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Opinndytetyon lahtokohtana oli Kirjoittajan oma tavoite perustaa lounasravintola Kou-
volaan. Tarkoituksena oli selvittda yrittdjan ja palveluyrityksen menestystekijoitd seka
liiketoimintasuunnitelman laatimisen prosessia. Tutkimuskysymyksena oli: Miten pe-
rustaa menestyva ravintola-alan yritys? Tavoitteena oli teorian seka tutkimusosuuden
avulla suunnitella yritys, jolla on parhaat mahdollisuudet menestyéd. Tyossa toteutettiin
markkinatutkimus, joka koostui kyselystd ja asiantuntijahaastattelusta. Tulosten seké
teorian pohjalta yritykselle laadittiin liiketoimintasuunnitelma.

Teoriaosuudessa késiteltiin yrittdjan menestystekijoita sekd ominaisuuksia. Rahoituksen
tarpeeseen, lahteisiin ja suunnitteluun paneuduttiin myoés. Palveluyrityksen tarkeimpia
menestystekijoita kasiteltiin tarkoituksenmukaisesti. Liséksi selvitettiin hyvan liiketoi-
mintasuunnitelman ominaisuuksia, sisaltéd ja laatimista. Tutkimusosuudessa toteutettiin
kaksiosainen markkinatutkimus, jonka tulokset analysoitiin liiketoimintasuunnitelmaa
varten.

Kyselyn tuloksista saatiin selville millaiselle lounasravintolalle Kouvolassa on kysyn-
t44. Tuloksia apuna kayttden suunniteltiin lounasravintolan imago, tunnelma, tuotetar-
jonta, sijainti, aukioloajat seka hintataso. Haastattelusta selvisi, mihin kannattaa kiinnit-
t&4 erityistd huomiota ja panostaa yritysté perustettaessa. Haastattelun tulokset osoittivat
huolellisen suunnittelun tarkeyden seka aloittavan yrittdjan haasteet kovassa kilpailussa.
Tutkimuksen tulokset hyddynnettiin liiketoimintasuunnitelman laatimisessa.

Teoriasta ja tutkimustuloksista paéateltiin, ettd menestyvan palveluyrityksen perustami-
sessa on tarkeintd panostaa yrityksen suunnitteluun ja kysynnan selvittdmiseen. Suun-
nittelun tulee sisaltda kaikki yrityksen toimintaan liittyvét osa-alueet. Kysynta on yri-
tyksen elinehto. Niin rahoituksen saamisen kuin tulevan liiketoiminnan kannalta tulee
panostaa liiketoimintasuunnitelman laatimiseen ja erityisesti siihen kuuluvien laskelmi-
en realistisuuteen.

Asiasanat: yrityksen perustaminen, menestystekija, litketoimintasuunnitelma
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Starting a Successful Restaurant Business
Case Lunch restaurant « The Real Thing»

Bachelor's thesis 72 pages, appendices 24 pages
November 2015

The starting point of this thesis was the author's own goal to start a lunch restaurant in
Kouvola. The aim was to find out the success factors of the entrepreneur and of the ser-
vice business, as well as the preparation of the business plan process. The research ques-
tion was: How to start a successful restaurant business? The aim was to design a com-
pany with the best chances to succeed, with the help of the theory and the results of the
research. A market survey was carried out, which consisted of a survey and of an expert
interview. Based on the theory and the results, a business plan was prepared for the
company.

The theory part dealt with the success factors and the characteristics of the entrepreneur.
The need for funding, resources and planning was also looked into carefully. The most
important success factors for a service business were appropriately discussed. In addi-
tion, features, contents and preparation of a good business plan were examined. In the
research part, a two-segment market research was carried out, the results of which were
analysed for the business plan.

The results of the survey revealed the kind of lunch restaurant for which there is a de-
mand in Kouvola. The results helped to plan the brand image, the atmosphere and the
produce selection of the lunch restaurant, as well as its location, opening hours and
prices. The interview revealed what one should pay special attention to and invest in
when starting a business. The results of the interview showed the importance of careful
planning, as well as the challenges facing the new entrepreneur in the fierce competi-
tion.

It was concluded, with the help of the theory and research findings that in starting a suc-
cessful service business the most important thing is to invest in the planning of the
company and determining the demand. The plan must include activities related to all
business areas. The demand is the lifeblood of the business. Both for the funding and for
the well-being of the future business, there is a need to invest in the preparation of a
business plan and in particular in incorporating realistic calculations.

Key words: starting a business, a success factor, a business plan
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on vastata kysymykseen: Miten perustaa menestyva
ravintola-alan yritys? Lahtokohtana on Kirjoittajan oma tavoite perustaa menestyvé ra-
vintola-alan yritys Kouvolaan. Opinnédytetyon tarkoituksena on selvittdd menestyvén
palvelualan yrityksen ominaisuuksia, menestyvan yrittdjan ominaisuuksia sekd mité
menestyvén yrityksen perustaminen vaatii. Opinndytetydssa selvitetddn millainen yri-
tyksen tulisi olla, jotta se vastaisi kysyntdén ja yrityksella olisi parhaat mahdollisuudet
menestyd. Perimmaisend tavoitteena on teoriaa sekd tutkimusmenetelmi& apuna kaytta-
en rakentaa sellainen liiketoimintasuunnitelma, jonka avulla on mahdollista saada start-

tiraha seké yrityslainaa yrityksen perustamiseen.

Opinnaytety6 sisaltaa ohjeita yrittajéksi aikovalle. Opinndytetydssa kasitellaan niin yri-
tyksen kuin yrittdjan menestystekijoita seké rahoituksen hankkimista omalle yritykselle.
Tyossa selvitetddn mihin erityisesti kannattaa kiinnittdd huomiota ja mihin panostaa
yritysta perustettaessa. Opinndytetydssa keskitytddn myos liiketoimintasuunnitelman
tarkoitukseen, siséltoon ja laatimiseen. Opinndytety0ssé toteutetaan markkinatutkimus,
jota apuna kéyttaen laaditaan liiketoimintasuunnitelma lounasravintolalle. Markkinatut-
kimus koostuu kyselystd seka haastattelusta. Opinnaytetyon sivujarjestys on seuraava:
kansilehti, tiivistelma, abstrakti, sisallysluettelo, johdanto, teoria, tutkimus, johtopaatok-
set, lahteet ja liitteet. Liitteessd 1 on kyselylomake, liitteessa 2 on haastattelun kysy-

mykset ja liitteessé on 3 liiketoimintasuunnitelma.

Opinnaytetyo kirjoitetaan yrittajiksi aikoville seké yleiseksi ohjeeksi menestyvan palve-
lualanyrityksen perustamiseen. Opinndytetyd koskee menestyksen tekijoiden selvitta-
mistd, liiketoimintasuunnitelman laatimista, markkinatutkimuksen tekemista, mité teori-
asta sekd tutkimuksesta voidaan paatelld ja miten kerattyja tietoja voidaan hyodyntaa
liiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Opinndytetyosta nékyy asian hallinnan liséksi

Kirjoittajan oma motivaatio yrityksen perustamiseen.



2 YRITTAJYYS

2.1 Miksi yrittajaksi

Syita ryhtya yrittajaksi on useita. Yrittdmisen halun taustalla voi olla ajatus itsensa to-
teuttamisesta, itsendisyydesta ja halusta menestyd. Unelma yrittdjyydestd on saattanut
kulkea mukana jo vuosia ja valinnat opiskeluissa ja muissa elamén valintatilanteissa on
tehty ajatellen tulevaisuutta yrittdjand. Jotkut taas saattavat yllattden saada tilaisuuden
tai tarjouksen ryhtya yrittajaksi tai paatyvat yrittajaksi sattumalta. Osa yrittgjistd on mo-
nen sukupolven yrittdji&, jotka jatkavat perheensé yritystoimintaa. Ahosen, Koskisen ja
Romeron (2009, 12) mukaan yrittdjyys on toisilla niin sanotusti veressd, ja toisille se on
puhtaasti markkinoilla havaitun mahdollisuuden hyodyntamista eli voiton maksimoi-
mista. Monet tutkimukset viittaavat siihen, etté yrittajaksi valikoidutaan ja yrittdjyydes-
s& kasvetaan synnynndisten ominaisuuksien, opittujen asioiden seka tilannetekijoiden
mukaan (Jylha, Paasio & Strommer 1997, 17).

Lavaksen (2013, 25) mukaan yrittdjat haluavat saavuttaa menestystd ja tehdé asiat omal-
la tavallaan. Yrittdjilla onkin usein halu tehd& asioita paremmin kuin muut ja tarve on-
nistua. Yrittajalla voi olla myds halu luoda parempia tydpaikkoja omalle alalleen (Me-
retniemi & Ylonen 2008, 13) seka halu olla hyvé esimies. Yrittdja padseekin suoraan
esimiesasemaan omalle alalleen, eik& tarvitse vuosien urakehitystd jonkun toisen alai-
suudessa. Yrittajan tyd on monipuolista ja yrittdjana voi kehittdd omaa luovuuttaan.
Yrittdja on itsendinen ja yrittajalla on mahdollisuus paattaa tyotehtavistadan ja aikatau-
luistaan (Meretniemi & Yldnen 2008, 13). Houkutus péaatdsvallasta omaan elamaan ja
ajankayttdon onkin merkittava tekija monelle yrittajéksi ryhtyvélle. Lojanderin ja Suon-
paan (2004, 26) mukaan mahdollisuus valita ty6- ja vapaa-aikansa ovatkin yrittdjyyden
parhaita puolia. Yrittdjyydesta voi muokata omaan elaméntilanteeseen, omiin arvoihin

ja tavoitteisiin sopivan vaihtoehdon palkkatydlle (Lojander & Suonpaa 2004, 26).

Yrittdja luo itselleen mahdollisuuden tehdd elaméstddn oman nakdista. Yrittajyys on
mahdollisuus hankkia toimeentulo, mutta myods eldméantapa, joka onnistuakseen vaatii
yrittdjaltda motivaatiota, oikeaa asennetta, innostusta, yrittajavalmiuksia ja liikeidean
(Ahonen ym. 2009, 12-13). Jokaisella yrittdjaksi aikovalla tuleekin olla hyva liikeidea
yritystoiminnan perustana ja lahtokohtana (Ahonen ym. 2009, 12). Lojander ja Suonpaa
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(2004, 26) painottavat, ettd yrittajan pitad tuntea oma alansa ja hanella tulee olla vankka
alan ammattitaito, joka muodostuu koulutuksesta ja kokemuksesta. Yrittdjaksi aikovan
on tiedostettava my0s vastuu seka riskit, jotka yrittdmiseen olennaisesti kuuluvat. Mo-
net mahdollisuudet voivat kéantya paalaelle ja mahdollisuuksista tuleekin ongelmia.
Huolellisella suunnittelulla, kdytannon tavoitteiden maarittelylld ja tulosten tarkkailulla

ongelmat ja riskit voidaan minimoida (Jylhd ym. 1997, 36).

2.2 Yrittdjan menestystekijat

”Mieti mika unelmasi on

Etsi unelman avulla pddméaéara

Noudata jérjestelméllistd suunnitelmaa

Esittele resurssit

Syvenna taitojasi

Tarkkaile ajankayttoasi

Y16s! Organisoi asiasi ja pane toimeksi!” (Allen & Allen 2000,18.)
Nalle Puh ja menestyksen taito teoksessa muukalainen kirjoittaa Nalle Puhille ylos ylla
olevan ”Menesty - reseptin”. Resepti sopii myds aloittavalle yrittdjalle, joka tahtdd me-
nestykseen. Tarvitaan unelma, tarkennettu paamaard, suunnitelma, resursseja, itsensa
johtamista ja ennen kaikkea tekoja. (Allen & Allen 2000, 18.) Menestyvalla yrittajalla
tulee olla vahva usko omaan yritysideaan, mutta myos yrittajaluonnetta ja tiettyja omi-
naisuuksia, joista monet ovat persoonallisuuteen sidoksissa olevia. Lahtokohtana yrityk-
sen perustamiselle on oltava yrittdjan oma motivaatio ja halu yrityksen perustamiseen ja
yrityksen menestymiseen. Yrittdminen vaatii henkisia resursseja yrittajalta itseltaan,
kuten motivaatiota, tahtoa ja halua toimia yrittdjana seka yrittajaluonnetta. (Ahonen ym.

2009, 13.)

Menestyvilla yrittdjilld on useissa selvityksissa havaittuja yhteisid persoonallisuuteen
sidoksissa olevia ominaisuuksia. Esille nousseita yhteisida ominaisuuksia ovat yhteistyo-
kyvykkyys, asiakashenkisyys ja pitkéjanteisyys. Yrittajan tulee olla myds johtamistai-
toinen ja omaan asiaansa uskova. (Lojander & Suonpaa 2004, 26.) Persoonallisuuteen
sidoksissa olevia yrittdjan ominaisuuksia ovat myds hyva paineensietokyky, luottamus
omaan ammattitaitoon, hyva paatoksentekokyky ja henkinen kyvykkyys (Ahonen ym.
2009, 13). Oman motivaation ja kehittymishalun kautta yrittadjan ominaisuuksia voi ke-
hittdd itsessaan uusien tilanteiden kohtaamisella, avoimuudella, itsensé haastamiselle ja
koulutuksella. Yrittajélle tarkedd onkin itsensa tutkiskelun ja muuntautumisen taito seké

avoimuus uudelle ja avoimuus kehitykselle. Vaikka yritt4jan ominaisuudet ovat persoo-
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nallisuuteen sidoksissa, muokkautuvat ne kokemusten my6té ja niitd voi kehittaa tietoi-

sesti.

Erityisesti tulevaisuudessa yrittdjilta vaaditaan oppimiskyvyn jatkuvaa yllapitoa, kom-
munikaatiovalmiuksia, Kielitaitoa, ihmissuhdeosaamista seka erilaisuuden- ja muutok-
sensietokykyd. Edelld mainitut ovat taitoja ja ominaisuuksia, joita painotetaan nykyisis-
s& koulutusohjelmissa. Menestyvan yrittdjan onkin pidettdva huolta osaamisestaan (La-
vas 2013, 50). Lavaksen (2013, 50) mukaan tutkinnot vanhentuvat seitsemassé vuodessa
ja tiedot jopa kolmessa vuodessa. Saanndllinen ja jatkuva opiskelu on térkedd. Menes-
tyva yritt4ja haluaa kehittyd jatkuvasti, pitdd huolta osaamisestaan ja paivittaa itsedén
ajan tasalle jatkuvasti. (Lavas 2013, 50.) Né&in yrittaja pitdd myos yrityksensa kehityk-
sessd ja kilpailussa mukana. Lojander ja Suonpéé (2004, 26) mainitsevat myos yrittajal-
ta vaaditut riskinottokyvyn, taidon hallita riskeja seka rohkeuden. Ilman naita tekijoita
on yrityksen perustaminen mahdotonta, koska yrittdmiseen kuuluu aina riskinotto ja
riskin hallitseminen. Menestyvalla yrittajalla tulee olla oma ja ainutlaatuinen visio siit,

mit& han haluaa tarjota asiakkailleen ja rohkeutta toteuttaa yrityshaaveensa.

Yrittdjan osaamiseen kohdistuu suuria vaatimuksia ja yrittdjat ovatkin usein moniosaa-
jia. Perustana yrittdmiselle tulee yritt4jalla olla alan ammattitaito, jonka liséksi yrittdjan
on tunnettava oma alansa. Tietoa seka taitoa olisi hyva olla myds markkinoinnista, talo-
usasioista, sopimusasioista, kirjanpidosta ja verotuksesta. (Lojander & Suonpaa 2004,
26; Meretniemi & Ylonen 2008, 11.) Lojander ja Suonpéda (2004, 36) muistuttavat, etta
ennen kaikkea yrityksen perustavalla on oltava uskallusta ja valmiutta panostaa oman
yrityksen perustamiseen ja pyorittamiseen. Yrittdjan ominaisuudet ja motivaatio yritté-
miseen luovat hyvén pohjan ja edellytykset menestymiselle, mutta eivat sitd takaa
(Ahonen ym. 2009, 13).

2.3 Johtaminen

Yrityksen perustajalla tulee olla taitoa johtaa tyontekijoitadan niin, etta he viihtyvét tyos-
sdan, ovat motivoituneita tyontekoon ja haluavat antaa parhaansa yrityksen hyvéksi.
Nalle Puh ja Johtamisen taito (Allen 1997, 29) teoksessa muukalainen kirjaa Nalle Pu-
hille yl6s johtajan tyon kuusi tehtdvad. Tehtavat ovat tavoitteiden asettaminen, organi-
sointi, motivointi, kehittdminen, kommunikointi, seuranta ja analyysi. Hyvélté johtajalta
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vaaditaan siis tavoitteellisuutta ja kykya asettaa konkreettisia paamaarié. Johtajalla tulee
olla organisointitaitoja, taitoa motivoida tyontekijoitadn, avoimuutta kehitykselle ja in-
novatiivisuutta sek& kykyad kommunikoida ja tulla hyvin toimeen ihmisten kanssa. Li-
séksi johtajan tulee osata hallita yrityksen pydrittdmisen kokonaisuutta seuraamalla ja

analysoimalla kaikkien osa-alueiden toimintaa. (Allen 1997, 29.)

Hyvén johtajan ominaisuudet ovat pitkélti samanlaisia kuin hyvén yrittdjan ominaisuu-
det. Johtajuutta koskevissa tutkimuksissa on noussut esille yksittaisind ominaisuuksina
paineensietokyky, oikeudenmukaisuus, rehtiys, kyky tehda paatoksia, kyky kuunnella ja
kyky tulla toimeen ihmisten kanssa (Lojander & Suonpéé 2004, 134). Tutkimusten pe-
rusteella on myos todettu, ettei ole yht4 oikeaa tai parasta johtamistyylid (Lojander &
Suonpad 2004, 134). Lojanderin & Suonpéén (2004, 134) mukaan hyvaan johtamiseen
tarvitaan kuitenkin aina taitoa johtaa ihmisia ja asioita seké tilanneherkkyyttd. Hyvalla
johtajalla on kyky hahmottaa kokonaisuuksia ja hanelld on tunneédlyd. Myos sitkeys,
rohkeus ja tavoitteellisuus ovat johtajalle tarkeitd ominaisuuksia. (Jylhd ym. 1997, 158.)
Koveneva kilpailu on nostanut esille johtajan kyvyt muutos- ja ongelmatilanteissa (Lo-
jander & Suonpéaa 2004, 135). Esimerkiksi toimintamalleja muutettaessa ja kaikenlaisis-
sa kehitystoimissa on mietittdvd miten muutos viedadn l&pi onnistuneesti. Muutos on
onnistunut, kun tyontekijoiden tunteet on huomioitu, tyontekijat on otettu mukaan muu-

tosprosessin toteutukseen ja lopputulos on onnistunut. (Heikkonen 2015.)

