kilpailijoiden kanssa samalla tasolla tai hiukan edelld, ja voidaan yrittda
ennustaa tulevaa heidin kauttaan. Kuten luvussa 2.3 mainittiin, on hinnoittelussa otet-
tava huomioon monet tekijit, kuten kuluttajan tarpeet ja tottumukset, seka kilpailijoi-
den hinnoittelustrategiat ja -tekniikat. (Raatikainen 2008, 154.) Hintapditokset vaikutta-
vat vahvasti tehtdessd markkinointisuunnitelmia myynnin edistimiseksi. Hinnan on
yhdyttivi yrityksen luomiin paamaariin liiketaloudellisesti ottaen huomioon sen luomat
mielikuvat ympiristossa. (Dibb ym. 2001, 572-573). Kilpailijaseurannalle katsottiin

olevan tarvetta nailld perusteilla.

PKG:lla ei ole aikaisemmin ollut kilpailijaseurannalle mitaan jirjestelmaa, joten tima
projekti oli uusi kaikille ja vaati huolellista suunnittelutyota toteutusta varten. Prosessi
aikataulutettiin niin, ettd se alkoi 14.1.2011 ja paattyi 18.2.2011. Kuten prosessitaulu-

kosta voidaan nihdi, oli ty6 vaiheittain etenevii ja systemaattista.
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Taulukko 1. Produktio-osuuden aikataulutus

PAIVAMAARAT
TYOVAIHE 18.1]19.1{20.1}21.1{24.1}25.1)26.1)27.1]28.1{31.1f1.2. |[2.2. |3.2. |4.2. |7.2. |8.2. [9.2. [10.2]11.2)14.2)15.2]16.2{17.2)18.2f15 3]

Toimeenpano

Suunnittelu

Hyvaksyminen

Jarjestelman
luominen

Hyvdksyminen

Lukujen kirjaus

Hyvaksyminen

Kayttéon otto

Perehdytys

Taulukossa 1 on prosessi esitetty vaiheittain. Palaverissa esiin tulleet asiat kirjattiin ylos
ja haluttuja asioita hahmoteltiin paperille. Pohdittiin, miten hintoja ja muita tarvittavia
kohtia saataisiin selkeisti esille niin, ettd kaikki kohdat saisivat jarkevin paikan ohjel-
massa. Tédssd vaiheessa tyotd helpotti se, etté kilpailevat ravintolat oli etukiteen valittu,
joten niiden kartoitukseen kuluva aika jii pois. Prosessi eteni itsendiselld suunnittelulla,

yhteisilla palavereilla ja aina toimeksiantajan hyviksyessa jatkui se itsendisesti.

3.3 Seurantajirjestelmin rakentaminen

Kun oli paitetty, mita halutaan seurata, oli suunniteltava tapa, miten seurataan. Mietit-
tiin, milla ohjelmalla se kannattaa toteuttaa, jotta tulevat kayttijit hallitsevat sita, luetta-
vuus on helppoa, jatkokehitys on mahdollista ja toimivuus varmaa. Seurantajirjestelma
haluttiin tehdd Microsoft Officen 2010 Excel-taulukko-ohjelmalla, koska sitd kiytetddn
paasaantoisesti PKG:ssa apuna erilaisissa toissa. Excel-ohjelmaan voidaan syottaa luku-
ja ja niistd voidaan rakentaa kaavoja. Téssd tima tarkoittaa seuraavaa: SyOtetddn esimer-
kiksi ruokalistan alkuruokien hinnat ohjelmaan allekkain ja samalla se laskee niiden
kappalemairit, hintojen halvimmat ja kalleimmat, sekd mediaanihinnat. Kun kaava on
kerran syotetty, el sitd tarvitse toista kertaa enda syottad. Excel-ohjelma mahdollistaa
myos sen, ettd voidaan tehda laajempi ohjelma eri alasivuille, joihin syOtetty tieto siirtyy

automaattisesti oikeisiin kohtiin, kun pohjatyé on huolellisesti tehty. Tama vaatii kaavo-
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jen sy6ttéd ja kopioimista oikeisiin kohtiin. Excel-ohjelmalla voidaan tehdi graafisia
kuvioita, joista suuri maira tietoa voidaan lukea helposti esimerkiksi pylvasdiagrammin
avulla. Lisaksi ohjelmista saadaan muotoilutyokalujen avulla selkeiti, koska ohjelmassa
voidaan kayttda selkeyden takaamiseksi erilaisia varejd, muotoja, tekstilajeja, taulukoita

ja kuvioita.

Kun tyo6ti oli luonnosteltu paperilla ja ajatuksia kerrottu ravintolanjohtajalle, voitiin
tyokalun tekeminen aloittaa Excel-ohjelmalla. Tieto oli hahmoteltu paperille sithen
muotoon, jollainen se tulisi olemaan myos Excelissi, joten timi helpotti ohjelman teon

aloittamista.