Niin yrittdjalta kuin johtajalta vaaditaan Hoffrenin (1993, 396) mukaan myos itsensé
johtamisen taitoa. Lavaksen (2013, 36) mukaan johtamistaidoista tarkein on itsensa joh-
taminen. Itsensa johtamista on oman tyon- seké ajankéyton hallinta ja niiden avulla te-
hokkuus (Hoffren 1993, 396). Lavas (2013, 36) painottaa, ettd vain maaratietoisella
itsensd johtamisella saa asioita aikaan, koska laiskuus voi muuten viedd mennessaén ja
asiat jaavat tekeméttéd. Johtajan on vaikea johtaa muita, saati omaa yritystaan, jollei han

ensin johda itseaan.

2.4 Yrittaminen vaatii suunnittelua ja padomaa

Yrittdmisen aloittaminen vaatii hyvan ja kilpailukykyisen liikeidean kaiken l&htékoh-

daksi. Hyodyntdmiskelpoisen liikeidean lisaksi yrittdmisen aloittaminen vaatii myos
konkreettisia tekijoitd, joiden avulla luodaan edellytykset liikeidean toteutumiselle. Nai-
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t4 konkreettisia tekijoitd ovat kirjallinen suunnitelma sekéd padomaa liikeidean toteutta-
miseksi. (Ahonen ym. 2009, 12.) Onnistunut yrittdminen vaatii huolellista suunnittelua,
joka on yksi kriittisisté tekijoista yrityksen menestymisen taustalla (Meretniemi & Y16-
nen 2008, 11; Lehmusmetsa 2015). Suunnittelulla tarkoitetaan monia tunteja aivotyos-
kentelyd ja konkreettista liiketoimintasuunnitelmaa suunnittelun tuloksena. Yrityksen
perustamiseen tarvitaan luonnollisesti myos taloudellisia resursseja eli rahaa (Ahonen
ym. 2009, 13). Rahaa kutsutaan liiketoiminnassa padomaksi. Pd4doma on joko omaa,

vierasta tai naitd molempia. (Ahonen ym. 2009, 13.)

Rahoitustarve ja rahoituksen léhteet

Rahoitustarve tulee kartoittaa perusteellisesti ennen yrityksen perustamista (Meretniemi
& Ylonen 2008, 76). Meretniemi ja Ylonen (2008, 76) muistuttavat, ettd aloitushankin-
tojen liséksi rahoituksen tulisi kattaa myds yrittdjan oma elaminen seka yritystoiminnan
pyorittdminen 6-12 kuukautta toiminnan aloittamisen jalkeen. Yrityksen alkuvaiheessa,
ennen Kkuin yritys tuottaa mitdén, on yksinomaan menoja. Ensimmaéisia myyntituloja
yrittdjéd voi joutua odottamaan puolikin vuotta. Yrittdjan on varauduttava tahén kassavir-
ran viiveeseen ja tehtdva suunnitelmat sen mukaan. (Meretniemi & Ylénen 2008, 76.)
Toisaalta yritysneuvoja Timo Lehmusmetsa (2015) toteaa, ettd jo ensimmaéisen viikon
jalkeen yritystoimintaa tulisi pystya pyorittdmaan yrityksen myyntituloilla siséltéen yrit-

tdjan oman palkan.

Tarvittava padoma voidaan jakaa investointeihin ja kdyttopadomaan. Investointeja ovat
muun muassa koneet ja laitteet, kalusto, irtaimisto ja sisustus, jotka ovat niin kutsuttuja
fyysisid resursseja. Kayttopadomaan kuuluu perustamiskulut, markkinointi, palkat,
vuokrat, varasto ja kateiskassa. (Ahonen ym. 2009, 104.) Erityisesti ravintola-alalla na-
maé aloitusinvestoinnit voivat olla suuria. Mydhemmin yrityksen pddoman lahteend on
tulorahoitus eli pddoma, jota yritys saa myydessaan palveluitaan ja tuotteitaan (Lojander
& Suonpaa 2004, 48).

Rahoituksen ldhteet voidaan jakaa kolmeen osaan: omaan padomaan, ulkopuoliseen
rahoitukseen ja erityisrahoitukseen. Omaa p&iomaa ovat esimerkiksi omat s&&stot,
omaisuus ja sijoitukset. Ulkopuolista rahoitusta haetaan pankeilta, vakuutusyhtidilta ja
rahoitusyhti6ilta. Erityisrahoituksia ovat erilaiset tuet ja avustukset. Erityisrahoitusta
myodntdvat muun muassa tyo- ja elinkeinokeskukset, Finnvera ja ty6hallinto. Rahoitus-

mahdollisuuksia ja rahoittajia on monia, ja aloittavan yrittdjan kannattaa pyytaa tarjouk-
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sia ja ehdotuksia useammasta lahteestd. (Ahonen ym. 2009, 110.) Suomessa toimii
my0Os niin sanottuja bisnesenkeleitd, jotka sijoittavat yksityistd padomaa yrityksiin.
Yleensé he haluavat osuuden yrityksestd ja toimia yrityksen neuvonantajina, kunnes he
useimmiten ajan kuluessa vetaytyvét pois yrityksesta eli myyvat osuutensa. (Meretniemi
& Ylénen 2008, 76.)

Rahoitussuunnitelma

Yrityksen rahoitus tulee suunnitella siten, ettd maksuongelmilta valtytaan. Pitaa siis olla
mahdollisimman realistinen niin menojen kuin tulojen suhteen. Rahoituksesta tulee laa-
tia suunnitelma, jonka kanssa rahoitusta l&hdetddn hakemaan. Alkavan yrittdjan kannat-
taa erityisesti panostaa rahoitussuunnitelmassa asioihin, joihin rahoittajat kiinnittavat
huomiota. Néité asioita ovat suunnitelman loogisuus, toteuttamiskelpoisuus, riskit, voit-
tomarginaalit ja mahdollisuudet, aikataulut seka yrittajan oma osaaminen. (Ahonen ym.
2009, 112.) Ennen rahoituksen myontdmistd rahoittaja selvittdd yrityksen liikeidean
toimivuuden, yrityksen vakuuksien riittavyyden, yrityksen kannattavuuden ja toimialan
yleisen tilanteen ja kehityksen (Lojander & Suonpad 2004, 50). Rahoitusta haettaessa
yrittdjéalla tulee olla hyvén liiketoimintasuunnitelman ja realististen kannattavuuslaskel-
mien liséksi myds asenne kohdillaan. Mé&é&ratietoisuudesta ja sitkeydestd neuvotteluissa
on apua, neuvovat Meretniemi ja Ylénen (2008, 86).

Rahoitussuunnitelman ja taloudellisten laskelmien tekemiseen kannattaa kayttaa asian-
tuntijan apua (Lojander & Suonpad 2004, 31). Asiantuntijoiden avulla laskelmat teh-
dad&dn mahdollisimman realistisiksi ja riskit otetaan huomioon. Rahoitus- ja kannatta-
vuuslaskelmapohjia 16ytyy myds esimerkiksi pankkien kotisivuilta ja siella voi kayda
testaamassa omien suunnitelmien toimivuutta (Lojander & Suonpéa 2004, 31). Lojande-
rin ja Suonpéén (2004, 31) mukaan aloittavan yritt4jan kannattaa tehda laskelmat niin
vuosi-, kuukausi -kuin paivétasolle. Laskelmista yrittdja nakee, paljonko myyntia tulee
olla, jotta toiminta on kannattavaa. Tarkkaan tehdyt taloudelliset laskelmat auttavat yrit-
t4j44 nakemaan yrityksen taloudellisen tilanteen ja ndin tilanteeseen voidaan tarvittaessa

heti reagoida.
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3 MENESTYVA PALVELUYRITYS

3.1 Menestyksen maaritelma

Hyvé kannattavuus, riittdvan korkea omavaraisuus ja hyva maksuvalmius ovat menes-
tyvan yrityksen tunnusmerkkeja (Jylhd ym. 1997, 113). Kannattava liiketoiminta tuottaa
yritykselle voittoa. Kannattavuutta ja sen kehitystd seurataan katetuottolaskennan avul-
la, jota kirjanpidossa vastaa késite myyntikate (Jylhd ym. 1997, 113-114). Yrityksista
puhuttaessa menestyksella tarkoitetaan yleensa taloudellista menestymista eli yrityksen
maksuvalmiutta, kannattavuutta, vakavaraisuutta ja tuottavuutta (Meretniemi & Ylonen
2008, 70).

Menestyminen kéasitteend merkitsee eri ihmisille eri asioita ja on usein paljon muutakin
kuin taloudellista menestymistd. Menestyminen on hyvinvointia ja hyvinvoinnin luo-
mista, toisista huolehtimista, tydpaikkoja ja turvallisuuden tunnetta. Menestyminen voi
olla sisdistd mielenrauhaa, toiminnan jatkuvuutta ja toimeentuloa (Jylhd ym. 1997, 46).
Jokainen méérittelee itse mitd menestys on (Allen & Allen 2000, 201). Palveluyrityksen
menestyksen taustalla on paljon tekijoita, joita tasséd luvussa késitelldédn. Nama niin kut-

sutut menestystekijat luovat perustan ja mahdollisuuden taloudelliselle menestymiselle.

3.2 Toimiva liikeidea

Yrityksen toiminnan pohjana on yritysidea, joka kuvaa asioita, joihin yrityksen synty ja
olemassaolo perustuu. Liikeidea on jalostettu yritysideasta. (Meretniemi & Yl6nen
2008, 19.) Liikeidea vastaa kysymykseen kenelle, mitd, miten ja milla imagolla ravinto-
la toteuttaa liiketoimintaansa. Liikeidea kertoo, miten saadaan aikaan kannattavaa toi-
mintaa ja tehddén tulosta. (Ahonen ym. 2009, 25.) Liikeidea siis kertoo sen, mill& taval-
la rahaa yrityksessa tehdd&n. Hyvé idea on sellainen, jolla on mahdollista saavuttaa
hyvé taloudellinen tulos kohtuullisilla ponnistuksilla. Hyvé liikeidea on selked, yksin-
kertainen ja samalla se sddstda asiakkaan aikaa, vaivaa tai rahaa. (Puustinen 2004, 43.)
Parhaimmillaan liikeidea on jotain vain télle yritykselle ominaista ja ylivoimaisen ainut-
laatuista (Ahonen ym. 2009, 25). Puustisen (2004, 44) mukaan menestyksen avaimeksi

saattaa osoittautua esimerkiksi kahden taidon harvinainen yhdistelma tai yrittdjan oma
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persoonallisuus ja palveluhalu. Meretniemen ja Yldsen (2008, 19) mukaan liikeidean ei
tarvitse olla omaperéinen tai ainutlaatuinen vaan riittag, etta se toimii, ja yritys menes-
tyy. Parhaimmillaan liikeidea on siis jotain ainutlaatuista, mutta ainutlaatuisuus ei ole

menestyksen tae. Myos tavallisella idealla voi menestya.

Liikeidea siis vastaa kysymykseen, joka jokaisen aloittavan yrittdjan taytyy tehda itsel-
leen: Miten yritykseni menestyy? Ihmisella on tarpeita, joita tulevaisuus ei muuta mik-
sikaan, kuten syéminen ja juominen. Joskus pelkka tarpeen tyydyttaminen riittad. (Puus-
tinen 2004, 42.) Tarpeen tyydyttdminen on kuitenkin tehtdva paremmin kuin muut sen
tekevat. On tarjottava tuotepalvelupaketti, joka on asiakkaalle parempi vaihtoehto kuin
kilpailijoiden tarjoama vaihtoehto ja tuotepalvelupaketti, joka vastaa paremmin ja laa-
jemmin kysyntaan. Asiakkaalle voidaan tarjota esimerkiksi laatua, helppoutta, nopeutta,
edullisuutta tai tunnelmaa. Liikeidea ratkaisee yrittdjan menestymisen, joten sen mietti-
miseen kannattaa kayttaa aikaa. Yhdell& idealla voi olla ratkaiseva vaikutus yrittajan
loppueldmaén. (Puustinen 2004, 47.) Liikeidea on yrityksen toiminnan suunnittelun
apuvéline, ja hyvin rakennettuna se ohjaa yrityksen toimintaa (Meretniemi & Yl6nen
2008, 19). Puustinen (2004, 48) kehottaa punnitsemaan ideaa kriittisesti ja rehellisesti ja

aina peilaamaan sita ymparistoon.

Usein idea tulee ensin ja sitten halu yrityksen perustamiseen (Puustinen 2004, 43). Idea
voi syntyd esimerkiksi toistuvasti arsyttavasta tilanteesta tai omasta halusta johonkin
tiettyyn palveluun tai tuotteeseen, jota ei ole saatavilla. Moni on perustanut yrityksen
itse, kun ei ole loytanyt tekijad, joka tekisi tyon kunnolla. (Puustinen 2004, 42.) Leh-
musmetsd (2015) mainitsee, etta yritykset jotka on tehty ikddn kuin itseddn varten ja
tyydyttamaan jokin oma tarve, kaatuvat hyvin nopeasti. Syyna tédhén on, ettei liikeidea
talléin monesti vastaa kysyntaa laajemmin, mik& kuitenkin on selviytymisen ja menes-

tymisen edellytys (Lehmusmetsa 2015).

Liikeideaa on my0s kehitettdvd. Toimintaympéristd muuttuu jatkuvasti ja liikeideaa
tulee kehittdd muuttuvaa ympadristda vastaavaksi. (Lojander & Suonpad 2004, 28.)
Trendit, uusi teknologia ja niiden mukana kysyntd, muuttavat muotoaan. Vain kehityk-
sessd mukana pysyva yritys pysyy mukana myos kilpailussa. Oman liikeidean voi testa-
ta tekemalld markkinatutkimuksen, jotta valtytadan turhilta riskeilta ja epdonnistumisilta
(Meretniemi & Ylonen 2008, 22). Markkinatutkimuksen voi tehda itse tai siihen voi

palkata asiaan erikoistuneen yrityksen. Markkinatutkimuksen voi toteuttaa esimerkiksi
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tilastojen perusteella, kyselylomakkeilla ja haastatteluilla. (Meretniemi & Ylénen 2008,
22.) Markkinatutkimuksen tarkoituksena on selvittdd muun muassa suunnitellun yrityk-
sen kysyntéd, asiakaskuntaa sek& menestyksen mahdollisuuksia.

3.3 Toimiva organisaatio

Yrityksen toimintaa voidaan kuvata erilaisilla organisaatiokaavioilla, joissa kuvataan
tehtdvaalueet seka erilaiset esimies- ja alaissuhteet (Lojander & Suonpaa 2004, 135).
Lojanderin ja Suonpaan (2004, 136) mukaan organisaatiot muodostetaan yh& useammin
tiimien ympaérille. Tiimitydskentelyyn tarvitaan johtaja, joka luo pelikentéan eli s&&nnot
tiimin tyoskentelylle seka valittaa tiimille vision ja tavoitteet (Harisalo 2008). Tiimi-
tyodskentelytaitoihin panostetaan myods koulutuksessa koko ajan enemmaén ja enemman.
Tiimityoskentely soveltuu tutkimusten mukaan juurikin asiakaspalveluyrityksiin, joissa
yritys kilpailee laadulla, nopeudella seka innovaatioilla (Jylhd ym. 1997, 154). Tiimity0
sopii siis hyvin ravintolatyoskentelyn organisaatiomalliksi. Katzenbach ja Smithin
(1998) maéaritelma tiimista ravintolaymparistéon mukautettuna: ravintolassa on ryhma
tyontekijoita, joilla on toisiaan tdydentdvia taitoja ja he ovat sitoutuneet yhteiseen pééa-
maaréén, tavoitteisiin ja toimintamalleihin ja he vastaavat yhdessa lopputuloksesta (Lo-
jander & Suonpaa 2004, 136).

Juutin (2012, 207) mukaan menestyvissa yrityksissé ei ole yhtd organisaatio- tai johta-
misnakokulmaa vaan menestysta haettaessa on samanaikaisesti otettu huomion useita
keskenddn ristikkaisia asioita. Menestyvissa yrityksissd organisaatiomallit voivat siis
olla hyvinkin erilaisia. Organisaatio on toimiva silloin, kun niin alaiset kuin esimiehet ja
johtajat tietavéat tyotehtavansa ja vastuunsa ja toimivat hyvin yhteen yrityksen parhaaksi.
Menestyvié organisaatioita kasitteleva tutkimus kertoo, ettd menestyvissa yrityksissa on
myds epavirallista organisoitumista. Talla tarkoitetaan sitd, ettd johto ja esimiehet ovat
irtautuneet muodollisen organisoitumisen mukaisista toimintamalleista ja luoneet puit-
teet luovuutta seka erilaisuutta esille nostavalle epéviralliselle organisoitumiselle. (Juuti
2012, 208.) Epavirallinen organisoituminen voidaan kasittdd arkikielessd paremmin
yhteisollisyydeksi ja yhteisollisyyden tavoittelemiseksi. Yhteisollisyyttd syntyy, kun
ihmiset syventavét keskindista kanssakdymistdan olemalla toisilleen rehellisia ja avuli-
aita. (Harisalo 2008.) Menestyvissé yrityksissd voidaan siis péatella olevan seké toimi-

va, virallinen organisaatio, kuin myos epdvirallista organisoitumista eli yhteisollisyytta.
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3.4 Ammattitaitoinen henkilékunta ja henkiléstdjohtaminen

Monet yrittdjat aloittavat yksin ennen kuin heilld on varaa palkata tyontekijoitd. Muita
mahdollisuuksia on esimerkiksi alihankkijoiden kaytto tai tydvoiman vuokraus. (Meret-
niemi & Yloénen 2008, 102.) Lehmusmetsdn (2015) mukaan tyévoiman vuokraus on
kuitenkin kallis vaihtoehto aloittavalle yrittajalle. Jokainen henkil® pitéisi pystya tyollis-
tdmaan niin, etté se on kannattavaa (Meretniemi & Yl6nen 2008, 102). Tyontekijat ovat
palveluyrityksen térkein voimavara, koska osaava ja motivoitunut henkilékunta on yksi
ravintolan tarkeimmista kilpailutekijoista. Lojanderin ja Suonpé&éan (2004, 15) mukaan

yritys on yht& hyvé kuin sen henkil6sto.

Miten |0ytéa ja tunnistaa oikeat tyontekijat omaan yritykseen? Yrityksen rekrytointipro-
sessiin tule kiinnittaa erityistd huomiota, koska henkiloston valinta on tarkea ja kauas-
kantoinen pa&tos. Epdonnistunut henkildstovalinta on yritykselle kallis investointi, kun
taas oikea henkildstovalinta tuo yritykselle uusia voimavaroja ja lisaarvoa. Rekrytointi-
prosessin tavoitteena on 10ytdd oikea henkild oikeaan tehtdvaan. Rekrytointiprosessia
aloittaessa on madriteltdva haettavan tyontekijan tehtévat, vastuualueet, vaadittava
osaaminen ja koulutus. (Lojander & Suonpéé 2004, 125.) Kun maaritellddn, mité taitoja
ja ominaisuuksia tyontekijéltd toivotaan, on oikeanlaisen henkilon tunnistaminen hel-

pompaa.

”Palkkaa parhaita”, on Lavaksen (2013, 60) ohje tyontekijoita valitessa. Lavas (2013,
60) kehottaa palkkaamaan ihmisié, jotka ovat itsed&n parempia osaajia. Nimenomaan
sellaista osaamista kannattaa palkata, mikéa tadydentaa yrittdjan omaa osaamista. Kannat-
taa palkata itsedan taitavampia ammattilaisia, joille voi luottavaisin mielin antaa hom-
mat hoidettavaksi. (Lavas 2013, 60.) Ravintolassa parhaita ovat tyontekijat, jotka ovat
asiakaspalveluhenkisié ja hallitsevat ravintolan tyontehtavat erikoistumisensa mukaan.
Parhailla on alan koulutus ja kokemusta tyosta. Heilld on itseluottamusta osaamiseensa,
mutta noyryyttd asiakkaan edessd. Parhailla on motivaatiota tyontekoon, taitoa tyos-

kennelld tiimissé ja halua kehittaa niin itsedén kuin yritysta.

Henkildstojohtaminen

Henkiloston tiedot, taidot ja tahto eli motivaatio vaikuttavat yrityksen menestymiseen
ratkaisevasti. Se, miten hyvin henkiléstdasiat hoidetaan yrityksessa, vaikuttaa puoles-
taan henkil6ston tietoihin, taitoihin, motivaatioon seké tyon tuloksiin. Henkildstoasiat,
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toiselta nimeltdan henkiléstohallinto, sisaltdd rekrytoinnin, henkildstosuunnittelun, pe-
rehdyttdmisen, koulutuksen, tiedottamisen, johtamisen, kehittdmisen, palkitsemisen ja
tyosuhdeasioiden hoidon. Jotta henkil6sto viihtyisi ja haluaisi antaa parhaansa yrityksen
hyvaksi, on yrittdjan huolehdittava kaikkien henkiléstdasioiden toimivuudesta. (Lojan-
der & Suonpad 2004, 124-125.) Yksi perustavanlaatuisista kysymyksisté on henkiléstén
jatkuva motivointi hyvaan suoritukseen. Motivaatio on siséinen tahtotila, ja juuri tdma
tyohon liittyva motivaatio, tydmotivaatio, on tarkeé yrityksen menestyksen tekijé. Téssa
avainasemassa on oikeanlainen henkilostéjohtaminen, jonka avulla tyontekijoiden
osaaminen saadaan parhaiten yrityksen kayttoon. Esimiehen tulee osata antaa tyonteki-
joille oikea madré vastuuta ja vapautta suunnitella keinot sekd tyotavat, joilla tavoittee-
seen paastaan. (Lojander & Suonpad 2004, 129.)

Yksi motivointikeinoista on tyontekijoiden palkitseminen (Lojander & Suonpéa 2004,
129). Lojanderin ja Suonpadn (2004, 129) mukaan hyvin hoidettu palkitseminen lisd&
henkiloston sitoutumista yritykseen. Sitoutumisella tarkoitetaan sitoutumista liikeidean
toteuttamiseen seké sitoutumista yritykseen pitkaksi ajaksi. Palkitseminen on niin talou-
dellista palkitsemista kuin ei-taloudellista palkitsemista. Taloudellisia palkitsemiskeino-
ja ovat palkka, luontoisedut, henkilostéalennukset ja harrastusmahdollisuudet. Ei-
taloudellista palkitsemista on mahdollisuus urakehitykseen yrityksen sisalld, itsensa
kehittdminen, tyon kehittdminen seké kiitokset ja tunnustukset hyvan tyon tekemisesta.
(Lojander & Suonpaa 2004, 129.) Arkiseen tydntekoon kuuluva palautteen antaminen
esimiehelta alaisilleen on yksi parhaimmista ja edullisimmista motivoinnin keinoista.
Kun tyontekija kuulee suoraan esimieheltd&n onnistumisista tydssééan, parantaa se tyon-

tekijan itseluottamusta ja tata kautta tydmotivaatiota ja tydsuoritusta.

Tyontekijoiden tyomotivaatiota lisdéd myods toimiva sisdinen tiedottamien. Siséinen tie-
dottaminen on yrityksen asioista tiedottamista omalle henkiltstolle. Siséinen tiedotta-
minen on tarke& henkildston hyvinvoinnin ja suoristuskyvyn lisd4ja. Tiedottamisen ta-
voitteena on tukea henkiloston toimintaa. Henkilostolld on sitd parempi mahdollisuus
suorittaa tehtdviaan, mitd paremmin henkil6std on perilla omaan tyohonsé, tulevaisuu-
teensa seké yritykseen liittyvisté asioista. (Lojander & Suonpéé 2004, 131.) Hyva siséi-
nen viestittdminen, toisin sanoen tyontekijoiden kartalla pitdminen, lisaa tyontekijoiden
turvallisuudentunnetta ja tyomotivaatiota sekd néin parantaa tyon tulosta. Menestyva

yritys huolehtii siitd, ettd sisainen tiedottaminen toimii hyvin.
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3.5 Kilpailukyky

Kilpailu ravintola-alalla on kovaa, koska tarjontaa on paljon (Ahonen ym. 2009, 20).
Lavaksen (2013, 46) mukaan kilpailuun kannattaa lahted mukaan vain, jos on jokin kil-
pailuetu. Kilpailuetu tarkoittaa, ettd 10ytdad jonkin asian, minka tekemisen kokee itse
helpoksi, mutta se on kilpailijoille vaikeaa. Omaa juttuaan, kilpailuetua, pitdd myos har-
joitella, jotta siind voi kehittyd parhaaksi. (Lavas 2013, 46.) Lehmusmetsa (2015) pohtii
menestymisen salaisuuden olevan ehka juuri jatkuva ja padmadratietoinen harjoittelu.
Kun kilpailijat kehittyvat, osa yrityksen Kilpailuedusta muuttuu kilpailukyvyksi. Talléin
on etsittava uusi kilpailuetu. Kilpailuetuja pohtiessa kannattaa miettia sellaisia asioita,
joita Kilpailijoiden on vaikea tai mahdoton kopioida. Kilpailuetu voi olla esimerkiksi
jatkuvasti uudistuva osaaminen, henkilokunnan asenne, kustannukset, sijainti, toimin-
nan mittakaava, toimintatavat tai erilainen hinnoittelu. (Lavas 2013, 46.) Erityisesti pal-
veluyrityksessa yrittaja voi rakentaa yrityksen kilpailueduksi asiakaslahtdisyyden kai-

kessa toiminnassa ja palvelun laadun.

Palvelun laatu

Palveluyrityksesséa palvelun laadun merkitys on suuri. Palveluyrityksessa asiakas arvioi
tuotteen seka palvelun laadun. Palvelutapahtumassa palveluntarjoaja eli asiakaspalveli-
ja osoittaa asiakkaalle palvelujensa laadun. Palvelun laadulla voidaan tarkoittaa laatuka-
sitystd, jonka palveluorganisaatio on aikaansaanut toiminnallaan ja olemuksellaan. Ylei-
semmin palvelun laatua mitataan kuitenkin vertaamalla yksilon kokemuksien ja odotuk-
sien valista yhteyttd. Asiakkaalla on tietty mielikuva yrityksesta ja sen tarjoaman palve-
lun laadusta. Tatd kutsutaan asiakkaan odottamaksi laaduksi. Odotettu palvelun laatu
muodostuu asiakkaan saamasta markkinointiviestinnasta, yrityksen imagosta, informaa-
tiosta, asiakkaan tarpeista ja kokemuksista. Téhan odotettuun laatuun verrataan asiak-
kaan todellisuudessa kokemaa laatua, josta muodostuu koettu kokonaislaatu. (Ahonen
ym. 2009, 19.) Koettuun kokonaislaatuun vaikuttavat myds uskottavuus ja patevyys.
Uskottavuuteen taas vaikuttaa muun muassa yrityksen nimi ja ihmisten yleiset késityk-
set yrityksestd. Patevyys liittyy tekniseen laatuun eli tuotteeseen ja koko henkiléston
sek& organisaation toimintaan. (Hoffren 1993, 167.)

Palvelutuote, aivan kuin ravintolan tarjoama fyysinen tuote, on pidettdvé tasalaatuisena
(Ahonen ym. 2009, 21). Asiakas odottaa saavansa samantasoista palvelua ja tasalaatui-

sia tuotteita joka kerta ravintolassa asioidessaan. Laadun tason heittely vaikuttaa asiak-
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kaan kokemaan kokonaislaatuun negatiivisesti. Tdma taas vaikuttaa ravintolan imagoon
ja edelleen kilpailukykyyn. Ravintolan henkil6kunnalta vaaditaan tdman toteutumiseksi
patevyyttd, ammattitaitoa ja sitoutumista liikeidean toteuttamiseen. (Ahonen ym. 2009,
21.) Monet koettuun laatuun vaikuttavat tekijat liittyvatkin padasiassa toiminnalliseen
laatuun. Toiminnallista laatua koskevia asioita ovat luotettavuus, reagointialttius, saavu-
tettavuus, kohteliaisuus, viestintd, turvallisuus, asiakkaan ymmartdminen ja tunteminen

seka fyysinen ymparisto. (Hoffren 1993, 167-168.)

Laatu seké tuotteissa ettd palveluissa ovat palveluyrityksen Kriittisia menestystekijoit,
ja juuri tuotteilla seka palveluilla palveluyritykset kilpailevat. Kriittisilld& menestysteki-
joilla tarkoitetaan tekijoitd, joista liiketoiminnan onnistuminen tai epdaonnistuminen
riippuu. Palvelun laatuun liittyen kriittinen menestystekija seka samanaikaisesti Kilpai-
luetu on ammattitaitoiset tyontekijat, jotka toteuttavat yrityksen liikeideaa asiakaslahtoi-
sesti. Tuotteiden kohdalla taas kriittinen menestystekija on kilpailukyky tuotteiden laa-
dussa. Ndma molemmat vaikuttavat kolmanteen kriittiseen menestystekijadn, joka on
korkea asiakastyytyvaisyys. (Lecklin 2006, 23.) llman tyytyvaisia asiakkaita, ei ole asi-
akkaita lainkaan. Lecklinin (2006, 23) mukaan muita palveluyrityksen kriittisia menes-
tystekijoita ja samalla kilpailuetuja voivat olla tehokkaat markkinointikanavat, toimitus-
varmat alihankkijat, nopea tuotekehityssykli tai ympéristoystavéllinen toimintatapa.

3.6 Verkostoituminen

Yritys tarvitsee verkoston ympérilleen. Laajat ja hyvét suhteet sidosryhmiin edesautta-
vat ja parantavat yrityksen mahdollisuuksia menestyd. (Ahonen ym. 2004, 13.) Verkos-
toituminen on yhteistyotd, esimerkkind yritysten muodostama tuotanto- tai yritysverkos-
to (Niemeld 2002, 13). Verkostosuhteiden motiivina on pyrkimys yhteistyéhon, jonka
tavoitteena on molemminpuolisen hyddyn tavoittelu ja kumppanuus (Jylhd ym. 1997,
139). Yhteistyon avulla yritykset hakevat ratkaisuja haasteisiin ja ongelmiin, joihin yri-
tyksen omat voimavarat eivét riitd (Niemeld 2002, 13). Niemeldn (2002, 25) mukaan on
monia tapoja toteuttaa yritysverkosto, ja jokainen verkosto onkin réataléitdva sen omien
tarpeiden mukaan. Yritysten kannattaa tehdd yhteisty6td, jossa molemmat osapuolet
hyotyvét. Aloittavalle yrittajalle verkostoituminen jo ennen varsinaista liiketoiminnan
aloittamista on térkedd, koska téllgin voidaan maéritelld jo ensimmaéinen oikea asiakas

liiketoimintasuunnitelmaan rahoittajia varten (Lehmusmetsa 2015).
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Teoksessaan Pyséayttamaton yrittdjyys Ilkka O. Lavas (2013, 18) kuvailee pysayttamat-
tdméan, menestyjan, eroavan tavallisesta pulliaisesta siten, ettd han luo ymparilleen ver-
kostoja. Kannattaa olla mukana omaa toimialaa, yritt4jyytta ja oppimista edistévissa
jarjestoissd, koska niistd on paljon hyoétya yrittdjélle. Verkostoissa oppii tuntemaan ih-
misid, joilta voi tarvittaessa saada apua seka vastavuoroisesti olla itse avuksi. Kannattaa

keratd ympérilleen ihmisig, joiden kanssa voi menestyd yhdessa. (Lavas 2013, 18-19).

Niemeld (2002, 20) puhuu verkostoitumisesta, johon kuuluu alihankintasopimukset,
projektikohtainen yhteisty0 tai kumppanuus jonkin toisen yrityksen kanssa. Lavas
(2013, 18-19) taas puhuu verkostoitumisesta enemmankin henkilokohtaisella tasolla,
jossa yrittdja luo ymparilleen suhdeverkoston ihmisiin, joista voi yrittajélle nyt tai jos-
kus tulevaisuudessa olla hyotyé, ja joita han voi itse auttaa vastavuoroisesti. Yrittajan
kannattaakin olla verkostoitunut néilla molemmilla tavoilla, niin henkilokohtaisesti kuin
yrityksend. Yhteisin voimavaroin on mahdollista tehda sellaista, johon yhden yrittdjan
ja yrityksen voimat eivat riitd (Niemeld 2002, 21).

Verkostoitumisella yrittdja saa ammattitaitoista apua silloin, kun omat tiedot ja taidot
eivét riitd jonkin asian ratkaisemiseksi. Verkostossa yritys voi keskittyd siihen, mita
parhaiten osaa ja tehd& yhteisty6ta yritysten kanssa, joilla on sellaista erityisosaamista,
joka omasta yrityksesta puuttuu. Yritys voi esimerkiksi olla huippuhyvé asiakaspalve-
lussa ja myynnissa, kun taas myytavét tuotteet tulevatkin yhteistydkumppanilta, joka
osaa ne paremmin valmistaa. Tallaisessa tilanteessa voidaan puhua jo pysyvésté tai py-
syvéksi tarkoitetusta kumppanuudesta eli partneruudesta. Verkostoitumalla yritys voi
siis keskittya kapeampaan osaamisalueeseen ja saavuttaa siind huippuosaamisen. (Nie-
meld 2002, 97.) Menestyvalla yrityksella on sellaisia yhteistyokumppaneita, joista yritys
hyotyy. Ne tuovat yritykseen jotain ammattitaidolla tehtya tai itse ammattitaitoa.

3.7 Markkinointiviestinta ja markkinointikeinot

”Markkinoinnilla tarkoitetaan yrityksen toimenpiteitd olemassa olevia ja tulevia asiak-
kaita silmallapitden. Kun markkinointi on onnistunutta, se merkitsee sita, etta asiakkaat
ostavat yrityksen tuotteita ja palveluita ja tuottavat tulovirtaa yritykselle.” (Meretniemi
& Ylonen 2008, 114.) Markkinointi tarkoittaa kysynnan luomista kohdemarkkinoilla eri

markkinointikeinojen yhdistelméan avulla (Jylhd ym. 1997, 70). Onnistunut markkinointi
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on asiakaslahtoistd. Asiakaslahtdisyydelld markkinoinnissa tarkoitetaan asiakkaiden ja

heidén tarpeidensa ymmartamista seka tilanneherkkyytta. (Jylhd ym. 1997, 70.)

Markkinointiviestinnalla tarkoitetaan keinoja, joiden avulla yritys informoi, suostuttelee
ja muistuttaa markkinoita itsestaan eli tuotteistaan ja palveluistaan. Markkinointiviestin-
t4 kasittdd mainonnan ja menekinedistdmisen lisaksi henkil6kohtaisen myyntityon,
myynninedistamisen ja suhdetoiminnan. (Jylha ym. 1997, 71.) Markkinointiviestinnall&
potentiaaliset asiakkaat pyritdan tekeméan tietoisiksi yrityksesta tuotteineen ja palvelui-
neen ja tahdatdan ndin myyntiin (Meretniemi & Ylénen 2008, 114). Lehmusmetsan
(2015) mukaan aloittavalle yritykselle on ensisijaisen tarked4 saada itsensé nakyvaksi ja
potentiaalisten asiakkaiden tietoisuuteen jo hyvissa ajoin ennen yrityksen avaamista,
koska yrityksen kassaan on tultava rahaa heti ensimmadisesta paivasta lahtien. Yrityksen
tuotteita ja palveluita ei osteta eli myyntia ei tule, jos asiakkaat eivat ole tietoisia yrityk-
sestd ja sen tarjoamista tuotteista ja palveluista. Tietdmattémyyden poistaminen onkin
yksi markkinointiviestinnan tavoitteista (Jylha ym. 1997, 72).

Muita markkinointiviestinnan tavoitteita ovat imagon rakentaminen eli positiivinen mie-
likuva yrityksesta ja sen tuotteista, asiakasuskollisuuden luominen ja yrityksen tunnet-
tuuden lisddminen (Meretniemi & Yl6nen 2008, 115). Tarkedd on myds saada yritys ja
sen tarjonta erottumaan kilpailijoista (Jylhd ym. 1997, 79). Yrittdja tdhtda markkinointi-
viestinnan keinoin korkeisiin asiakasmaariin ja tatd kautta myyntituloihin. Menestyk-
seen pyrkiva yrittdja kayttdd markkinoinnin keinoja hyvakseen mahdollisimman moni-
puolisesti. Markkinointikeinojen ja niiden painotusten valinnat riippuvat tilanteesta,
yrityksestd, Kilpailusta ja markkinoiden luonteesta (Jylhd ym. 1997, 70). Lehmusmetsa
(2015) mainitsee, ettd aloittava yrittdja voi keskittyd alkuun edullisiin markkinointirat-
kaisuihin. Téllaisia ovat markkinointi sosiaalisessa mediassa ja esitteiden jakaminen
ldhialueen asukkaille (Lehmusmetsa 2015). Yrittdjan onkin l16ydettdva omalle yrityksel-

leen sopivimmat markkinointikeinot.