3.3.1 Seurantajirjestelmin tyékalun rakentaminen

Edessa oli tyhja Excel- taulukko-ohjelma, johon rakennettiin ensin alasivuja ja otsikoi-
tiin ne seuraavasti: Ensimmaisestd sivusta 16ytyy yhteenveto ruokaan liittyvista ja toises-
ta sivusta yhteenveto juomiin liittyvista asioista. Niilla sivuilla on graafinen taulukko,
johon on koottu kaikki edelld mainittu tieto ruokalistojen laajuuden ja hinnoittelun suh-
teen. Seuraavalta kahdelta sivulta 16ytyy myos yhteenveto ruoasta laajuuden ja hinnan
suhteen eri tavalla graafisesti esitettyna ja sita seuraavalta yhteenveto juomista laajuuden
suhteen my0s graafisella taulukolla. Niin saadaan mahdollisimman kattava kokonaisuus
halutuista tiedoista. Naiden jalkeen on kaksi alasivua, joista toisessa on aakkostettu
PKG:n kilpailijat A:sta Hn ja toisessa I'sti O:n. Aakkostaminen helpottaa ravintoloi-
den etsimisti ja koska ne on jaettu kahdelle alasivulle, ei yhdelle kerry liikaa tavaraa.
Niiden jilkeen tulevat aakkosjirjestyksessa PKG:n omat ravintolat, kukin omalla
alasivullaan. Ravintolat ovat omilla sivuillaan, mikd mahdollistaa niiden laajentamisen
tulevaisuudessa, jos halutaan tutkia jotakin muuta asiaa. Viimeiselld alasivulla on ohjeis-
tus tyokalun kayttijille. Kaikki alasivut on eroteltu eri virein tiedon haun helpottami-
seksi niin, ettd kullakin ryhmalld on oma varinsa. Ryhmia ovat kaksi ensimmaista yh-
teenvetoa, toiset kaksi yhteenvetoa, kilpailijat ja PKG:n ravintolat ja viimeinen ohjeis-

tussivu.
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Otsikoinnin jilkeen alettiin tehda kilpailijoista kustakin erikseen omaa taulukkoa, josta
16ytyi kilpailevan ravintolan nimi, sen alta omana sarakkeenaan alkuruoka, sitten paa-

ruoka, jonka jalkeen puna-, valko- ja kuohuviinit.

AINO

ALKUR. PAAR. PV vV KV

KALLEIN 21 | KALLEIN |33,5|KALLEIN | 215 | KALLEIN | 89 |KALLEIN 69
8,50 17,00 42,00 39,00 42,00
12,00 29,00 45,00 48,00 46,00
15,00 28,50 47,00 49,00 69,00
21,00 27,00 49,00 49,00

Kuvio 3. Kilpailevasta ravintolasta tehty kokonaisuus seurantajirjestelmassi

Kuviosta kolme hahmottuu, kuinka sarakkeiden alle on kirjattu otsikot kappaleille yh-
teensd, mediaanihinta, halvin ja kallein hinta. Niiden alle tuli tyhjid soluja allekkain, jo-
hon haluttua tietoa syotetaian. Kappale (kpl), mediaanihinta (medi), halvin ja kallein
sarakkeisiin luotiin kaavat, joihin alle syétettyjen lukujen avulla muodostuu haluttu lu-
ku. Niin edettiin jokaisen ravintolan kohdalla yksitellen. Kaavoja kopioitiin solusta so-
luun niin, ettad ensimmaisesta ravintolasta (ravintola Aino), kopioitiin kerralla kaikki

solut seuraavaan ravintolaan, joten yksitellen sitd ei tarvinnut tehda.

Seuraava vaihe oli rakentaa PKG:n omista ravintoloista omat taulukkonsa kaavoineen.
Ne tehtiin tdysin samalla tavalla kuin kilpailijoiden kohdalla. Niihin sivuihin lisattiin
vield muutossarake, jolla voidaan seurata lukuja edelliseen merkintadn verrattuna. Li-
sidksi omien ravintoloiden sivuille tehtiin profiiliosio, josta voidaan lukea minka ikaisid
ja tyylisid asiakkaita paikassa arvellaan kdyvin, ovatko he oman vai yrityksensa rahan
kayttajid ja ovatko he kotimaisia vai ulkomaisia asiakkaita. Tasta kuviosta on esimerkki

alla.
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KOHDERYHMA/TYYLI

IKA KOTIM/ |[BISNES/ |KONSERVA-
ULKOM [OMA TIIVINEN(1)
RAHA TRENDIKAS
(10)
35-65 70/30 80/20 5

Kuvio 4. PKG:n ravintoloista tehty profiiliosio seurantajarjestelmassa

Niille sivuille (kuvio 4) tuotiin my6s kyseiseen ravintolaan kohdistuvien kilpailijoiden
aiemmin tehty taulukko, josta voidaan suoraan seurata niiden vertailua. Lisiksi omien
ravintoloiden sivulta 16ytyy timin ravintolan ja sen kilpailevan ravintolan tiedoista tehty
yhteenveto pienind graafisina taulukoina. Nain voidaan helposti lukea tietoa yksittaisista

ravintoloista samalta sivulta.

Kilpailijoista tehdyt alasivut ja PKG:n ravintoloista tehdyt alasivut toimivat jatkossa
ainoina paikkoina, joihin on mahdollisuus sy6ttda seurattavia lukuja. Tehdyt kaavat sul-
jetaan vahinkojen varalta lukitsemalla ne salasanalla. Ndin kaavaa ei voida vahingossa
sotkea, miké aiheuttaisi lisityotd sen korjaamiseksi. Niistd alasivuilta tieto siirtyy yh-

teenveto-sivuille.

Yhteenvetosivut rakennettiin niin, ettd tehtiin ensin taulukko, johon tiedot kaikista ra-
vintoloista kootaan. Ensimmiaiselle yhteenvetosivulle koottiin ruokalistoja koskevat
tiedot. Taulukossa on ensin aakkosjirjestyksessa allekkain kaikki ravintolat, niin kilpai-
levat kuin PKG:n ravintolat. Kullakin ravintolalla on oma sarake alku- ja pairuoalle.
Kunkin kohdalta ldhtee solut, joissa ensimmaisend on paikka kyseisen ruokalajin kappa-
lemiirille, sitten listan kalleimmalle ja halvimmalle annokselle ja neljannessd kohdassa
on listan mediaanihinnan paikka. Kun kyseinen taulukko on valmis, alettiin siirtaa edel-
14 tehdyistéd taulukoista kaavoja tihin taulukkoon. Tdmi tehtiin kopioimalla jokainen
kohta erikseen. Esimerkiksi kopioitiin ravintola Ainon alkuruokien kappalemaira- so-
lun kohdalta kaava yhteenvetosivulla olevaan taulukkoon ravintola Ainon kohdalle sa-

man otsikon alle. Nain edettiin kohta kohdalta.

Kun kaavat oli syotetty, alettiin suunnitella graafista kaaviota lukujen lukemisen ja ver-

tailun helpottamiseksi. Tahan valittiin porssikaavio.
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Kamp & kilpailijat ruokien halvin/kallein/medhinta

35

30

25

20

15 ' I

10 '

Kamp AR Kamp PR Salu AR Salu PR Nokka Ar | Nokka PR

HALVIN 9,4 9,6 5,6 13,9 13 19,9
KALLEIN 23 31,4 15,9 27,9 18 32
MEDHINTA| 11 18,4 13,2 18,1 16 29

Kuvio 5. Esimerkkikaavio (Pérssikaavio), josta voidaan lukea syotetyt luvut yhteenve-

tona

Pérssikaaviosta (kuvio 5) voidaan lukea palkin ylhaaltd ylin hinta ja alhaalta alin hinta.
Mediaanihinta (medhinta) voidaan lukea omana pieneni kuvionaan palkin keskelta.
Lisaksi kaavioon saadaan mukaan padotsikointi ja jokaisen palkin alle ravintolan nimi ja
palkkien selitykset lukuineen. Porssikaavion lukeminen on selkedd ja timin avulla suuri

madri lukuja saadaan mahtumaan samaan kaavioon.

Vastaavanlaisesti tehtiin toisen alaotsikon alla oleva yhteenvetosivu juomista. Seuraa-
vaksi tehtiin yhteenveto kolmannelle alasivulle, jossa on ruokien laajuuksista ja hinnois-
ta tehty kaavio. Tahin valittiin 2-uloitteinen pylvaskaavio, jossa kustakin ravintolasta on

neljd erivaristd palkkia. Pylviskaavio on esimerkkini kuviossa 6.
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PKG & KILPAILIJAT ALKU-PAARUOKIEN MAARAT JA
MEDIAANIHINNAT/7.2.2011

60
50
40
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B ALKURUOKA KPL 6|/6/15/7 (4|9 9521|164 5,4|14/9|5|11 13 4 |12|15
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PAARUOKA KPL 19/9 /21|64 |9 5/8(53]/1|13/5 5|4 (24/25/5/|10 18 4 |4 |18
u PAARUOKA MEDHINTA 16(24/18|17(33|22 22|24|15|55(22|34/23|28|24|15(29|21/18|43|26|15

Kuvio 6. 2-uloitteinen pylviskaavio, josta voidaan lukea syotetyt luvut yhteenvetona

Nimi palkit kertovat annosten kappalemairan, halvimman, kalleimman ja mediaani-
hinnan. Téssdkin kaaviossa luvut ja ravintoloiden nimet nakyvat pylviiden alla ja padot-
sikko on kirjattu kaavion ylidpuolelle. Toinen alasivu, mika kertoo juomista samat asiat,
on tehty samalla tavalla. Nima nelja ensimmaisté alasivua kertovat samoista asioista

erilaisen graafisen esityksen voimin.

Yhteenvetosivujen valmistuttua varmistettiin, ettd kaikki kaavat oli suojattu lukitsemalla

solut salasanalla. Tyokalu oli valmis tarvittavien lukujen syottimiseen oikeiden

ravintoloiden alle.