Yrityksen omat verkkosivut kannattaa tehdd jo hyvissd ajoin ja mainostaa yritysta seka
sen verkkosivuja sosiaalisessa mediassa (Lehmusmetsd 2015). Yritys kannattaa vieda
sosiaaliseen mediaan, koska nédin markkinointi saavuttaa suuremman maarén potentiaa-
lisia asiakkaita kuin pelkki& perinteisid mainonnan keinoja kayttdmalla. Perinteisia mai-
nonnankeinoja ovat painotuotteet, kuten mainosesitteet ja -julisteet sekd lehtijutut ja
ilmoitukset (Meretniemi & Ylonen 2008, 116-117). Myonteinen lehtijuttu yrityksesta
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on parasta mainosta, mita yritys voi saada, ja liséksi se tuo ilmaista julkisuutta. Aloitta-
van yrittjan kannattaa laatia tiedote lehdistolle toimintansa aloittamisesta ja ndin herét-
t4& lehdiston mielenkiinto. (Meretniemi ja Ylonen 2008, 121.) Lehmusmetsén (2015)
mukaan yrityksen avajaisiin olisi hyva kutsua vieraita paikallislehdesta ja -radiosta seké
potentiaalisia yhteistyokumppaneita. Talla lisatdan tietoisuutta yrityksesta ja luodaan
uusia asiakkuuksia sekd kumppanuuksia (Lehmusmetsd 2015). Markkinoinnin tarkoi-
tuksena on kaikin puolin tukea ja tuoda esille yrityksen liikeideaa, houkutella asiakkaita
ja tatd kautta tuoda yritykseen myyntituloja. Markkinointisuunnitelman teko kuuluu

yrittdjan laatimaan liiketoimintasuunnitelmaan.

Imago

Markkinointiin liittyy vahvasti yrityksen imagon rakentaminen, koska sen tavoitteena
on saada kohdeasiakkaat valitsemaan oman yrityksen tuotteet kilpailevien yritysten
tuotteiden sijaan (Meretniemi & Ylonen 2008, 114). Verkkosivujen ja kaiken konkreet-
tisen materiaalin sekd yrityksen ilmeen tulisi olla yhtendinen, jotta se luo asiakkaille
halutun kuvan yrityksestd. Alkavalla yrityksella imagoa eli yrityskuvaa ei vield ole,
mutta kaikki mit& sen luomiseksi tehdaan, vaikuttaa tulevaan yrityskuvaan. Yrittajalla
on mielikuvissaan tavoiteimago, jota han kaikilla valinnoillaan viestii ja tarjoaa asiak-
kaille. Tavoiteimagon ollessa yksinkertainen, se on helpommin niin asiakkaiden kuin
yrityksen hallittavissa. Imago on siis mielikuva, joka jollakin kohderyhmalla on yrityk-
sestd. Imagon syntyyn vaikuttavat asiakkaan saama informaatio, kokemukset, havain-
not, asenteet, ennakkoluulot ja tunteet. (Ahonen ym. 2009, 18.) Yrittajalla on kova tyo
luodessaan yrityksensé imagoa, silla siihen vaikuttaa kaikki mitd yrityksesta nédhdaan,
kuullaan ja koetaan. Imago on yksi yrityksen keskeisistd menestystekijoistad. (Hoffren
1993, 70.)

Palveluorganisaation imago koostuu yrityksen palveluympadristostd, palvelusta, henki-
|6stostd seka yrityksen maineesta ja identiteetistd (Ahonen ym. 2009, 18). Yrityksen
palvelulla tarkoitetaan palvelun laatua, méarad, saavutettavuutta ja palveluprosesseja.
Palvelun laatu ja maaré on yksinkertaistettuna sitd, miten asiakasta kohdellaan ja kuinka
paljon ravintolan tyontekija seka asiakas kohtaavat palveluprosessin aikana. (Ahonen
ym. 2009, 18). On huomioitava, etté sisainen yrityskuva vaikuttaa siihen, kuinka henki-
I6kunta kéyttaytyy ja toimii, ja millaista mielikuvaa henkildsto asiakkaille vélittaa (Hof-
fren 1993, 70). Siséiselld yrityskuvalla tarkoitetaan kokonaiskuvaa ja -kasitysté yrityk-
sestd yrityksen siséalla (Taloussanomat 2015). HenkilOsto vaikuttaa yrityksen imagoon
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kayttaytymisellaan eli silla kuinka ystavéllisid he ovat asiakkaille, milta tyontekijat
nayttavat ja kuinka patevia he ovat (Ahonen ym. 2009, 18). Henkil6kunta viestii parhai-
ten yrityksen liikeideaa silloin, kun he ovat siséistéaneet yrityskuvan, ja heilla on moti-

vaatiota toimia sen mukaisesti.

Palveluprosessi on perékkaisten ja rinnakkaisten palvelutapahtumien muodostama sarja
toimintoja, joissa palveluntarjoaja toimii vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa. Palve-
luprosessi alkaa siitd, kun asiakas astuu ravintolaan siséan ja paattyy siihen, kun asiakas
poistuu ravintolasta. Miten sujuvasti ja onnistuneesti tdmé palveluprosessi tapahtuu,
vaikuttaa vahvasti asiakkaan mielipiteeseen ravintolasta ja ndin ravintolan imagoon.
(Ahonen ym. 2009, 15.) Menestyvalla yrityksell& palveluprosessi on suunniteltu tehok-

kaaksi ja sujuvaksi kaikille prosessin osapuolille.

Saavutettua yrityskuvaa, imagoa, on vaikea muuttaa, silla se on varsin pysyva (Hoffren
1993, 70). Sitd on kuitenkin mahdollista muokata ja kehittda taitavalla viestinnalla.
Markkinoinnin keinoin voi imagoa vieda haluttuun suuntaan. Imago on palveluyrityk-
selle erittdin tarked, koska se vaikuttaa siihen milld hinnalla yrityksen tuotteita ostetaan
vai ostetaanko ollenkaan sekd kuka ravintolaan tulee asiakkaaksi vai tuleeko kukaan.
Yrityskuvan jatkuva yllépito ja kehittdminen ovat ravintolalle térkea kilpailukeino.
(Ahonen ym. 2009, 18.) Néin pidetaén kiinni jo olemassa olevista asiakkaista, hankitaan
uusia asiakkaita seka pysytaan alan kehityksessa ja kilpailussa mukana. Menestyvéssa
yrityksessa imago on sopusoinnussa yrityksen toiminnan ja sen muiden strategiavalinto-
jen kanssa, ja se luo oikeanlaisen kuvan yrityksesta. Imagon on oltava myos todellisuut-
ta vastaava. On ymmarrettava, ettd asiakkaat tekevéat paatoksensa niiden tietojen ja in-
formaation pohjalta, mika heilld on, ja minka he pystyvat havainnoimaan seka myds

mielikuvien ja ennakkokaésitysten pohjalta. (Hoffren 1997, 70.)
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4 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1 Liiketoimintasuunnitelman merkitys

Liiketoiminnan suunnittelu konkretisoituu liiketoimintasuunnitelman laatimiseen. Liike-
toimintasuunnitelma, lyhenteeltddn LTS, on Kirjallinen suunnitelma, joka muokkaa yri-
tysidean elinkelpoiseksi liikeideaksi ja edelleen yritystoiminnaksi. (Lojander & Suonpéa
2004, 27.) Ollakseen tehokasta liiketoiminta vaatii hyvaa johtamista, ja litketoiminnan
menestyksellinen johtaminen puolestaan edellyttdd hyvéad suunnittelua. Hyvat suunni-
telmat helpottavat paatdksentekoa. Toimivaksi todettu sanonta “hyvin suunniteltu on
puoliksi tehty” pitdé erittdin hyvin paikkansa myds liiketoiminnassa. Kovan kilpailun
markkinoilla tarvitaan suunnittelua, jotta kilpailun haasteisiin kyetddn vastaamaan ja
siten menestymaan muita paremmin. (Koski & Virtanen 2005, 8.) Lehmusmetsa (2015)
painottaa suunnittelemisen merkittdvaa roolia. Hyvat, tarkat ja todenmukaiset suunni-

telmat ovat yksi tarkeimmista tekijoistd menestymisen taustalla (Lehnmusmetsa 2015).

Liiketoimintasuunnitelma on yritystoiminnan kokonaisvaltainen suunnitelma, jonka
tarkoituksena on analysoida, perustella ja tdsmentaa liikeideaa (Meretniemi & Yldnen
2008, 24). Liiketoiminnan aloittaminen edellyttd4 huolellista suunnittelua (Ahonen ym.
2009, 26). llman tarkkoja ja faktoihin perustuvia suunnitelmia perustetut yritykset kaa-
tuvat helpommin kuin suunnitelmiin ja laskelmiin perustuvat yritykset (Lojander &
Suonpaa 2004, 27). Liiketoiminnan suunnittelun paétarkoitus on lisata yrityksen menes-
tyksen mahdollisuutta, ja samalla yritys varautuu tulevaisuuteen (Koski & Virtanen
2005, 20). Liiketoimintasuunnitelma toimii mygs starttirahan ja yrityslainan myontami-
sen perusteena (Lojander & Suonpéé 2004, 27).

Liiketoimintasuunnitelma on ensisijaisesti yrittdjad itseddn varten. Nain yrittdja saa ko-
konaiskuvan liiketoiminnastaan ja mahdollisuuksistaan menestya. Liiketoimintasuunni-
telmaa tarvitaan my0s rahoitusta haettaessa. Hyvin suunniteltu, todenmukainen liike-
toimintasuunnitelma taloudellisine laskelmineen on kriittinen tekija rahoituksen saami-
sessa. Voidaankin pohtia, tarvitseeko pienimuotoinen ravintolatoiminta liiketoiminta-
suunnitelmaa. Ei valttdmattd, jos rahoitus on kunnossa. Kokonaisuuden hallinnan kan-
nalta on kuitenkin helpompaa, mikali toiminta pohjautuu selkedsti toteutettuun kirjalli-
seen suunnitelmaan. (Ahonen ym. 2009, 26.) Yrityksen kannattavuutta ja menestymisen

mahdollisuuksia on my6s helpompi arvioida ja mitata, kun kaikki liiketoimintaan vai-
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kuttavat ja liittyvat tekijat on huolellisesti selvitetty. Tallaisia selvityksia ovat esimer-

kiksi toimintaymparistoanalyysi, Kilpailija-analyysi ja kannattavuuslaskelmat.

Perusteluita liiketoimintasuunnitelman laatimisen puolesta on useita. Ensinnakin liike-
toimintasuunnitelman laatiminen pakottaa aloittavan yrittdjan jasentaméan yrityksen
toiminnan yksityiskohtaisesti, mika selventad yrityksen liikeidean yrittdjélle itselleen ja
nain myds mahdollisille rahoittajille, sidosryhmille sek& muille yhteisty6kumppaneille,
jotka ovat mukana yrityksen kehityksessd. (Ahonen ym. 2009, 26.) Rahoittajat ja sijoit-
tajat haluavat ndhda ennen paatdsta mahdollisesta rahoituksesta yrityksen tuotto- ja kus-
tannusrakenteiden laskelmat sekd ennusteet (Ahonen ym. 2009, 27). Toisena esimerkKki-
na mainittakoon yhteistyd mainostoimiston kanssa. Yrityksen ulkoisen imagon sek&
markkinoinnin suunnittelu on helpompaa, kun mainostoimisto tietdd, millainen yritys on

kyseessa.

Liiketoimintasuunnitelmaa ei tehda poytalaatikkoon polyttyméén, vaan se on tarkoitettu
toimivaksi ja toimintaa ohjaavaksi tyokaluksi. Liiketoimintasuunnitelmaan Kkirjataan
yl6s yrityksen tavoitteet. Tavoitteiden ollessa kirjallisia, voidaan niihin palata aika ajoin
ja ohjata toimintaa tavoitteita kohti. (Ahonen ym. 2009, 26.) Liiketoimintasuunnitelma
mittaa litketoiminnan edistymistd ja varoittaa mahdollisista siséisista ja ulkoisista vai-
keuksista. Valitavoitteiden saavuttamisen tarkkailu on olennainen osa eri osa-alueiden
edistymisen mittaamista. (Koski & Virtanen 2005, 21.)

Suunnitelmaa laatiessa yrittdjan on tehtdvé tutkimustyotd, joka auttaa hantd ymmaértéa-
maan ja analysoimaan toimintaymparist6d, tuotteita, asiakaskuntaa, tehokkuutta, talou-
dellisuutta seka toimintatapoja yleisesti. Eri osa-alueet pitad osata ndhda myds kokonai-
suutena, jossa ne ovat yhteydessé toinen toisiinsa. Suunnitelman avulla yritt4jaa oppii
miten muutokset jollain liiketoiminnan osa-alueella vaikuttavat liiketoiminnan muihin
osa-alueisiin. Liiketoimintasuunnitelman laatimisella véhennetddn my6s mahdollisia
liiketoiminnan riskeja. Esimerkiksi kannattavuuslaskelmista nahdaan eurolleen minka
verran rahaa pitdisi yrityksen kassaan tulla, jotta toiminta on kannattavaa. Riskit voi-
daan havaita ajoissa ja niihin voidaan reagoida nopeasti, koska niitd on jo pohdittu etu-
kateen. (Ahonen ym. 2009, 27.)

Hyvasta liiketoimintasuunnitelmasta voidaan laskea ja n&dhda liiketoiminnan todelliset
mahdollisuudet ja rajat (Ahonen ym. 2009, 27). Yritt4jad nakee, minkalaiset mahdolli-
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suudet yritykselld on menestya. Yrittdja ndkee myds miten huono yrityksen tilanteen
tulee tasan tarkkaan olla, ettei toiminta ole enda kannattavaa tai jotain toiminnassa on
muutettava. Muutos-, ongelma- ja kriisitilanteissa liiketoimintasuunnitelma helpottaa
yrittdjan paatoksentekoa. Suunnitelma auttaa myos ajankaytossa. Yrityksen perustamis-
vaiheessa aika on yleensé kortilla, silla aika on rahaa, ja rahaa on usein rajallinen maaré.
(Ahonen ym. 2009, 27.) Hyvin suunniteltu ty0 aikatauluineen véhentda viivastymisen
riskid ja samalla tehostaa ajankéytt6d (Lehmusmetsa 2015).

4.2 Hyvan liiketoimintasuunnitelman ominaisuudet

Hyvé liiketoimintasuunnitelma on hyvin jasennelty, selked, tiivis ja samalla riittavéan
kattava. Suunnitelman tulee olla looginen, johdonmukainen ja myo6s kriittinen. Hyvéa
liiketoimintasuunnitelma siséltdd kaiken mitd yrityksen perustamista varten tarvitsee
tietdd. Liiketoimintasuunnitelma on yrittajan itsensa lisaksi myos yhteistyokumppaneita
varten, ja sen tulisi olla lukijaystavallinen ja ymmarrettava. Kirjoitusasun, kaavioiden,
piirrosten ja taulukoiden tulee olla helposti ymmarrettavia ja selkeitd. Jaarittelu ei
mydskadn kuulu liiketoimintasuunnitelmaan, vaan tasmalliset sanat ja lauserakenteet.
Ytimekkyys kuvaa hyvin tekstin rakennetta ja sanavalintoja. (Ahonen ym. 2009, 27.)
Liiketoimintasuunnitelmien sisaltdd ja retoriikkaa koskevissa tutkimuksissa on todettu,
ettd rahoitusta saaneet suunnitelmat ovat kieleltddn selkeitd ja perustuvat tosiasioihin
(Koski & Virtanen 2005, 30).

Hyvéssa liiketoimintasuunnitelmassa on kuvaukset yrityksestd, tuotteesta ja palvelusta,
strategioista, markkinoista, kilpailijoista, johdosta, henkildstostd seka taloudesta ja ra-
hoituksesta (Koski & Virtanen 2005, 22). Hyvé liiketoimintasuunnitelma sisaltaa yksi-
tyiskohtaisia kuvauksia myos tavoitteista ja niiden saavuttamisesta. Liiketoimintasuun-
nitelma pohjautuu aina perusteelliseen tutkimustietoon ja se sisaltdd asiaankuuluvaa
tietoa. (Ahonen ym. 2009, 27.) Tarpeellista tietoa tulee selvittdd muun muassa toimin-
taymparistostd, Kilpailijoista ja yhteistydkumppaneista. Yrittdja voi tehda markkinatut-
kimuksen ja néin selvittdd mahdollista asiakaskuntaansa seka kysyntaa. Markkinatutki-
mus auttaa yrittdjaa rakentamaan yrityksestddn parhaiten kysynt&é vastaavan. Liiketoi-
mintasuunnitelman tulee luonnollisesti olla toimiva ja toteuttamiskelpoinen, jotta se

kannattaa toteuttaa yritykseksi. Jos suunnitelma ei osoittaudu kannattavaksi, taytyy yrit-
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tdjan miettid erilaista liikeideaa tai muita liiketoimintamahdollisuuksia. Menestyva yrit-

t4jé ei luovuta, vaan keksii keinon menestya.

4.3 Liiketoimintasuunnitelman sisalto ja laatiminen

Tietyt perusosat kuuluvat aina liiketoimintasuunnitelmaan, mutta ravintola-alan yrityk-
sen liiketoimintasuunnitelma painottaa luonnollisesti ravintola-alan tarpeita. Liiketoi-
mintasuunnitelman tekeminen on prosessi, joka vaatii paljon ajatteluty6té ja asioiden
pohtimista sek& selvittdmista ja tutkimista. Liiketoimintasuunnitelmassa lahdetéén liik-
keelle ensin perusasioista ja edetddn loogisesti nojaten aikaisempiin paatoksiin. Suunni-
telma kulkee siis systemaattisesti eteenpain, mutta kaytdnndssa jo suunniteltuihin asioi-
hin taytyy palata ja suunnitella niitd uudestaan kokonaiskuvan ja jokaisen osa-alueen
selkiintyessa. Jo kaytannon syistd suunnitelma kannattaa tehdd séhkdiseen muotoon.
(Ahonen ym. 2009, 28.)

Hyva liiketoimintasuunnitelma ei valmistu hetkessa, silla sen laatiminen edellyttéa tie-
donhankintaa ja mahdollisesti my6s eri tutkimusmenetelmien k&yttdd (Ahonen ym.
2009, 28). Koko liiketoimintasuunnitelman tekeminen lahtee liikkeelle yrittajan alusta-
vasta yritysideasta eli siitd kasityksestd, minkalaista tuleva liiketoiminta on. Suunnitel-
massa tatd ideaa kehitellddn eteenpdin ja siitd pyritddn 16ytdmaan jokin ylivoimainen
Kilpailutekija — kilpailuetu. (Ahonen ym. 2009, 29.)