3.3.2 Tiedonhaku ja sy6ttiminen jirjestelmain

Jarjestelman tekijalle oli annettu ohjelman tekoa varten valitut kilpailevat ravintolat ja
tieto, mitd niistd pitiisi saada selville. T4td tietoa alettiin poimia internetin avulla jokai-
sen 15 ravintolan kotisivulta. Sivuilta etsittiin kunkin ravintolan a la carte-lista ja niistd
syotettiin alku- ja paaruokien hinnat. Samalla tavalla etsittiin juomalistat ja niista valko-,
puna- ja kuohuviinien hinnat. Ruokien hintojen poiminnassa oli oltava tarkkana koska,
alkuruokia saattoi olla useassa eri paikassa listalla. Esimerkiksi ”’klassikkolistoissa’ saat-

toi olla eri alkuruokia kuin varsinaisen alkuruokaotsikon alla ja salaateissa saattoi olla
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kahta eri kokoa, joista pieni on alkuruokakoko. Viinilistoilla oli joskus tunnistettava
viini kuohuviiniksi oman tietimyksen pohjalta, jollei niitd oltu otsikoitu. Kaikilla kilpai-
levilla ravintoloilla ei ollut ruoka- tai juomalistaa ollenkaan kotisivuilla, joten niiden

kohta oli jatettiva tyhjiksi.

Hintojen hakemiseen ja syottimiseen piti varata paljon aikaa (taulukko 1), silla esimer-
kiksi viinilistalla saattoi olla toista sataa viinia viinilajia kohti. Ensimmidista kertaa tietoa
hakiessa piti tehdd pddtds, mitkd ruoat ja juomat otettiin huomioon laskuissa ja sen pai-
toksen mukaan tulisi edetd jokaisella kerralla. Pois saatettiin jattda esimerkiksi ruoka-
annokset, jotka esiintyivit usealla eri hinnalla tai usealla vaihtoehtoisella lisikkeelld.
Tiedon sy6tossd kannatti kirjata hinnat ensin paperille allekkain ja sitten nappailld ko-
neelle. Tdmi tapa nopeutti syottamistd. Syottaimisen jilkeen sy6ttosivuille merkittiin

muistiin kirjauspdivamaira ja tyokalun tiedot tallennettiin.

3.4 Seurantajirjestelmin kiytt66nottaminen

Tyo6kalu oli valmis kiyttoonotettavaksi, kun jokaiselta sivulta tarkistettiin kaavojen toi-
mivuus ja lukujen siirtyminen haluttuihin kohtiin. Graafiset osuudet tarkistettiin ja solu-
jen lukitus varmistettiin. Graafiset kaaviot neljaltd ensimmidiselta alasivulta muutettiin
kooltaan sellaiseksi, ettd ne tulostuvat yhdelle A3-kokoiselle paperille. Niin jokaisen
syottoajankohdan jilkeen voidaan tulostaa tulokset seurattavaksi. Tyokalu kaytiin ravin-
tolanjohtajan kanssa lapi ja han hyviksyi sen kayttoon otettavaksi (taulukko 1). Taman
ty6kalun valmistumiseen kului kaiken kaikkiaan 26 ty6piivid, kun prosessi kdynnistyi
14. tammikuuta 2011 ja tyckalu otettiin kiytto6n 18. helmikuuta 2011, jolloin helmi-

kuun tiedot pdivitettiin sithen.

Tietoa kirjattiin helmikuulta ja tiedon syottiminen opastettiin jirjestelmin tekijan seu-
raajalle (15.3.2011), joka aloitti maaliskuussa samassa ty6ssa. Ohjelma kaytiin sivu sivul-
ta lapi ja selvennettiin kaavojen yhteyksista toisiinsa. Seuraajaa piti opastaa tiedon haus-
sa huolellisesti, jotta han pystyisi jatkossa hakemaan samat, ohjelman teon alussa paite-
tyt tuotteet seurantajirjestelmain. Seuraaja haki itsendisesti tietoa internetista ja syotti
lukuja tekijan seuratessa tyoskentelya vieressa. Jarjestelmin tekija kirjoitti tyokalun kayt-

toohjeet viimeiselle alasivulle jatkokdyttoa varten. Tallaisenaan, mika kilpailijatyokalu
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on tissd opinnaytetyossi, jai se PKG:n kayttoon maaliskuussa 2011. Muutoksia sithen

ei ole sen jalkeen tehty jirjestelman tekijin toimesta.
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4 Pohdinta

Seurantajarjestelmin kayttimisessd on otettava huomioon muutamia seikkoja, jotta se
olisi mahdollisimman toimiva ja selked. Jatkuva paivittiminen, vastuuhenkil6 sen kayt-
tamiselle ja jarjestelman kehittiminen varmistavat, ettd siitd on pitkalla aikavalilla hyotya

yritykselle.

4.1 Seurantajirjestelmin kiyttiminen ja hyodyllisyys

Seurantajirjestelmain tiytyy syottdd kerran kuussa lukuja kilpailevien ravintoloiden
ruoka- ja juomalistoilta. Ndma luvut ovat tuotteiden hintoja, mika tarkoittaa sita, etta
lukuja muodostuu ravintolaa kohti kolmestakymmenestd kappaleesta viiteensataan
kappaleeseen. Viidentoista ravintolan luvut yhteensd on valtava maira tiedonsyottamis-
td. Tdma taas on ajallisesti lahes yksi ty6péiva (8 tuntia), mikid on rahallinen kustannus
yritykselle. Jotta talle kustannukselle saadaan hy6ty, on jirjestelman oltava sellainen,
etta siitd saadaan sellaista tietoa, mitd oikeasti tarvitaan. Kehitettdessa tuotteita on poh-
dittava niiden hinnoittelua ja laatua kilpailijoithin nihden. Hinnoittelussa on otettava
huomioon monet tekijit, kuten kuluttajan tarpeet ja tottumukset, seka kilpailijoiden
hinnoittelustrategiat ja -tekniikat (Raatikainen 2008, 154). On mietittdvi, miltd omat
tuotteet nayttivit asiakkaille, ovatko ne houkuttelevia ja myyvia. Tama jirjestelma ker-
too, miten kilpailijat hinnoittelevat tuotteita, joten sen avulla voidaan tehdd omista lis-
toista sellaisia, ettd ne ovat vertailukelpoisia. Tama jirjestelma kertoo my6s, miten pal-
jon kilpailijalla on listalla tuotteita, joten voidaan tehda omista listoista tarjonnaltaan

yhtd houkuttelevia tai mieluummin parempia.

Samalla, kun sy6tetddn seurantajirjestelmain lukuja, tulee katsottua kilpailijan internet-
sivuja tarkemmin. Voidaan ndhdéd miti yksittdisid tuotteita he tarjoavat, onko heilld tar-
jouskampanjoita meneillidn ja ovatko heidin sivustonsa myyvan nakoéisida. Kehitystyo-
hén voidaan 16ytdd kokonaan uusia ratkaisuja, tuotteita ja konsepteja, kun nihdédin,
mitd muilla on tarjottavanaan (Withrow 2006). Kun jarjestelmaa paivitetdan kerran
kuussa, pysyy koko ajan tasalla kilpailijoiden tekemisistd. Ajan sddstimiseksi on hyva
laittaa muistiin, jos kilpailija on sivuillaan maininnut paivamaarin, milloin kyseinen lista

on vaihtunut tai vaihtuu. Téll6in, heiddn listaa ei tarvitse silld aikavalilld paivittad jarjes-
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telmiin, jos ei muutosta ole tullut. PKG:n listojen vaihtopdivit tiedetddn, joten niiden
lukuja ei tarvitse syottda kuin muutamia kertoja vuodessa. Kun sama lukujen syottdja
kirjaa lukuja, tulee siitd pikkuhiljaa automatisoitua toimintaa ja tyo nopeutuu, kun oppii

lukemaan eri internetsivustojen tietoa ja hahmottaa ne paremmin.

4.2 Toimeksiantajan ja jirjestelmdi kiyttivin mielipiteiti jarjestelmisti

Toimeksiantajaa haastateltiin puhelimen vilitykselld vapaamuotoisella keskustelulla
14.12.2011. Jarjestelman tekija kysyi, onko jarjestelmaa kaytetty maaliskuun 2011 jal-
keen, mihin tarkoitukseen sitd on kaytetty, miten sitd tullaan hy6édyntimaéin ja kuinka
usein sitd paivitetaan. Lyhyistd vastauksista selvisi seuraavat asiat. Jarjestelmda on paivi-
tetty pari kertaa kevailld 2011. Sitd ei ole jarjestelmaillisesti seurattu kovinkaan paljoa,
eikd kilpailevien ravintoloiden olemassaoloa ole tarkistettu. Jarjestelmdd on hyodynnetty
muutamaan otteeseen tarkistamalla sielta kilpailevien ravintoloiden ruokalistojen hin-
noittelua ja viinilistojen laajuutta. Toimeksiantaja kertoi, etti jirjestelman yllapitimiselle
ei yksinkertaisesti ole ollut aikaa ja muut, tirkeimmat asiat ovat kiireessa menneet aina
edelle. Toimistolla ei ole ollut vihain aikaan henkil64, jolle se olisi voitu delegoida.
Toimeksiantaja kuitenkin piti jirjestelmin olemassa oloa hyvini ja piti sitd kehityskel-
poisena tulevaisuudessa. Jarjestelmin rakenteesta ja kaytostd yleensd han ei maininnut

mitain.