Liikeidean selkiytyessd seuraava vaihe liiketoimintasuunnitelman laatimisessa on toi-
mintaympariston analysointi. Selvitetd&n ravintola-alan tilanne ja pohditaan omia mah-
dollisuuksia menestyd. Analysoinnilla pyritddn markkinoiden tutkimiseen ja méaritte-
lyyn eli selvitetddn kysyntd, asiakaskunta ja kehitysnakymat. Taltd pohjalta voidaan
miettid yrityksen tavoitteita sekd strategioita tavoitteisiin. Kun perusasiat eli liikeidea
tarkennuksineen sekd toimintaympariston analyysi on tehty, voidaan ryhtyé toiminta-
suunnitelmien seka kehityssuunnitelmien tekoon. Tarvittavia suunnitelmia ovat esimer-

kiksi markkinointi- talous ja henkildstésuunnitelmat. (Ahonen ym. 2009, 29.)

Hyvaé liiketoimintasuunnitelma tahtaa riittdvan pitkalle tulevaisuuteen ja haasteena on-
kin hahmottaa nykytilanteen lisaksi myo6s tulevaisuus ja kuinka tavoitteet saavutetaan

(Ahonen, ym. 2009, 28). Tulevaisuutta on vaikea hahmottaa ja suunnitella, etenkin kun
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yritysta ei ole vield olemassakaan. Menestyvélla yrittajalla on kuitenkin visio yrityksen
tulevaisuudesta ja hdn tekee padtokset, suunnitelmat ja strategiat pyrkien kohti taté vi-
siota. Tulevaisuuden ennakointi, kuten taloustilanteen kehittyminen sek& muuttuvat

trendit ovat asioita, joita yrittdjan tulee myos pohtia.

Liiketoimintasuunnitelman varsinainen koostaminen eli kaiken kerétyn tiedon ja mate-
riaalin tuottaminen kirjalliseen muotoon tapahtuu rinnakkain ajatustyon kanssa (Ahonen
ym. 2009, 30). Liiketoimintasuunnitelma kannattaa tehd& huolellisesti niin ajatuksenta-
solla eli suunnittelussa kuin toteutuksessa eli saattamisessa kirjalliseen muotoon. Liike-
toimintasuunnitelman laatimisessa on hyva kayttdd apuna valmista suunnitelmamallia,
jotta tulos on yhtendinen, tasapainoinen ja johdonmukainen (Ahonen ym. 2009, 30).
Liiketoimintasuunnitelmaa varten tarvitaan paljon ja monenlaista informaatiota. Yrittdja
saa tarvittavaa tietoa esimerkiksi tutkimuksista ja tilastoista seka arvioista ja ennusteista.
(Ahonen ym. 2009, 31.) Asiantuntijoilta, esimerkiksi oman kaupungin yritysneuvon-
nasta, saa informaation lisaksi hyvid neuvoja ja ohjeita. Liiketoimintasuunnitelman te-
koon tarvitaan myds teoriaosaamista, jota saa yritystoimintaa késittelevasta kirjallisuu-
desta (Ahonen ym. 2009, 31). Lahteitd, joista tietoa saa, ovat esimerkiksi tietokannat,
kirjallisuus, julkaisut ja internet. Tietoa kannattaa etsid myds muista alan yrityksista
seké kilpailijoista. (Ahonen ym. 2009, 31). Internetistd 16ytyy muun muassa tilinpaatos-

raportteja ja yhteiskuntavastuuraportteja.

Benchmarkkausta eli tietoista vakoilua voi kdyda tekemassa oman toimialan ja muiden-
kin toimialojen menestyvissa yrityksissa. Benchmarkkauksella tarkoitetaan yrityksen
toiminnan seuraamista, minka pohjalta omaa toimintaa voidaan kehittdd. Omaan kayt-
toon voi poimia toimivia ja positiivisia elementteja menestyvan yrityksen toimintamal-
leista. My0s tuttavilta, kuten kollegoilta tai entisilta esimiehiltd, voi saada tietoa ja neu-
voja. Kriittinen suhtautuminen informaatiotulvaan sek& mielipiteiden erottaminen fakta-
tiedosta on tarke&dd. Omista nakemyksista ja mielipiteisté saa pitaé kiinni. Asiantuntevia
ohjeita saa myos rahalla eli palkkaamalla konsultin (Ahonen ym. 2009, 31). Talousasi-
oissa tietoa saa pankeilta, vakuutusyhtidilta ja yritysneuvonnasta (Ahonen ym. 2009,
31). Tietoa trendeistd, alan kehittymisesté ja kaikesta mielenkiintoisesta alaan liittyvasta
saa kiertamélla ravintola-alan messuja. Yritt4ja4 voi toimia myos tutkijan roolissa ja
kéyttaa apunaan tutkimusmenetelmia kuten haastatteluja seka kyselyitd. Ndiden tarkoi-
tuksena voi olla markkinoiden tutkiminen tai menestymisen taustalla olevien tekijdiden

selvittaminen.
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Suomessa toimii 30 uusyrityskeskusta, jotka opastavat aloittavaa yritt4jaa toiminnan
kaynnistdmisessé. Ne tarjoavat maksutonta ja asiantuntevaa neuvontaa uusille yrittajille.
(Meretniemi & Ylonen 2008, 148.) Lisaksi uusyrityskeskuksilla on kattava suhdever-
kosto kaupungin muiden yritysten, pankkien ja vakuutuslaitosten kanssa (Lojander &
Suonpdd 2004, 27). Suomeen halutaan lisaa yrityksid ja sité kautta tydpaikkoja, verotu-
loja seka kilpailukykya, joten aloittavalle yrittajalle tarjottava apu on kattavaa.
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5 MARKKINATUTKIMUS

5.1 Tutkimuksen tavoite ja toteutus

Markkinatutkimuksen tavoitteena on selvittad kouvolalaisten ravintolapalveluita kéytta-
vien ihmisten lounasruokailutottumuksia ja toiveita lounasruokailulle. Heidén lounas-
ruokailutottumusten seka toiveiden perusteella suunnittelen tulevan yritykseni sellaisek-
si, ettd se vastaa mahdollisimman hyvin kysyntdan. Tarkoituksenani on selvittdd, mita
kouvolalaiset syovét ja juovat lounaalla tai mitd he haluaisivat syoda ja juoda. Selvitan
kuinka usein he lounastavat ravintoloissa tai kahviloissa. Selvitdn mihin aikaan he lou-
nastavat, ja kuinka paljon he ovat valmiita maksamaan lounaasta. Selvitan mité kouvo-
lalaiset toivovat lounasruokailulta kokonaisuudessa, mité he kokevat tarkeéksi ja minka-
lainen olisi paras lounasruokaravintola. Selvitdn my6s menestymisen mahdollisuuksia
yrittdjand Kouvolassa, ja mita aloittavan yrittdjan tulee erityisesti huomioida. Tarkoituk-
sena on kehittad liikeideaani siihen suuntaan, ettd se vastaisi kysyntdd Kouvolassa suo-

den parhaat mahdollisuudet korkeisiin asiakasmaariin.

Markkinatutkimuksen tuloksia apuna kéyttden suunnittelen lounasravintolani ruoka-
sekd juomatarjontaa, valikoimaa, hintatason, sijainnin, imagon, tunnelman seka au-
kioloajat. Tarkoituksena on selvittdd, ketk& olisivat yritykseni potentiaalisia asiakkaita,
kuinka paljon heit& on, ja mitd he toivovat lounasruokailulta. Tavoitteena on markkina-
tutkimusta apuna kayttden luoda yritys, joka saa suosiota paikallisten keskuudessa ja
vakituisen asiakaskunnan. Tavoitteena on tehda liiketoimintasuunnitelma, joka saa ra-
hoittajat huomaamaan liikeideani olevan kannattava ja saan yritykselleni rahoituksen.
Perimmaisend tarkoituksena on luoda yritys, jolla on suuri asiakaskunta ja korkea asia-

kastyytyvaisyys.

Toteutan markkinatutkimuksen seka kyselyna etté haastatteluna. Kysely on luonteeltaan
kvalitatiivinen eli maaréllinen tutkimusmenetelma kun taas haastattelu on kvantitatiivi-
nen eli laadullinen tutkimusmenetelm&. Kahden eri tutkimusmenetelmén kayton tarkoi-
tuksena on antaa kokonaisvaltainen kuva kouvolalaisten lounasruokailutottumuksista ja
toiveista sekd menestymisen mahdollisuuksista yrittdjand Kouvolassa. Kyselylomaketta
(liite 1) jaan tyopaikallani Bar Cafe Columbiassa Kouvolassa kahvilan asiakkaille. Ke-
hotan asiakkaita auttamaan minua opinndytetyossani ja tdyttdmaan kyselyn lounasruo-

kailutottumuksistaan. Kokoan kyselyn vastaukset ja analysoin ne liiketoimintasuunni-
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telmaani varten. Etsin vastauksista yhtalaisyyksid, jotta saan kuvan kouvolalaisten lou-
nasruokailutottumuksista ja toiveista. Toisen osan markkinatutkimuksesta toteutan asi-
antuntijahaastatteluna. Haastattelen Kouvolan yrityskeskuksen, Kouvola Innovation
Oy:n, yritysneuvojaa, Timo Lehmusmetsdd. Haastattelu on puolistrukturoitu, toisin sa-
noen teemahaastattelu. Maérittelen valmiiksi kysymyksid, jotka vievét haastattelua
eteenpdin (liite2). Haastattelun tavoitteena on selvittdd asiantuntijan nakokulmasta me-
nestymisen mahdollisuuksia yrittdjana Kouvolassa seké aloittavalle yrittajélle tarkeitd,

huomioitavia asioita.

5.2 Kyselyn tulokset ja analysointi

Markkinatutkimuksen kyselyyn sain 84 vastausta. Ensimmaisessa kysymyksessa kysyt-
tiin vastaajien taustatietoja. Tarkoituksena oli selvittdd sukupuolijakauma, vastaajien
ikahaarukka ja status. Tavoitteena oli mallintaa millainen lounasravintolan tuleva asia-
kaskunta voisi olla vertaamalla vastaajan taustatietoja annettuihin vastauksiin. Vastaa-
jista miehid oli 51 ja naisia 33. Vastaajista suurin 0sa, 57 prosenttia, oli tydssakayvié.
Toiseksi eniten vastaajissa oli opiskelijoita, 17 prosenttia. Yrittdjid oli 12 prosenttia,
elakkeelld olevia yhdeksan prosenttia ja tyottomia viisi prosenttia. (Kuvio 1.) Ikahaa-

rukka vastaajissa oli 19- 68 vuotta.

elikkeelli L 5% N\ Statuksesi
> talla hetkella?

KUVIO 1. Vastaajien status (N=84)

Kyselytutkimuksen perusteella suurin osa télla hetkelld ravintolapalveluita kayttavistd

kouvolalaisista on tydssékayvia. Yritykseni asiakaskunta koostuisi siis padasiassa tyos-
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sékayvistd. Tydssakayvat ja yrittdjat muodostavat 69 prosenttia asiakaskunnasta. Loput

asiakkaista, 31 prosenttia, ovat opiskelijoita, elékelaisia tai tyottomia.

Toisessa kysymyksessa kysyttiin missa vastaajat syovét yleensa lounaansa. Suurin 0sa,
29 prosenttia, sy lounaansa yleensd lounasravintolassa. Lahes saman verran, 28 pro-
senttia, sy0 lounaansa kotona. 17 prosenttia lounastaa ty0paikan tai koulun ruokalassa,
14 prosenttia syd omia evaitdan ja 12 prosenttia lounastaa kahvilassa. (Kuvio 2.)

Missa syot yleensa lounaasi?

kahvilassa
12% . —

lounasravintola
ssa
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omat evaat 29%
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koulun
ruokalassa
17%

KUVIO 2. Missé lounas syddaan (N=84)

Taman kysymyksen vastausten perusteella lounasravintolalla voisi olla mahdollisuus
menestya Kouvolassa. Téllakin hetkella lahes 30 prosenttia vastaajista kayttavat aktiivi-
sesti lounasravintoloiden palveluita. Lahes saman verran vastaajista sy¢ lounaansa kui-
tenkin kotona. Opiskelijat soivat lounaansa useimmiten koulun ruokalassa ja myds osa
tyossakayvista tyopaikkansa ruokalassa. Osalla on koulussa ja tdissa omat evaat muka-
na. Ehka koulun tai tydpaikan ruoka ei miellyta tai tarpeeksi lahella ei ole hyvaa lounas-
ravintolaa. Kahvilassa lounastaa vain 12 prosenttia vastaajista eli lounasravintola on
selvésti kahvilaa suositumpi paikka lounastaa. Vastaukset puoltavat lounasravintolan

perustamista.

Viidennessa kysymyksessé kysyttiin kuinka usein vastaajat syovat lounaansa ravintolas-
sa tai kahvilassa. Vastaukset jakautuivat todella tasaisesti. Harvemmin kuin kerran vii-
kossa sai 33 prosenttia vastaajien adnistd, noin kerran viikossa ravintolassa tai kahvilas-

sa lounastaa 32 prosenttia vastaajista ja useammin kuin kerran viikossa 35 prosenttia
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vastaajista. Vastausten perusteella lounasravintolalle olisi siis paljon potentiaalisia asi-
akkaita.

Kuudennessa kysymyksessa kysyttiin mihin aikaan vastaajat yleensa sydvat lounaansa.
Kysymyksen tarkoituksena oli auttaa suunnittelemaan lounasravintolalle kannattavat
aukioloajat sekd ennustamaan ruuhka-ajat. Korkein ké&vijamaaré on puoli yhdestatoista
puoli kolmeen, joten aukioloaikojen tulisi kattaa ainakin tdma aika. Puoli kolmen jal-
keen asiakasmadréat laskevat reilusti. Lounaansa sy0 vastaajista 22 prosenttia puoli yh-
dentoista ja puoli kahdentoista vélill&. Puoli kahdentoista ja puoli yhden vélill& lounasta
sy6 33 prosenttia vastaajista. Tamé& on kyselyn perusteella suosituin aika sydda lounasta.
Puoli yhden ja puoli kahden valilla lounaansa sy0 17 prosenttia vastaajista, kuten myds
puoli kahden ja puoli kolmen vélilla. Puoli kolmen ja puoli neljan vélilla lounastaa vain
seitseman prosenttia vastaajista ja tdtd mydhemmin nelja prosenttia vastaajista. Kyselyn
perusteella lounasravintolan kannattaisi olla auki puoli yhdestatoista korkeintaan puoli

neljaan.

Kysymyksessé seitseman vastaajilta kysyttiin, mitd he yleensa syovét lounaalla. Kysy-
myksen tarkoituksena oli selvittdd minka tyyppistd lounasta ravintolassa kannattaa tarjo-
ta, jotta se vastaa kysynt&an. Suurin osa, 59 prosenttia, sy6 yleensd lampiman aterian ja
26 prosenttia syo salaattilounaan. Kahdeksan prosenttia sy6é lounaaksi sampylan ja seit-

seman prosenttia keittolounaan. (Kuvio 3.)

Mita syot lounaalla?

sampylan
8%

KUVIO 3. Mitd lounaalla sy6daan (N=84)
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Suurin osa, reilusti yli puolet vastaajista, syo lounaalla lampiman aterian. T&ma varmas-
ti selittdd osaltaan sitd, miksi lounasravintolat ovat kahviloita suosituimpia paikkoja
lounastaa. Kahviloissa ei aina ole lammin ateria -vaihtoehtoa. Salaatin lounaaksi sy6 26
prosenttia vastaajista eli salaatti oli toiseksi suosituin lounasvaihtoehto. Salaattilounasta
tarjotaan useimmissa lounasravintoloissa sekéd kahviloissa. Keittolounas seka sampylé-
lounas saivat molemmat suunnilleen saman verran suosiota, mutta niiden suosio oli pie-
ni verrattuna lampimaéan ateriaan ja salaattilounaaseen. Voiton lounasruokana vei ehdot-
tomasti lammin ateria seka salaattilounas. Yrityksessani kannattaisi tdiman tutkimuksen

perusteella tarjota lamminta ruokaa seka salaattilounasta.

Kysymyksessé kahdeksan kysyttiin mité vastaajat yleensa juovat ruokajuomana. Tarkoi-
tuksena oli selvittdd suosituimmat ruokajuomat ja tatd kautta mitd juomia ravintolaan
kannattaa ottaa valikoimaan. Kuviosta 4 nidhdaan, ettd suosituimmat ruokajuomat lou-
naalla ovat vesi ja maito. 39 prosenttia vastaajista juo ruokajuomana vetta ja 36 prosent-
tia jJuo maitoa. Muita juomia juodaan lounaalla véhemmaén. Kotikaljaa, mehua ja kahvia
juo ruokajuomana jokaista viisi prosenttia vastaajista. Piimaa vastaajista juo nelja pro-
senttia ja kivennaisvettd kolme prosenttia. Limonadia, teetd ja olutta juo jokaista vain

yksi prosentti vastaajista. (Kuvio 4.)

limonadia olutta
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KUVIO 4. Ruokajuoma lounaalla (N=84)

Tutkimuksen perusteella lounasravintolassa kannattaisi tarjota ruokajuomana vetta seka
maitoa, koska niiden suosio ruokajuomana on ylivoimainen muihin juomiin verrattuna.

Vesi kuuluu yleensd lounaan hintaan, mutta maito ei aina kuulu. Voidaankin pohtia,
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lisadko ravintolan suosiota se, jos my6ds maito kuuluu lounaaseen. Hinnoitteluun liitty-
vid seikkoja onkin syyta pohtia tarkkaan kannattavuuslaskelmia tehdessa. Lounasravin-
tolassa kannattaa siis tarjota ruokajuomina padasiassa vettd sek& maitoa, ja muita juomia

olla vaihtoehtoina suppeampi valikoima.

Kysymyksesséd yhdeksan kysyttiin nauttivatko vastaajat lounaan jalkeen kahvin tai teen.
Kysymyksen tarkoituksena oli selvittdd kannattaako lounasravintolassa tarjota kahvia
sekd teetd. Kuviosta 5 nahdaan, ettd lahes puolet, 42 prosenttia, nauttivat luonaan jal-
keen useimmiten kahvin tai teen. Aina kahvin tai teen nauttii 27 prosenttia vastaajista.
Harvemmin kahvin tai teen nauttii 25 prosenttia ja ei koskaan kuusi prosenttia. (Kuvio
5.)

Nautitko lounaan jalkeen kahvin tai
teen?

en koskaan
6%

KUVIO 5. Kahvi tai tee lounaan jalkeen (N=84)

Vajaa puolet, 42 prosenttia, vastaajista nauttii lounaan jalkeen kahvin tai teen useimmi-
ten. 27 prosenttia nauttii kahvin tai teen lounaan jélkeen aina. Suurin osa juo kahvin tai
teen lounaan jalkeen, joten lounasravintolassa kannattaa siis tarjota kahvia sekéa teeté.
Moni haluaa kahvin tai teen lounaan jélkeen, joten voisi ajatella, ettd ne kannattaa hin-
noitella erikseen. Kannattaa kuitenkin pohtia, lisddkd ravintolan suosiota, jos kahvi ja

tee kuuluvatkin lounaan hintaan.