Jarjestelmin tekijd haastatteli jarjestelmin ensimmdista kiyttdjaa sahkopostilla lihetetyl-
14 haastattelulla 31.12.2011 (liite 1). Kysyttdessd, oliko tiedon etsiminen hankalaa tai
aikaa vievia, saatiin vastaukseksi, ettei se ollut, koska googlettamalla tieto 16ytyi nopeas-
ti. Tietojen sy6tt6a ei myoskadn pidetty hankalana, koska nettisivun ja jirjestelmin ruu-
tujen pienentiminen samalle ruudulle helpotti lukemista ja syottimista. Jarjestelmaa
pidettiin helppokiyttéisend ja yksinkertaisena, vaikka se ensindkymilld oli sekavan oloi-
nen. Kayttaja piti jarjestelmai tirkeina, jos ei niita tietoja yrityksessi ollut aikaisemmin
mihinkdian merkitty. Hinen mukaansa hintoja ja listojen laajuutta seurattiin ja hyodyn-
nettiin tuotekehittelyssd. Ensimmaiinen kéyttdjd perehdytti seuraajansa ja hinesti tuntui,
ettd tima nopea oppija ymmarsi jarjestelmin kayton. Kehitysehdotuksia kysyttiessa
kdyttdjd mainitsi, ettd vaikka tiedon haku ei ole ongelma, voisi sitd nopeuttaa tekemilld

kaikkien ravintoloiden kohdalle hyperlinkin, jonka avulla paisee suoraan kotisivuille.
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4.3 Seurantajirjestelmin luotettavuus ja pitevyys

Reliabiliteetti-sanalla tarkoitetaan luotettavuutta, toimintavarmuutta ja kayttovarmuutta.
Silld tarkoitetaan mittarin johdonmukaisuutta, eli sitd, ettd se mittaa aina kokonaisuu-
dessaan samaa asiaa. ( KvantiMOTYV 2008 a.) Seurantajirjestelmaissi olevat luvut on
haettu kilpailevien yritysten omilta internetsivuilta, joten luotettavuus (reliabiliteetti)
perustuu sithen, ettd ne ovat ndiden yritysten itse sinne syottaimia. Virheitd voi kayda
seuraavissa tapauksissa: Kilpailija syottda tietoa vaarin tai timin jirjestelman kayttdja
lukee tietoa vairin tai syottda sitd vairin. Tiedon lukija el vilttimattd tiedd, mitd milla-
kin ruokalajilla tarkoitetaan, eli onko ruokalaji esimerkiksi alkuruoka vai paaruoka. Han
el valttdimattd tiedd, mika viini on kuohuviini, jos ei sitd mainita juomalistalla. Jarjestel-
min kaavat on suljettu salasanalla, joten periaatteessa kaavat laskee lukuja kokoajan
samalla tavalla, mutta tassakin voi sattua niin, etta jokin kaavoista on vililld avattu ja
unohdettu sulkea uudelleen ja téilléin eivit tiedot siirry oikeisiin kohtiin. Jos tiedonsy6t-
taja vaihtuu useaan otteeseen voi ohjelman perehdytys olla erilainen tai puutteellinen ja
kukin tyontekija ymmirtid asiat eritavalla. Jarjestelmin kaytto6n annettu aika voi olla
vihiinen, miké luo paineita tarkkaavaisuuteen. Jos jirjestelmia ei sddnnollisesti paivite-
ta, el tietokaan ole tuoretta. Esimerkiksi, jos jarjestelmi on tassa tilassa, missd se on
tissd opinndytetyossi, on siind paljonkin epiluotettavuutta. Esimerkiksi PKG:n ravin-

toloista muutamaa ei ole enda olemassa. Kuten johdannon ensimmiinen lausekin ker-

too, on ravintola-ala nopeasti kehittyvia.

Mittarin validiteetilla tarkoitetaan sen patevyytta mitata juuri sitd, mitd sen on tarkoitus
mitata tarpeeksi kattavasti ja tehokkaasti. Mittaria on osattava kayttid oikealla tavalla ja
oikeaan kohteeseen, jotta se tavoittaa halutun kohteen oikeaan aikaan. (KvantiMOTV
2008 b.) Kattavuutta voidaan pohtia sen kautta, onko méaritelty oikeat kilpailijat seu-
rantaan. Ovatko nama yritykset juuri niitd, joita oman yrityksen asiakkaat kayttavit ja
ovatko heidin tuotteensa sellaisia, minkilaisia halutaan omien tuotteiden olevan hinta-
kilpailussa? On rajattava seuranta sellaiseksi, ettd sen ylldpitiminen on mahdollista ajal-
lisesti ja taloudellisesti. (Pirttila 2000, 25 -27.) Kilpailijoita voidaan vaihtaa pois tai niitd
voidaan lisitd jirjestelmédn. Jos huomataan, ettd jokin kilpailija ei endd vastaa oman

yrityksen kilpailuun, ei sellaista kannata jarjestelmassa pitda, koska se vie vain turhaa
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aikaa lukujen syottimisessa. Seurantajirjestelman patevyyttd lisdd myos se, ettd sitd pi-
detddn ajan tasalla. Kun siind on aina tuoreet tiedot, voidaan esimerkiksi hintoihin luot-
taa. Yrityksen on tirkedd seurata kilpailijan hinnoittelua senkin jalkeen, kun omat hin-
nat on tarkistettu ja mahdollisesti muutettu. On seurattava vastaako kilpailija muutok-

seen vaihtamalla omia hintojaan johonkin suuntaan. Hinnan seuranta on jatkuvaa tyota

ja se eldd koko ajan (Dibb ym. 2001, 576).

4.4 Seurantajirjestelmin kehitysehdotukset

Seurantajirjestelmai voisi laajentaa vaikka kuinka paljon. Voitaisiin tutkia esimerkiksi,
kilpailijan muita tuotteita, kuten vikevia viinoja, jalkiruokia, juhlapyhien ylimaariisid
ruokalistoja ja listojen vaihtuvuuden aikavilid. Oleellista tissd kuitenkin on se, mitd tie-
toa oikeasti tarvitaan, kun kehitellddn tuotteita ja markkinoidaan niitd. Onko niiden
tietojen saamisella hy6tyda omalle yritykselle liiketaloudellisesti? Tama jarjestelma antaa
mahdollisuuden tillaisten asioiden seuraamiselle, mutta luulen, ettd jirjestelma laajenisi
niin suureksi, etta haluttu ”helppolukuisuus™ ei enai toteutuisi. Tiedon haku monilta eri
sivuilta olisi hankalaa, graafiset osuudet olisivat epakaytinnéllisia ja tietojen sy6tto6n
kuluisi yhd enemmin aikaa ja rahaa. Jarjestelmin kun on tarkoitus tuoda aikaa ja rahaa,

el vieda.

Jos tekisin jarjestelman kokonaan uudestaan, saattaisin tehda siitd hiukan toisenlaisen.
Miettisin taulukoiden sijoittelua uudestaan ja vaihtaisin virimaailman kokonaan. Virit
eivit ole mielestini oikeat, koska ne ovat lilan tummat ja tekevit jirjestelmasti sotkui-
sen nikoisen. Taulukot sijoittaisin niin, ettd laittaisin ne kullekin sivulle allekkain, jotta
sivujen selaaminen olisi helpompaa. Tosin on makuasia, haluaako lukea sivua sivulle vai
alaspiin. Itse en ole tietoteknitkan ammattilainen, eikd Excel-ohjelma ole taysin tuttu
minulle, joten se tuo rajoituksia sen kayttimiselle ja kehittimiselle. Uskoisin, ettd thmi-
nen, joka sen hallitsee hyvin, saisi jarjestelmastd kaytinnon kannalta paremman ja graa-
fisesti hienomman. Mielestani padasia kuitenkin on, ettd haluttu tieto saadaan jarjestel-

masta selville.

Jarjestelma ei ole ollut kovinkaan paljoa kiytossi. Toimeksiantaja kertoi, ettei sitd ehdi-

ta yllapitaa ja sen ylldpitamiseksi tarvittaisiin vastuuhenkild. Tallaista ei ole ollut vihain
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aikaan mahdollista palkata. Toimeksiantajan oma tydnkuva on muuttunut tissd vuoden
aikana, joten mielenkiinto siirtyy vakisin muihin suuntiin. Jarjestelma on kuitenkin ole-
massa, aloitettu ja viety johonkin pisteeseen, joten siitd voi tulevaisuudessa saada hyvin

tyokalun yritykselle.

4.5 Oman ty6n arviointi ja ammatillinen kehittyminen

Opiskelen ruokatuotannon linjalla ja opintokokonaisuuteen sisiltyy muutama kurssi
markkinointia. T4ll6in markkinointia ei voida kovin syvillisesti opiskella ja hahmottaa.
Tein kuitenkin opinnaytetyoni aiheesta, joka liittyy vahvasti markkinointiin, mika lisasi
haastetta ja vaativuutta tyoskentelyyn. Kirjoja ja muita ldhteita markkinoinnista on val-
tava médri ja se voi olla hyvi tai huono asia. Hyvi siksi, ettd voidaan 16ytii tietoa ja
erilaisia nakemyksia asioista, mutta huono siksi, ettd tiedon maérin rajaaminen on han-
kalaa. Pyrinkin rajaamaan tietoperustan, mikd produktityyppisessa tyossa on suppea
tutkimustyyppiseen opinndytetyohon verrattuna, mahdollisimman pieneksi. Pyrin raja-
uksessa sithen, ettd tietoperustan antama tieto koskee vain tekemaani produktia, eli kil-
pailijaseurantajirjestelmai. Tietoperustan ldhteiden haussa oli suurin haaste ja vaikeus
16ytad tekstid ravintola-alaa koskien. En 16ytinyt ainuttakaan artikkelia tai muuta vas-
taavaa taltd alalta ja puutteellinen englannin kielen taitoni esti ulkomaalaisten lihteiden
laaja-alaisen etsimisen ja ymmirtimisen. Tietoperusta kertookin yleisesti kilpailijaseu-

rannasta, jota voidaan toteuttaa oikeastaan kaikilla aloilla.

Raportin kirjoittaminen eteni niin, ettd ensin tein alustavan otsikoinnin, eli sisillysluet-
telon, jolla hahmotin koko raportin kulun itselleni. Sitten kirjoitin johdannon, jonka
jalkeen kirjoitin produktin esittelyn. Produktin jilkeen kirjoitin tietoperustan ja viimei-
seksi pohdinnan ja tiivistelman. Lopuksi tarkistin kieliasun ja raportin kokonaisuuden.
Kirjoitustyo eteni hyvin, koska olin ennakkoon tehnyt huolellisen tyén lihteiden etsin-
nissi, lukemisessa ja muistiinpanojen kirjoittamisessa. Naiden muistiinpanojen avulla

oli helppo kirjoittaa kokonaisuus.
Produktin tekeminen tammikuussa 2011 oli haasteellista, koska Excel-ohjelma ei ollut

niin tuttu minulle entuudestaan, varsinkaan vuoden 2010 versio englanninkielisena.