Kohdassa 10 kysyttiin syovatko vastaajat lounaan jalkeen jalkiruoan tai makean kahvi-
leivan. Kysymyksen tarkoituksena oli auttaa suunnittelemaan lounasravintolan tuoteva-

likoimaa. Tarkoituksena oli selvittdd kannattaako valikoimassa olla jalkiruokia tai ma-
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keita kahvileipid. Itsellani on aina ollut kasitys, ettd suomalaiset harvemmin syovaét jal-
kiruokaa tai makeita leivonnaisia, mutta pullaa kyllakin. Vastaajista kukaan ei sanonut
syovansé aina makeaa lounaan jalkeen. Useimmiten jalkiruoan tai makean kahvileivén
sy6 19 prosenttia vastaajista. Harvemmin jalkiruoan tai makean kahvileivan syo puolet
vastaajista. 31 prosenttia eivat sy6 koskaan makeaa lounaan jalkeen. Kyselyn perusteel-
la voidaan todeta, ettd suurin osa vastaajista ei kaipaa jalkiruokaa tai makeaa kahvilei-
pééa lounaan jalkeen. Lounasravintolaan ei siis valttamaétta tarvitse tai kannatakaan ottaa
tuotevalikoimaan jélkiruokaa tai makeita kahvileipida. Mikéli makeita halutaan tarjota,
valikoima voi olla suppea. Asiakkaita kuunnellen valikoimaa voidaan kehittd4 oikeaan

suuntaan vastaamaan parhaiten kysyntaan.

Kysymyksesséd 11 vastaajilta kysyttiin, kuinka paljon he ovat valmiita maksamaan mo-
nipuolisesta ja maukkaasta lounaasta korkeintaan. Tarkoituksena oli selvittdd mika lou-
naan hinta voisi olla, jotta se vastaisi kysyntéan, mutta olisi yrittajalle myos sopiva eli
kannattava. Kuviosta 6 ndhd&an, ettd vajaa puolet vastaajista, 43 prosenttia, on valmiita
maksamaan yhdeksan euroa. Sama verran vastaajista, 43 prosenttia, on valmiita mak-

samaan 12 euroa. 15 euroa on valmiita maksamaan 14 prosenttia vastaajista. (Kuvio 6.)

Kuinka paljon olet valmis maksamaan
korkeintaan?

15euroa
14 %

KUVIO 6. Lounaan hinta saa olla korkeintaan (N=84)

Yhdeksan euroa ja 12 euroa saivat saman verran vastaajia. 14 prosenttia, eli vain pieni
osa vastaajista, on valmiita maksamaan 15 euroa. Vastaajat, jotka valitsivat lounaan
hinnaksi korkeintaan 12 euroa tai 15 euroa, ovat valmiita maksamaan myds vain yhdek-

sén euroa, joten jos lounaan hinta on yhdeksén euroa, on mahdollisia asiakkaita 100
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prosenttia vastaajista. Mikali lounaan hinnaksi asetetaan 12 euroa, on mahdollisia asi-
akkaita 86 prosenttia. Hinta kannattaa olla siis joko yhdeksan euroa tai jotain yhdeksén
ja kahdentoista euron valilta, koska lounasravintola hakee korkeita asiakasmaarid. Lou-
naan hinnan maarittdmisessa tulee ottaa huomioon myds kilpailijoiden hinnat. Kannat-
tavuuslaskelmien seké toimintaymparisto- ja kilpailija-analyysin avulla selviad, mika on

lounaan optimaalinen hinta, jossa kysyntd ja tarjonta kohtaavat.

Toiseksi viimeisessa kysymyksessa kysyttiin vastaajien omia toiveita lounasruokailulle.
Kuudesta eri vaihtoehdosta tuli valita kolme itselle tarkeintd. Lounasruokailulta toivot-
tiin eniten ruoan monipuolisuutta sek& terveellistd ruokaa. Ndma kaksi vaihtoehtoa sai-
vat saman verran kannatusta. Toisena toivottiin nopeaa palvelua ja rentouttavaa hetked.
Myos naméa kaksi saivat yhtd paljon kannatusta. Kolmantena toivottiin paljon ruoka-
vaihtoehtoja, ja viimeiselle sijalle toiveissa jai tayttava ruoka. Lounasravintolan kannat-
taa siis panostaa eniten ruoan monipuolisuuteen seka ruoan terveellisyyteen. Nopea pal-
velu on myos tarkedd, koska lounaalla ei yleensa ole aikaa hukattavaksi. Palvelukonsep-
tin on siis oltava nopea ja toimiva. Lounaalla halutaan myos rentoutua, joten ravintolan
tulisi tunnelmallaan ja sisustuksellaan valittaa rauhallisuutta ja luoda asiakkaille mah-

dollisuus hetken rentoutumiseen.

Viimeinen kysymys oli avoin kysymys. Kysymyksessa pyydettiin kertomaan millainen
olisi paras lounasruokaravintola. 40 prosenttia eli vajaa puolet vastaajista mainitsi lou-
nasravintolan sijainnin. Ravintolan tulisi olla keskeisella paikalla, mielellddn Kouvolan
keskustassa. Tdhan liittyen 13 prosenttia toivoi hyvid parkkimahdollisuuksia lounasra-
vintolan valittémaan laheisyyteen. 24 prosenttia vastaajista toivoi edullista lounasta.
Moni mainitsi tassa yhteydessa kuitenkin hintalaatusuhteen. Mikali lounas on monipuo-

linen ja runsas ja ruoka laadukasta, voi silloin maksaa lounaasta enemman. (Kuvio 7.)

’Sijainti jossain keskustan tuntumassa, jossa on tilava
parkkipaikka.”

”Hinta- laatusuhteeltaan jarkevéa. Jos on isommat valikoi-
mat + lammint& ruokaa jne. niin silloin voi maksaa
enemman.”

KUVIO 7. Kommentteja 1.
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21 prosenttia vastaajista toivoi lounasruokaravintolalta viihtyisaa tunnelmaa. Vastaajat
toivoivat muun muassa lamminhenkisyytté, kodikkuutta ja mahdollisuutta rauhoittumi-
seen. Ruoan osalta 13 prosenttia toivoi kotiruokaa ja saman verran toivottiin runsasta ja
monipuolista salaattipdytaa. Ruoan terveellisyyden merkitys nousi esille myds avoimis-
sa kysymyksissa. Useammassa vastauksessa toivottiin hyvéa ja iloista palvelua seka
palvelun nopeutta. Nd&mé& kaikki nousivat ylivoimaisesti esille avoimen kysymyksen
vastauksista. (Kuvio 8.)

”Viihtyisi ja rento ymparist0. Sellainen paikka misséa
viihtyy ystévien kanssa (ei suurtalouskeittio-
meininkii.)”

”Mahdollisimman monipuolista ja puhtaista raaka-

aineista tehtya. Terveellista ruokaa ja tarjolla kaikkea:
Proteiinin ldhde, hiilihydraatin ldhde, rasvaa... Ja itse
saa kasata annoksen.”

KUVIO 8. Kommentteja 2.

5.3 Haastattelu

Kouvolan yrityskeskus Kouvola Innovation Oy:n yritysneuvoja Timo Lehmusmetsan
puheilla kdy starttineuvonnassa 300 -400 aloittavaa yritt4jad vuodessa. Lehmusmetsa ei
osaa sanoa tarkkaa lukua aloittavista ravintola-alan yrittdjista, mutta sanoo maéaran ole-
van merkittavd. Hanen mielesta aloittavien yrittdjien maarad Kouvolassa ei ole erityisen
korkea. Lehmusmetsa kertoo hanen puheilla kdyneitten yrittajien menestyksesta hyvilla
mielin. 90 prosenttia yrityksissa on pystyssd kahden vuoden péastd ja 80 prosenttia
kolmen vuoden péaastd. Lehmusmetsa ei ole huomannut, etta yrittdjilla tai menestyvilla
yrittdjilla olisi mitddn selkeitd yhteisida ominaisuuksia. H&n mainitsee kuitenkin hetken
mietittyddn, ettd yrittajat ovat lahes poikkeuksetta aina sosiaalisia, ulospéin suuntautu-
neita ja avoimia. Hanen mukaan tilanne on vaikea, jos ihminen on sisdénpain kaantynyt

eik& hénella ole asiakaspalveluhenkisyytta.
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Lehmusmetsan mukaan menestyvilla yrityksilla on selked yhteinen ominaisuus kaikilla.
Jokaisella menestyvalla yritykselld on paljon asiakkaita. Tdma taas johtuu siit4, ettd
nama yritykset vastaavat kysyntaan, ja niilla on isot kohdemarkkinat. Yritystoiminta on
menestyvissa yrityksissa luotu asiakkaita varten asiakkaiden toiveiden mukaan eika
yrittdjan omien halujen mukaan. Lehmusmetsa sanoo, ettd eniten mennaén pieleen sil-
loin, kun lahdetadn tekem&&n omaa juttua, eik& huomioida asiakkaita ja kysyntad. Toi-
nen mihin yritykset yleensé kaatuvat on suunnitelmien puute. Ei ole tehty tarkkoja
suunnitelmia, tavoitteita ja laskelmia. Huomataan, ettei toiminta olekaan kannattavaa
vasta silloin, kun yritys on jo pystyssd. Kysyn millainen liiketoimintasuunnitelman tulee
olla, etta se olisi tarpeeksi hyvé, ja mihin pohjaan tai mink& mallin mukaisesti se kan-
nattaa tehdd. Lehmusmetsa ei suosittele kayttdmaan yksinomaan yritysneuvonnan sivul-
ta 1oytyvaa liiketoimintasuunnitelman mallipohjaa seka ohjeita, koska talléin suunni-
telmasta ei tulisi tarpeeksi kattava. Han kehottaa tekemaan suunnitelman puhtaalle pa-
perille ja kayttdm&&n apuna ohjeita, jotka on suunnattu ravintola-alan yrityksen perus-

tamiseen.

Kysyessani omista mahdollisuuksista lounasravintolani kanssa, Lehmusmetsa sanoo
suoraan, ettd kovaa ja tiukkaa tulee olemaan. Han sanoo tilanteen olevan téll& hetkell&
poikkeuksellisen huono aloittaville ravintola-alan yrittajille. Tdma taas johtuu siitd, etta
rahoitusta uusille ravintola-alan yritykselle on todella vaikea saada. Toisena seikkana
Lehmusmetsa mainitsee ydinkeskustan kovat vuokrat. VVuokratason takia erds suosittu
kahvila joutui vuosi sitten lopettamaan Kouvolan keskustassa. Asiakkaiden puutteesta ei
ollut kyse. Kysyn kannattaisiko minun harkita lounasravintolan perustamisesta keskus-
tan ulkopuolelle, ja Lehmusmetsd vastaa myodntavasti. Ainakin sitd kannattaa harkita.
Siiné tapauksessa konseptia olisi muutettava enemman tyémiesruokailumaiseksi eli tar-
jottava tuhtia kotiruokaa, jatkaa Lehmusmetséd. Hanen mukaan trendiké&s konseptini so-
pii parhaiten juuri keskustan alueelle eli sellaisenaan sill& olisi paremmat mahdollisuu-

det keskustassa kuin sen laitamilla.

Lehmusmetsa toteaa, ettd aina on parempi niin yrityksen kuin rahoittajienkin kannalta,
jos yrittdjalla on omaa padomaa. Lainanantajat vaativat 20 prosenttia omarahoitusosuut-
ta haetun lainaméaaran summasta, han jatkaa. Lehmusmetsa painottaa, ettd minun kan-
nattaa panostaa erityisesti suunnitteluun yrityksen perustamisprosessissa. Han sanoo,
ettd kaikkeen on paljon helpompi varautua ja asioita on helpompi tehdd, kun ne on jo

suunniteltu. Lehmusmetsa muistuttaa, ettei kukaan perusta yritystd puolestani tai tee
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hankintoja tai pé&atoksid puolestani. Tahan auttaa kun suunnittelee kaiken valmiiksi.
Esimerkiksi paivittaisistd tyotehtdvistd voi tehdd aikajanan tyylisen prosessikaavion.
Talléin voi n&dhdd selkeésti péivan tyotehtavat, paljon aikaa varataan mihinkin tyotehta-
vaan ja kuka tehtdvat tekee. Kysyn vield mihin muuhun minun kannattaisi kiinnittaa
erityistd huomiota liiketoimintasuunnitelmaa tehdessani. Lehmusmetsa neuvoo, etta
rahoittajien kannalta liiketoimintasuunnitelmassa tulee kiinnittaé erityista huomiota las-
kelmien tekoon ja yrittdjan profiiliin. Rahoittajia kiinnostavat menestymisen mahdolli-
suudet ja yrittdjan oma osaaminen. Lehmusmetsd huomauttaa, ettd lainaa kannattaa ha-
kea reilusti enemman kuin arvelee tarvitsevansa. Talla varaudutaan yllattaviin menoihin
ja kaikkea lainaa ei tarvitse nostaa, hén jatkaa. Lehmusmetsé kehottaa myds olemaan
rohkeasti jo hyvissa ajon liikkeelld ja selvittdmaéan kaiken kaikesta. Jo ennen rahoituk-
sen hankkimista kannattaa tehda suhdemarkkinointia ja yrittdd saada varmoja asiakkaita.
Varmat asiakkaat helpottavat yrityksen aloittamista, koska rahaa tarvitaan jo alusta al-
kaen. Vahva alku on muutenkin positiivinen merkki. Kysyn hanelta vield lopuksi me-
nestymisen salaisuutta. Lehmusmetsé sanoo, ettei tiedd menestymisen salaisuutta, mutta
arvelee, ettd ehké se on se harjoittelu. Silld ainakin urheilumaailmassa tullaan parhaaksi.
(Lehmusmetsa 2015)

5.4 Tulokset liiketoimintasuunnitelmaa varten

Tulosten ja niiden analysoinnin pohjalta rakennan lounasravintolan liiketoimintasuunni-
telman. Haastattelun ansiosta sain realistisemman kuvan yrityksen perustamisesta seka
menestymisen mahdollisuuksista. Nyt tiedan paremmin, mihin kannattaa erityisesti pa-
nostaa litketoimintasuunnitelmassa. Rahoittajat kiinnittdvat huomiota yrittajan profiiliin
eli kuvaukseen yrittdjan koulutuksesta, kokemuksesta, osaamisesta, luonteesta, motii-
veista ja tavoitteista. Tdman liséksi tarkedssa osassa ovat laskelmat. Laskelmien tulee
olla kattavat ja mahdollisimman todenmukaiset. Laskemissa kannattaa kuitenkin olla
hieman pessimistinen. Tall& tarkoitetaan varautumista, jos kaikki ei menek&an niin kuin
on suunniteltu. Lainaa kannattaa hakea enemman kuin mité uskoo tarvitsevansa. Liséksi
suunnitelmissa kannattaa panostaa toimintatapojen kuvaukseen. Kannattaa tehda kaavi-
oita, joista selkeésti nékyy kaikki paivan tyotehtavéat, tehtdvien aikataulut sekd kuka
tehtavat tekee. Tall4 tavoin koko toiminta realisoituu niin yrittajalle itselleen kuin ra-
hoittajille. On myds muistettava tehda riskianalyysi, joka monelta jaa tekematta. Liike-

toimintasuunnitelman teen useiden eri ldhteiden pohjalta ja rakennan siitd omalle yri-
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tykselleni sopivan. Liiketoimintasuunnitelmasta tulee tassa vaiheessa alustava, mutta
todenmukainen ja aion kayttaa sita paivitettynd. S&astan rahaa vuoden ajan 500 euroa
kuukaudessa, jolloin minulle kertyy omaa pddomaa 6000 euroa. 6000 euroa on noin 20
prosenttia hakemastani lainasummasta eli osuus, jonka lainanantajat edellyttavat ennen
kuin harkitsevat lainan myontdmista. Lisaksi aion hakea starttirahaa TE- keskukselta ja
yritystukea ELY - keskukselta. Yritystuki on erittdin harkinnanvaraista, mutta kayn silti
l&pi myos erityisrahoitusvaihtoehdot.

Kyselyn perusteella sain hyvan kuvan siitd, millainen lounasravintolan tulee olla, jotta
se vastaa parhaiten kysyntdan Kouvolassa. Ravintolan tulee sijaita Kouvolan keskustas-
sa, ja sen valittomassa laheisyydessa on oltava hyvat parkkimahdollisuudet. Lounasra-
vintolaan tulee monipuolinen ja runsas salaattipdytd, joka on ravintolan sydan. Salaatti-
poyta sisaltda runsaasti tuoreita seké kypsennettyja erilaisia kasviksia. Poydasta 16ytyy
my0s hiilihydraattien sek& rasvojen lahteita seka erilaisia proteiineja. Proteiinit ovat
juustoja, lihoja ja kaloja. Vaihtoehdoksi tulee myos jokin vegaaniseen ruokavalioon
sopiva raaka-aine. Salaattipoyta tarjoaa mahdollisuuden monipuoliseen, maukkaaseen ja
terveelliseen lounaaseen. Lounasravintolaan tulee kuitenkin liséksi paivan spesiaalina
yksi tai kaksi [amminta lounasvaihtoehtoa. Asiakkaalla on valinnan vapaus annoksensa
kokoamisessa. Lounaaseen kuuluu leipapdytd, jossa on paivittdin vaihtuvia tuoreita lei-
pid. Ruokajuomana ravintolassa on vesi sekd maito, jotka kuuluvat lounaan hintaan.
Muita juomia on myynnisséd suppeampi valikoima. Lounaaseen kuuluu kahvi tai tee
jalkiruoaksi. Kahvin tai teen kanssa on myynnissa paivittain vaihtuva péivan pulla. Pai-
van pulla voi olla esimerkiksi munkki, korvapuusti, kakkupala tai leivos. Ravintola on

auki arkisin puoli yhdestatoista puoli neljaan. Jalkiruokia on tarjolla harkiten.

Hinnoittelu poikkeaa useimpien lounasravintoloiden hinnoittelusta, mutta tarkoituksena
on pitd4 se asiakkaalle selkednd. Lounaan hinnan muodostuminen esitetdan selkedsti
niin ravintolan ulko- kuin sisépuolella sek& ravintolan nettisivuilla. Lounasta myydaan
kilohintaan kaksi euroa/ 100 grammaa. Nain asiakas maksaa vain siitd mité syo. Toisena
vaihtoehtona on sy6da niin paljon kuin haluaa hintaan 11,90 euroa. Tdma hinta vastaa
parhaiten ruoan hintalaatusuhdetta ja on kilpailukykyinen alueen muiden lounasravinto-
loiden hintojen kanssa. Lounaaseen kuuluu siis ruokajuomat, leipdpoyté seka kahvi tai
tee. Lounaan kattavuuden vuoksi annoskoolle on asetettava alaraja. Yli seitseman euron,
eli 350 gramman annoksiin, kuuluu kaikki edella mainitut. Leipdpoyta ja kahvi seka tee
ovat ostettavissa myos erikseen. Salaattipdydan laheisyyteen tulee valipunnitusvaaka,
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jolla asiakas voi halutessaan tarkistaa annoksensa painon. Lopullisen annoksen punnit-
see asiakaspalvelija kassalla. Hinta on asiakkaalle edullinen, koska vain seitseméll& eu-
rolla asiakkaan on mahdollisuus saada kattava ja monipuolinen lounas. Noutopdytd on
asiakkaalle nopein tapa lounastaa. Aikaa ei kulu ruoan odotteluun vaan lounastauon voi

kayttdd itse ruokailuun. Tahan vaikuttaa oleellisesti myos ravintolan keskeinen sijainti.