Sain tehda tyota rauhassa ja edetd omaan tahtiini, joten huolellisuudelle jii aikaa. Pidin
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itsendisestd tyOskentelystd ja siitd, ettd sain vapaat kddet timin projektin suhteen. Aihe
kiinnosti minua alusta ldhtien, koska on vain hyvid oman ammattitaidon kannalta tietad,
mitd ymparilld tapahtuu. Opin samalla Helsingin ravintolatarjonnasta enemman ja tieto-
teknilliset taitoni karttuivat. Olen jatkossa kayttinyt paljon hyodyksi Excel-ohjelmaa
opinnoissani ja henkil6kohtaisessa elimassd muun muassa omien raha-asioiden hoidos-
sa. Ammatillisesti kehityin siini, ettd opin tiedonhakua eri lihteistd, lukemaan niitd kriit-
tisesti, raportin luomista, tuotekehitykseen liittyvid asioita ja hinnoittelun merkitysta
alallamme. Tdmin kaltaista seurantaa voin hyodyntdd varmasti jatkossa tulevissa tyo- ja

opiskeluprojekteissa.

Olen mielestini onnistunut seka produktin tekemisessa, koska siitd on ollut PKG:lle
hy6tyd, edes hiukan ja raportin luomisessa, koska kokonaisuudesta tuli ehyt tietopaket-
ti. Asetin tavoitteekseni jo tammikuussa 2011 sen, ettad opinnaytetyoni olisi valmis arvi-
oitavaksi tammi-helmikuussa 2012 ja siind olen onnistunut. Olen pitinyt koko ajan ai-
kataulua opinnéytetyon eri vaiheista ja edennyt sen mukaan. Olen sitoutunut tyon te-

kemiseen vahvasti ja padmaaratietoisesti.
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Liitteet

Liite 1. Kysymyksii kilpailijaseurantajirjestelmin ensimmiiselle kayttijille

(Vastauksia hy6dynnetidn opinndytetyOraportin pohdinta osiossa, jossa kdydadin lapi

tyokalun kayttoa)

1. Oliko jirjestelmiin sy6tettidvien tietojen etsiminen hankalaa ja aikaa vie-
vdar Perustele vastauksesi.
Tietojen etsiminen ei ollu hankalaa, koska sain hyvin perehdytyksen. My6skain aikaa ei
tahdn kauaa kulunut, silli Googlen avulla on helppo ja nopea 16yt ravintolan nettisi-
vut.
2. Oliko jirjestelmiin syétettivien tietojen syottiminen hankalaa ja aikaa
vievii? Perustele vastauksesi.
Kun pienensi selaimen seki jarjestelmin ikkunat niin, ettd molemmat nakyivit samaan
aikaan, tietojen syottaminen nopeutui. Hankalaa tietojen sy6ttaminen ei ollut.
3. Milti tyokalu vaikuttaa yleisesti katsottuna?
Ensi nikemalté se oli sekava, miki johtuu siita, ettd kun kaytin jirjestelmai ensi kertaa
kyseessa oli ensimmainen tyopaivani ja kaikki oli uutta. Kun sisdistin, mista oli kyse,
jarjestelmd on mielestini yksinkertainen ja helppokayttoinen.
4. Luuletko silld olevan hy6tyé yritykselle, jossa toimit?

Kylld kilpailijoiden tietoja kaivattiin, jos niitd ei oltu jirjestelmdin vihdin aikaan syotet-
ty. Kokemukseni perusteella yritys tarkkaili paljon kilpailijoiden hintoja seki valikoimaa
ja niiden tietojen perusteella miiritteli melko pitkalle omiakin tuotteitaan.

5. Perehdytitké ketddn muita jirjestelmin kiytossd? Jos perehdytit niin,

saitko hinet ymmirtiméin sen kiyton?

Perehdytin seuraajani nopeasti muiden tehtivien ohella. Hin oli nopea oppimaan ja
tuntui, ettd hin omaksui idean heti. Vastauksena siis kylla ja kylla.

6. Miti kehitysehdotuksia on tullut mieleen jarjestelmén suhteen?
Tahin kyselyyn vastatessa tuli mieleen, ettd taulukkoon voist laittaa jokaisen kilpailijara-
vintolan nimen alle hyperlinkin suoraan sille sivulle, josta tietoja etsitadn. Toisaalta, ku-
ten alemmin totesin, ei silld olisi suurta merkitystd, silli Googlen avulla on nopea 16ytaa

etsittavi tieto.

Kiitos vastauksista!l Terveisin Katja Hikkdnen, Palace Kimp Oy, Apteckinkulman ra-
vintolat
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