Ravintola on sisustukseltaan kaunis, siisti ja viihtyisa. Tunnelmaltaan ravintola on rento
ja rauhoittava. Ravintola on kodikas, mutta samalla moderni. Varimaailma on lammin-
henkinen: puun eri sdvyjd, valkoista ja lampimia valoja. Miellyttdvaan kokemukseen
ravintolan ruoan ja viihtyvyyden lisdksi vaikuttaa merkittavésti asiakaspalvelun korkea
laatu. Asiakkaat ovat kuninkaita rennolla otteella. Asiakaslahtoisyys kaikessa toimin-

nassa on yksi ravintolan kilpailutekijoista.
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6 JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetyon tavoitteena oli vastata kysymykseen: Miten perustaa menestyva ravinto-
la-alan yritys? Tarkoituksena oli selvittdd menestystekijoitd taloudellisen menestymisen
taustalla sek& mité yrityksen perustaminen vaatii. Tavoitteena oli selvittdd mihin erityi-
sesti kannattaa kiinnittdd huomiota ja panostaa yritystd perustettaessa sekd millainen
yrityksen tulee olla, jotta silla on parhaat mahdollisuudet menestya. Aloitin menestyk-
sen salaisuuden selvittdmisen pohtimalla menestyvan yritt4jan ominaisuuksia sekd me-
nestyvan palvelualan yrityksen ominaisuuksia. Yrittdjaltd vaaditaan ennen kaikkea am-
mattitaitoa, motivaatiota sekd oikeanlaista asennetta. Yrittdjan pitaa olla myds rohkea,
silla yrityksen perustaminen vaatii taloudellisen investoinnin ja riskinoton. Menestyvilla
yrittajilla on todettu myos olevan yhtenevid, usein persoonallisuuteen sidoksissa olevia
luonteenpiirteitd ja ominaisuuksia, kuten pitkdjanteisyys, yhteistyokyvykkyys, hyvét
ihmissuhdetaidot sekd hyva paineensietokyky. Yrittajalla on oltava myds taitoa johtaa
itseddn, ihmisid, asioita seka tilanteita. Johtaminen lahtee aina ensin itsensd johtamises-
ta, mik& auttaa johtamaan niin alaisia kuin koko yritystd. Menestyvén yrityksen perus-
taminen ja pyorittdminen vaatii siis ammattitaitoa, motivaatiota, yrittajaluonnetta ja hy-

via johtamistaitoja.

Ravintolan perustaminen vaatii aina pddomaa, joten selvitin miten rahoitussuunnitelma
tehdddn ja mihin sen laatimisessa kannattaa kiinnittdd huomiota. Rahoitussuunnitelma
on osa liiketoimintasuunnitelmaa. Teoria sekd haastattelun tulokset korostivat molem-
mat huolellisen, faktoihin perustuvan suunnittelun tarkeyttd menestyvan yrityksen pe-
rustamisen taustalla. Huolellinen suunnittelu ja tarkat laskelmat ovat myds rahoituksen

saamisen edellytys.

Menestyvén palveluyrityksen ominaisuuksia l&hdin selvittdmaan aloittamalla menestyk-
sen madrittelystd. Yrityksen menestyksella tarkoitetaan taloudellista menestysta eli kan-
nattavuutta, vakavaraisuutta ja hyvaa maksukykya. Taloudellisen menestyksen taustalla
on suuri maaré menestystekijoita, joista keskityin tarkeimpiin. Yrityksen menestymisen
mahdollisuudet perustuvat liikeideaan. Liikeidean on oltava kyseiselld markkina-
alueella toimiva eli sill& on oltava kysyntda. Hyvakaan liikeidea ei toimi, mikéli sille ei
ole kysyntaa eli asiakkaita toimintaympéristossd. Liikeidea kannattaa testata toteutta-

malla markkinatutkimus. Markkinatutkimuksesta ndhddan onko idealle kysynt&a eli
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kannattaako idea toteuttaa ja miten sita voisi kehittdd. Toimiva organisaatio on toinen
tarked tekija menestymisen taustalla. Paivittaisten asioiden on sujuttava mutkattomasti,
ja ihmisten on toimittava hyvin yhteen seka annettava parhaansa yrityksen hyvaksi. I1-
meni, ettd menestyvissa yrityksissd on myos epavirallista organisoitumista eli yhteisolli-
syyttéd henkilokohtaisella tasolla.

Ammattitaitoinen henkilokunta on yksi palveluyrityksen kriittisistd menestystekijoista.
Yritys on yhtd hyvé kuin sen henkildstd. Paadyin tulokseen, ettd yritykseen kannattaa
palkata parhaita alan ammattilaisia. Kannattaa palkata yritykseen osaamista, miké tay-
dentdd omaa osaamista ja tuo ndin lisdarvoa yritykseen. Henkiloston ammattitaitoon,
motivaatioon ja tyon tuloksiin vaikuttaa oleellisesti henkilostéjohtaminen. Niin henki-
sesti kuin fyysisesti hyvin voivan yrityksen taustalla on hyva henkiléstéjohtaminen.
Henkildstojohtaminen kasittaa tarkedné osa-alueena tyodntekijoiden motivoinnin eri kei-

noin.

Menestyvén yrityksen on oltava kilpailukykyinen, jotta se parjaa kovassa kilpailussa.
Palveluyrityksissa Kilpaillaan niin tuotteiden kuin palveluiden laadulla, jotka ovat palve-
luyrityksen kriittisia menestystekijoitd. Menestyvalla yrityksell& on usein myos jokin
kilpailuetu, mika pitd4d sen mukana kilpailussa. Palveluyrityksen kilpailuetu voi olla
esimerkiksi jatkuvasti uudistuva osaaminen ja henkilokunnan asenne. Verkostoituminen
ja sujuva yhteistyd ovat myds menestymisen taustalla. Menestymisen saavuttamiseksi
kannattaa luoda hyodyllisia suhteita ja verkostoitua muiden yrittdjien sekd yritysten
kanssa niin henkilokohtaisella tasolla kuin liike-elaméassé. VVerkostossa yritys voi keskit-
tya siihen, mita parhaiten osaa ja tehda yhteisty6ta yritysten kanssa, joilla on sellaista

erityisosaamista, joka omasta yrityksesta puuttuu.

Onnistunut ja oikein kohdennettu markkinointi on kriittinen tekija yrityksen selviytymi-
sen ja menestymisen kannalta. Yritykselle raataloity markkinointisuunnitelma on tarkea
tekija potentiaalisten asiakkaiden tavoittamisessa ja asiakassuhteiden yllapidossa. Eten-
kin toiminnan alussa kannatta panostaa suhdemarkkinointiin ja tdhdata uskollisen kanta-
asiakaskunnan saamiseen. Kanta-asiakkaat takaavat toimeentulon jo ensimmaisista péi-

vista lahtien.

Selvitin liiketoimintasuunnitelman merkitystd, ominaisuuksia, sisaltéd ja laatimista.

Suunnitelman tarkein tehtdvé on selventéa yrittdjalle itselle yrityksen liikeidea ja koko



45

yrityksen toimintatapa. Huolellinen suunnittelu auttaa yrityksen perustamisessa ja mah-
dollisuuksien arvioinnissa. Suunnittelu on Kriittinen tekija yrityksen menestyksen taus-
talla. Toinen térked tehtdva liiketoimintasuunnitelmalle on sen kéyttd rahoituksen ha-
kemisessa. Yrityslainaa ei saa ilman suunnitelmaa toiminnasta, mahdollisuuksien ja
riskien arvioinnista ja rahan tarpeesta. Rahoittajat kiinnittavat erityistd huomiota yritta-
jan profiiliin ja taloudellisiin laskelmiin seka erityisesti laskelmien realistisuuteen. Lii-
ketoimintasuunnitelman on oltava selke&, ytimekas, tiivis ja samalla riittdvan kattava.
Hyvé liiketoimintasuunnitelma ohjaa yrityksen toimintaa oikeaan suuntaan ja auttaa

tavoitteiden saavuttamisessa.

Tutkimusosuudessa toteutin markkinatutkimuksen. Tutkimus koostui kyselysta ja asian-
tuntijahaastattelusta. Kyselytutkimuksen tavoitteena oli selvittda kouvolalaisten toiveita
lounasruokailulle ja kysyntaa suunnittelemalleni ravintolalle. Saamieni tulosten pohjalta
kehitin yritysideani sellaiseksi, ettd se vastaa mahdollisimman hyvin kysyntéd&n. Suun-
nittelin ravintolan imagon, tunnelman, sijainnin, tuotetarjonnan ja valikoiman, aukiolo-
ajat sekd hintatason. Tuloksista sain hyvan kasityksen my6s todennakdisesta asiakas-
kunnasta. Saamistani tuloksista oli suuri hyoty liikeidean suunnittelussa ja liiketoimin-
tasuunnitelman laatimisessa. Tulosten perusteella tein liikeideasta mahdollisimman hy-
vin kysynt&4 vastaavan. Asiantuntijahaastattelun koin erityisen tarkeédksi. Haastattelusta
oli todella suuri apu liiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Liséksi sain realistisemman
kuvan yrityksen perustamisesta ja kovasta kilpailusta. Ymmarsin suunnittelemisen tar-
keyden sekd kysynnan kriittisend menestystekijand. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee
panostaa erityisesti laskelmien realistisuuteen ja liiketoimintasuunnitelman kattavuu-

teen.

Teorian seka tutkimustulosten analysoinnin pohjalta aloitin liiketoimintasuunnitelman
laatimisen. Koin suunnitelman tekemisen kohtuullisen vaivattomaksi, koska minulla oli
selked kasitys yritysideastani seka siitd, mitd suunnitelman tulee siséaltaa, ja millainen
sen tulee olla esimerkiksi kielellisesti. K&ytin suunnitelman laatimisen apuna teo-
riaosuudessa kéayttamiani teoksia seka yritystulkin verkkosivuilla olevia ohjeita ja mal-
lipohjaa. Tutkin tilastoja ja kdytin markkinatutkimuksestani saamia tuloksia. Asiantunti-
jahaastattelun johdosta tiesin, mihin minun tulee erityisesti panostaa. Tein ensin alusta-
van suunnitelman valmiiseen mallipohjaan. Lopullisen suunnitelman tein tyhjalle pape-
rille, jotta se vastaisi parhaiten suunnittelemani yrityksen tarpeita. Liiketoimintasuunni-

telmasta tuli ytimekas, mutta kattava. Se sisaltaa kaiken mitd minun ja rahoittajien tar-
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vitsee tietdd yrityksesta. Siirsin yrityksen perustamisen ajankohtaa, koska minun on

séastettdvd omaa padomaa, ennen kuin rahoittajat harkitsevat lainan myontédmista.

Olen tyytyvdinen ty6honi kokonaisuutena, mutta erityisesti markkinatutkimukseen ja
siitd saamiini tuloksiin. Markkinatutkimuksen avulla sain kriittisen térkeaa tietoa siitd,
millainen yrityksen tulee olla, jotta se vastaa kysyntéan, ja sill& on parhaat menestymi-
sen mahdollisuudet. Ty6 oli minulle erittdin hyddyllinen ja opettavainen prosessi. Tein
ty6td mielellani, koska minulla oli omat motiivit tydn tulosten hyddyntamisen suhteen.
Haasteeksi koin aiheen laajuuden. Rajasin aihealueen vastaamaan parhaiten tutkimusky-
symykseeni. Koen tarkeéksi tutkimuskysymykseen vastatessani niin tutustumisen teori-
aan kuin tutkimuksen toteutuksen. Teoria ja tutkimus kietoutuivat yhteen yritykseni
suunnittelemisessa ja liiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Kyselyyn sain 84 vastaus-
ta, joten sen tulokset eivat ole luotettavia eivatka yleistettavid. Tuloksiin tulee suhtautua
varauksella. Asiantuntijahaastattelun tulokset koen luotettaviksi asiantuntijan monien
vuosien kokemuksen ja yritysneuvoja -tittelin perusteella. Perimmaisend tavoitteena
opinndytetyolle oli suunnitella yritys, jolla on parhaat mahdollisuudet menestya seké
tehda liiketoimintasuunnitelma, jolla saan rahoituksen yritykselleni. Vastaukset kysy-
myksiin jadvat viela avoimiksi, koska yrityksen perustaminen siirtyi vuodella. Tyon
taydellistd onnistumista ei siis voida vield arvioida. Hakiessani rahoitusta vuoden péas-

t4, paivitan liiketoimintasuunnitelman tarvittavilta osin.
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LITTEET

Liite 1. Kyselylomake

L

TAMPEREEN

KYSELYLOMAKE AMMATTIECRKEAKOQULU

Markkinatutkimus lounasruokailutottumuksista opinndytetyétd varten
tekijd: Mimosa Koskipuro

Monivalintakysymyksissa ympyroi sopivin vaihtoehto

taustatiedot
1. ika
2. sukupuoli
3. olen tyéssdkdyvd/opiskelija/ yrittdjé/ tyétén/ eldkkeelld

lounasruokailutottumukset

4. syon yleensa lounaani
kotona/ lounasravintolassa/ kahvilassa/ a la carte ravintolassa/ tyépaikan tai koulun ruokalas-
sa/ omat evddt mukana/ jokin muu vaihtoehto, mikd?

5. Kuinka usein syot lounaasi ravintolassa tai kahvilassa?
harvemmin kuin kerran viikossa/ noin kerran viikossa/ useammin kuin kerran viikossa

6. Syon lounaan yleensa klo
10.30- 11.30/ 11.30- 12.30/ 12.30- 13.30/ 13.30- 14.30/ 14.30- 15.30/ myéhemmin

7. Lounaalla syon yleensa
ldmpimdn aterian/ salaatin/ keiton/ sémpyldn/ jotain muuta, mitd?

8. Ruokajuomana juon yleensa
vettd/ maitoa/ kotikaljaa/ mehua/ limonadia/ kivenndisvettd/ olutta/ siiderié/ viinid/ jotain
muuta, mité?

9. Lounaan jalkeen nautin kahvin tai teen

en koskaan/ harvemmin/ useimmiten/ aina

JATKUU KAANTOPUOLELLA



49

10. Syon lounaan jalkeen jalkiruoan ja/tai makean kahvileivan
en koskaan/harvemmin/ useimmiten/ aina

11. Olen valmis maksamaan monipuolisesta ja maukkaasta lounaasta korkeintaan
Yeuroa/ 12 euroa/ 15 euroa/ enemmdn

omat toiveet

12. Toivon lounasruokailulta (valitse kolme tarkeinta)
nopeaa palvelua/ terveellistd ruokaa/ monipuolista ruokaa/ paljon ruokavaihtoehtoja/ ren-
touttavaa hetked/ tdyttdvdd ruokaa/ jotain muuta, mitd?

13. Kerro omin sanoin millainen olisi mielestasi paras lounasruokaravintola? (ruoka, hinta,
sijainti, ym.)

KIITOS VASTAUKSESTASI!
Voit palauttaa lomakkeen henkilokunnalle
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Liite 2. Haastattelun kysymykset

Kuinka monta aloittavaa yrittdjaa tulee puheillesi kuukaudessa?

Kuinka monta ravintola- alan yrittajaa?

Osaatko arvioida kuinka moni menestyy ja kuinka moni joutuu lopettamaan?
Onko menestyvilla yrittdjilla mielestasi joitain yhteisia ominaisuuksia?

Onko menestyvilla yrityksilla mielestasi joitain yhteisid ominaisuuksia?

Mitka ovat kriittisimpid tekijoita yrityksen menestyksen kannalta?

Mihin yritykset yleensa kaatuvat, mitd tehdaén vaarin tai missa mennaan vikaan?

Onko Kouvolassa mielestasi kysyntaa suunnittelemalleni lounasravintolalle?

© 0 N o g b~ w0 DR

Mihin minun kannattaa erityisesti kiinnittdd huomiota ja panostaa yritysté perustet-
taessa?
10. Mihin kannattaa panostaa liiketoimintasuunnitelmassa?

11. Miké& on menestymisen salaisuus?



Liite 3. Liiketoimintasuunnitelma

Lounasravintola Aito

Liiketoimintasuunnitelma

Mimosa Koskipuro
1.10.2015

o1
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1 Tiivistelma

Liikeidean takana on restonomi Mimosa Koskipuro, jonka tavoitteena on avata lounasravintola
Kouvolan ydinkeskustaan kévelykadun varrelle kauppakeskus Manskin katutasoon. Kilpailu
ydinkeskustassa ravintola-alan yritysten kesken on kovaa. Lounasta tarjoavat yritykset kilpaile-
vat my6s ruokakauppojen sekd omien evdiden kanssa. Mahdollisuuksia kuitenkin on, koska
yritys vastaa kysyntaan ja tavoittaa potentiaaliset asiakkaat tehokkaalla markkinoinnilla. Ravin-
tolan nimeksi tulee Lounasravintola Aito. Aito vastaa markkinoiden tarpeisiin tarjoamalla kii-
reisille tai rentoutumishetked kaipaaville lounasruokailijoille korkeatasoista ruoka- seka palvelu-
tuotetta viihtyisdssa ravintolaympéristdssd. Ravintolan tavoitteena on olla kohderyhmansé suo-
situin yksityinen lounasravintola, joka tunnetaan ensiluokkaisesta ruoka- ja palvelutuotteestaan.
Asiakkaana ovat kaupungissa tydskentelevét aikuiset, jotka arvostavat hyvinvointia, terveytta,
valinnan vapautta, palvelun nopeutta ja helppoutta sekd viihtyvyytté ja rentoutumista. Kohde-
ryhmasta kilpailee lounasta tarjoavat ravintolat sek& kahvilat ja ruokakaupat. Ravintola Aito
asemoituu keskimaaraistd paremmin ndiden tarjontaan nédhden. Aito tarjoaa korkeatasoisen ruo-

katuotteen yhdistettynd asiakaslahtoiseen palveluun.

Tuotteet hinnoitellaan vastaamaan asiakkaalle hinta-, laatu- ja méarésuhdetta mahdollisimman
hyvin. Aito sisustetaan kodikkaaksi, lamminhenkiseksi ja moderniksi. Markkinoinnissa keskity-
tddn suhdemarkkinointiin ja markkinointiin sosiaalisessa mediassa. Ravintolan henkilékunta on
ammattitaitoista ja motivoitunutta seka ravintolalle omistautunutta. Oikea rekrytointi ja tyoteki-
joiden motivointi varmistavat laadukkaan tuotteen seka palvelun. 60 asiakaspaikan ravintolan
on arvioitu maksavan 35 000 euroa. Vuosittaiseksi liikevaihdoksi ensimmaisille vuosille arvioi-
daan noin 150 000 euroa. Ravintolan omistajan odotukset ovat realistiset. Ravintola-alan kova
Kilpailu vaikeuttaa toimintaa, mutta oikealla liikeidealla riskit minimoidaan. Aito pyrkii siihen,
ettd sen brandays seké aktiivinen markkinointi onnistuvat ja tavoittavat asiakaskunnan mahdol-

lisimman nopeasti.
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Ravintolan nimi

Lounasravintola Aito

Osoite Kauppalankatu 13 45100 Kouvola
Puhelinnumero XXX

WWW-0soite XXX

Yrityksen nimi Aito Ruoka Oy

Yritysmuoto osakeyhtio

Perustamispaiva 1.2.2017

Toimitusjohtaja

Mimosa Koskipuro

Hallituksen jasenet XXX
Asiakaspaikkoja 60
Kokonaispinta-ala m2 115

Aukioloajat

ma - pe 10:30- 15:30
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3 Toimintaymparistéanalyysi

Suunnitellun yrityksen toimiala on ravintola-ala. Lounasravintola Aito tarjoaa laadukasta ruoka-
sekd palvelutuotetta. Aito sijaitsee Kouvolan ydinkeskustassa Kauppakeskus Manskin katu-
tasossa. Markkina-alue on Kouvola. Kouvolan asukasluku on 86 886. Noin 35 000 tydssakéayvaa
kouvolalaista on toissd omassa kunnassaan. Elékeléisid Kouvolan asukkaista on noin 30 pro-
senttia. Opiskelijoiden méara vuosittain on 4300. Yrityksia Kouvolassa on 5016, joista 271
Kouvolan ydinkeskustassa. Lounasravintola Aidon asiakaskunta koostuu pédasiassa tyossakay-
vistd lounasruokailijoista, mutta myds muista lounasruokailijoista, kuten elékelaisista, opiskeli-
joista, tyottomistd ja paikkakunnalla vierailijoista. Tekeméni markkinatutkimuksen mukaan
tybssakadyvien lounasruokailijoiden osuus asiakkaista on 70 prosenttia ja muiden lounasruokaili-

joiden osuus on 30 prosenttia.

Ostopaatoksen kriteerit lounasruokailijoilla on nalan tyydyttaminen, ravintolan sijainti, ruoka-
tuotteen laatu, hinta, hintalaatusuhde, palvelun laatu ja nopeus, ruokatuotteen monipuolisuus
sekd ravintolaympadriston viihtyisyys. Syitd lounaan nauttimiseen on tarpeen tyydyttdminen,
rentoutuminen, nautintohakuisuus ja sosialisoiminen. T&lla hetkelld potentiaalisten asiakkaiden
tarpeen tyydyttad lounasta tarjoavat ravintola-alan yritykset Kouvolan keskustassa tai keskustan
laheisyydessé, tydpaikkojen ja koulujen ruokalat, ruokakaupat sekd omat evéat.

Tyossakayvat lounasruokailijat kayttavat lounasta tarjoavien ravintola-alan yritysten palveluita
nollasta viiteen kertaan viikossa ja heidan ostouskollisuutensa on korkea. Muut lounasruokailijat
kayttavét lounasta tarjoavien ravintoloiden palveluita myds nollasta viiteen kertaan viikossa ja
heidan ostouskollisuutensa on hyva. Asiakkaiden ostokayttaytyminen ravintola-alalla myo6tailee
talouden suhdanteita. Ostokayttdytyminen seuraa myos trendejd. Talla hetkelld asiakkaat halua-
vat lounasruokailulta enemman terveellisempia vaihtoehtoja, valikoiman monipuolisuutta, laa-
dukasta ruokatuotetta, rentoutumista, viihtyisyyttd, helppoutta, nopeutta ja korkeaa palvelun

laatua.
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4 Kilpailija-analyysi

Kouvolassa ja etenkin Kouvolan keskustassa Kilpailu ravintola-alan yritysten valilla on kovaa.
Ravintola-alalla kilpaillaan myds ruokakauppojen seka ruoan itse valmistamisen ja omien evai-
den kanssa. Kouvolan keskustassa on useita lounasta tarjoavia ravintoloita ja kahviloita seka
myos ruokakauppoja. Ydinkeskustassa lounasta tarjoavia ravintoloita ja kahviloita on noin 35 ja
keskustan laheisyydesséd kahdeksan kilometrin séateella noin 25. Ruokakauppoja ydinkeskustassa
on kolme. Keskustan tuntumassa ja lahialueilla ruokakauppoja on useita. Tekemani markkina-
tutkimuksen mukaan noin 28 prosenttia kouvolalaisista sy6 lounaansa yleensé kotona ja 14 pro-
senttia syd omia evaitdan lounaaksi. 29 prosenttia vastaajista sy0 lounaansa yleensa lounasra-
vintolassa ja 12 prosenttia kahvilassa. Loput 17 prosenttia lounastavat typaikan tai koulun ruo-

kalassa. (Kuvio 1.)

Missa syot yleensa lounaasi?

kahvilassa
12%

lounasravintola
ssa

omat evaat 29%

mukana

14 %

tyopaikan tai
koulun
ruokalassa
17%

KUVIO 1. Missa lounas syodaan (N=84)

Kouvolan ravintolat ja kahvilat tarjoavat lounasta arkisin puoli yhdentoista ja iltapdiva neljan
véilla. Monilla on suppeampi lounasaika. Yleisin lounasaika ravintoloissa ja kahviloissa on klo
11.00- 14.30. Lounaan hinta Kouvolassa on kuudesta ja puolesta eurosta kolmeentoista euroon.
Yleisin lounaan hinta ydinkeskustassa ja aivan keskustan tuntumassa on kahdeksan ja kymme-

nen euron valilla.
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ominaisuus/ylivoimatekija

hyoty asiakkaalle

- ruokatuotteen korkea laatu

- monipuoliset raaka-aineen

- terveellinen vaihtoehto

- vapaus valita raaka-aineet ja annoskoko

- hinnoittelu painon mukaan

- korkea palvelun laatu

- viihtyisa ravintolaympéristo

- palvelukonsepti on helppo ja nopea

- keskeinen sijainti

- nautinto ja arvostus

- valinnan vapaus, erityisruokavaliot huomioi-
tu

- omasta hyvinvoinnista huolehtiminen

- asiakas saa mitd haluaa ja sen verran kuin
haluaa

- asiakas maksaa vain siitd mitd ottaa

- miellyttava asioida ravintolassa

- viihtyvyys, rentoutuminen

- ei aikaa ruoan odotteluun; lounastauko séas-
tyy itse ruokailuun

- helppo tulla julkisilla, autolla, pyoéralla tai

kavellen
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5 Liikeidea, strategiset ratkaisut ja tavoitteet

Toiminta-ajatus

Lounasravintola Aito tarjoaa Kiireisille tai rentoutumishetked kaipaaville lounasruokailijoille

korkeatasoista ruoka- seka palvelutuotetta viihtyisassa ravintolaympéristossa.

Liikeidea

Tarve/hyoty asiakkaalle

Imago

- nélan tyydyttyminen, lounasruokailu

- monipuolinen raaka-ainevalikoima

—>annos ominen mieltymysten mukaan, eri-
tyisruokavaliot huomioitu

- valinnan vapaus

- omasta hyvinvoinnista huolehtiminen

- hinta/laatu/madarasuhde asiakkaalle sopiva

- terveellistd, monipuolista ja herkullista ruo-
kaa

- hintalaatusuhde kohdillaan

- trendikés, mutta kodikas ja helposti l&hestyt-
tava

- viihtyisa ja rentouttava ymparisto

- mukavat ja asiakaspalveluhenkiset tyonteki-

- ajan saasto jat
- rentoutuminen, viihtyvyys
Asiakasryhmat Tuotteet
- lounasruokailijat: - Ruokatuote:
b - kylma buffet, joka on ravintolan sydan. Si-
- 0 !
tyossakayvat 70 % sdltdd laajan, monipuolisen, terveellisen,

- opiskelijat, elékeldiset, ty6ttomat, vierailijat
30 %

maukkaan ja kausituotteita tukevan tuotevali-
koiman kasviksia, hiilihydraatteja, proteiineja
ja rasvoja.

- 1-2 [amminté vaihtoehtoa péivén spesiaalina
- tuore leipa

- padivan pulla

Juomatuote:

- ruoka- ja jalkiruokajuomat: vesi, maito, kah-
vi ja tee

- suppea valikoima muita ruokajuomia

Palvelutuote:
- korkeatasoinen ja laadukas asiakaspalvelu:
asiakas on kuningas, rennolla meiningill&




Tapa toimia

Tyot alkavat ravintolasss
10:00. (yrittaja+ tyonteki

Ruokien kattaminen klo

Ravintola aukeaa klo 10:30.

Lounasruuhkan klo 11:00- 14:00 aikana myynti&

Keittiossa tehddén seuraavan péivan esivalmisteluja seké v

(tyontekija)

Salin loppusiivous noin klo 15:00 alkaen. (yrittdja)

Tukussa kdynti tarvittaes 0 07:00-08:30. (yrittaja

8:30. (yrittaja+ tyontek AN I

alin viikkosiivoukset. (3

:00- 10:30. (yrittaja+ tyon

07:00 8:00 9:00 10:00 11:00 12:00 13:00 14:00 15:00 16:0

osii

uok
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en esivalmistelut klo 8:30-

voukset klo 14:00- 15:30.

Ravintola menee Kkiinni klo 15:30. Tilitys klo 15:30 -16:00. (yrittdja) Loppusiivous Keittiossa

klo 15:30- 16:00. (tyontekija) Tyopaiva péattyy klo 16:00. (tyontekija)

Klo 16:00 jélkeen yrittdjalla mahdollisuus keskittyd pdivittéisten asioiden hoitoon sekd suunnit-

teluun, markkinointisuunnitteluun, tuotesuunnitteluun ja -kehitykseen yms.

KUVIO 2. Tapa toimia
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Tuotanto/ostosuunnitelma

Kaytettdva tukku on Kespro. Tukkutilaus tehdaén perjantaina ja se saapuu maanantaina. Tarvit-
taessa yrittajalla on mahdollisuus kdydéa tukussa aamuisin ennen tyévuoron alkua. Tukusta han-
kitaan suurin osa raaka-aineista. Osa lihoista tilataan Korian Palvilihasta. Leipa tilataan suoraan
liikkeeseen lahileipomo Risto Peltolan leipomosta. Leipé tulee joka aamu tuoreena. Aidossa
leivotaan myds itse. Tuotteet ostetaan paédasiassa mahdollisimman késitteleméattdmassa muodos-
sa. Talla saastetddn raaka-ainekustannuksissa, mutta se liséa tyontekijan roolia ruoan valmistuk-

sessa ja vie tydaikaa. Itse tekeminen kuuluu ravintola Aidon liikeideaan.

Tuotekehityssuunnitelma

Tyontekijoitd kannustetaan jatkuvaan tuotekehityksen. Tuotekehitystd tehddan seuraamalla ak-
tiivisesti trendeja ja niiden kehitystd. Kaytannossa ideoita haetaan matkustamalla alan messuille
ja vierailemalla hyvissa ravintoloissa seka kahviloissa tehden samalla benchmarkkausta. Ideoita
kokeillaan omassa keittitssd. Tarkoituksena on pitda yritys ajan hengessa mukana, mutta toi-
saalta myds edelldkévijana. Tuotevalikoimaa vaihdellaan ja kehitetddn vuodenaikojen mukaan.
Tarkoituksena on kéyttda sesonkituotteita ja tehda vuodenajan mukaisia ruokia. Juhlapyhat vai-
kuttavat myos tuotevalikoimaan. Tuotekehityksessa tarkedssa roolissa on yrittdjan ja tyonteki-

joiden ideoiden lisdksi asiakkailta saatu palaute ja kehitysehdotukset seké toiveet.

Visio ja paatavoitteet 2. ja 3. vuosi

Toisena toimintavuonna Lounasravintola Aidosta on tullut suosittu lounaspaikka paikallisten
keskuudessa. Aidon asiakaskunta on laaja ja uskollinen. Asiakkaat ovat pédasiassa tydssakay-
vid, mutta asiakkaina on myds muun muassa opiskelijoita ja elakelaisia. Asiakkaita kdy lounaal-
la paivittain vahintdén 60. Aito on laajentanut tuotevalikoimaansa tehden aluevaltauksen kahvi-
latoiminnan puolelle. Aidosta saa erikoiskahveja sekd makeita leivonnaisia. Aito on panostanut
erityisesti kakkuihin. Kahvilatoiminta on tuonut lisamyyntié sek& uusia asiakkaita. Tyontekijoita
Aidossa on yksi yrittdjan liséksi. Liikevaihtotavoite toiselle vuodelle on 130 658 euroa. Koko-

naistulostavoite on 38 446 euroa.

Kolmantena toimintavuonna Lounasravintola Aito on suosittu lounaspaikka niin paikallisten
kuin my6s vierailijoiden keskuudessa. Aito on pitanyt kiinni laajasta ja uskollisesta asiakaskun-
nastaan. Aito on laajentanut aukioloaikojaan ja asiakaskunta on kasvanut. Erityisesti opiskeli-

joista on tullut uusi térked asiakasryhma. Tydntekijoitd Aidossa on kaksi yrittdjan liséksi. Liike-
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vaihtotavoite kolmannelle vuodelle on 138 615 euroa. Uuden tyontekijan sekda muiden uudistus-

ten johdosta kokonaistulostavoite on 14 218 euroa.
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6 Markkinointiviestinta- ja myyntisuunnitelma

Markkinointi

Markkinointiviestimia kaytetadn monipuolisesti painottaen markkinointia internetissd. Yrityk-
selle perustetaan omat verkkosivut jo hyvissa ajoin ennen yrityksen avaamista. Verkkosivuja
paivitetdan saannollisesti. Sosiaalisessa mediassa markkinoidaan aktiivisesti. Yritykselle perus-
tetaan facebook- tili jo hyvissa ajoin ennen avajaisia. Facebookkia péivitetaan aktiivisesti. Face-
bookissa kerrotaan viikon lounaslista, kampanjat ja sinne laitetaan houkuttelevia ruokakuvia.
Ennen avaamista lahialueen asukkaille seka yrityksille jaetaan ravintolasta mainosesite. Mainos-
julisteita tehddan yrityksen katukuvaan. Suhdemarkkinointi on vahvaa etenkin perustamisvai-
heessa. Yritykselle etsitddn vakioasiakaskunta keskustan yritysten tyontekijoistd. Yhteistyota
jatketaan ja pidetddn ylla. Yhteistyota tehdddn myos keskustassa olevien kuntosalien kanssa.
Yhteistyokumppanien asiakkaat saavat ravintolasta alennuksia. Vastineeksi alennuksista Aitoa
mainostetaan yhteistyokumppaneiden tiloissa. Yhteistydkumppaneille jaetaan s&&nnollisesti

lounaslistoja ja mainoksia kampanjoista.

Tuotteiden toimittajia ja potentiaalisia seké jo olemassa olevia yhteistyokumppaneiden edustajia
kutsutaan Aidon avajaisiin. Paikallislehdelle ja -radiolle tehddén tiedoksianto ravintolan avaa-
misesta ja heilta kutsutaan edustajia avajaisiin. Tarkoituksena on saada ravintolasta lehtiartikkeli
Kouvolan sanomiin ja haastattelu paikallisradioon. Jatkossa yhteistyota yllapidetdan osallistu-
malla kaupungissa jarjestettaviin tapahtumiin ja niiden markkinointiin paikallismediassa. Ava-
jaismainonta painottuu sosiaaliseen mediaan, mutta tulee nakymaéan yrityksen katukuvassa pai-
notuottein. Kutsukirjeet toimitetaan henkilokohtaisesti potentiaalisille sekd olemassa olevilla

yhteistyokumppaneille sekd VIP- vieraille, kuten paikallisille yrittajille.

Mainonta kohdennetaan kouvolalaisille ja etenkin keskustassa tyoskenteleville ja/tai asuville,
yhteistydkumppaneiden asiakkaille seké sosiaalisessa mediassa yritysta seuraaville. Suunniteltu
markkinointibudjetti ensimmaiselle vuodelle on 2200 euroa. Tdmd siséltdd mainostoimiston
kayton yrityksen logon suunnittelussa, yrityksen verkkosivujen suunnittelussa seka ravintolan
ilmeen suunnittelussa (mainosteippaukset). Painotuotteet (kdyntikortit, esitteet, kutsut) suunni-
tellaan itse ja tilataan Vistaprint- palvelun kautta. Toiselle ja kolmannelle vuodelle markkinoin-
tibudjetti on noin 700 euroa/vuosi. Tama siséltaa painotuotteet ja muut mahdolliset markkinoin-
tikulut.
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Kolme myyntiargumenttia, joiden vuoksi asiakkaan kannattaa ostaa lounas Lou-

nasravintola Aidosta

1. Laaja ja monipuolinen valikoima laadukasta, itse valmistettua, maukasta seka terveytta
ja hyvéa oloa edistavaa ruokaa.

2. Asiakas saa itse koota annoksensa runsaasta valikoimasta ja maksaa vain siitd mita ot-
taa.

3. Palvelukonseptin ansiosta lounastauko séastyy itse ruokailuun ja rentoutumiseen odot-

tamisen sijaan.

Hinnoitteluperusteet ja myyntiehdot

Lounasbuffet maksaa asiakkaalle 2,00 euroa/ 100 grammaa tai niin paljon kuin asiakas jaksaa
hintaan 11,90 euroa. Lounas sisaltad ruokajuomina veden seka maidon, leipapdydan seka levit-
teet ja kahvin tai teen yli 7 euron (350g) ostoksissa. Alle seitseman euron ostosten yhteydessa
vesi veloituksetta, kahvi, tee tai maito 1,50 euroa ja leipapdyta yhden euron. Hinta vastaa par-
haiten lounaan hintalaatusuhdetta ja on kilpailukykyinen kilpailijoiden hintojen kanssa. Kahvi
on keskimadraisia hintoja edullisempi. Tuotteiden myyntikateprosentti on vahintaan 65 prosent-
tia eli raaka-aineet saavat keskiméaarin maksaa korkeintaan 35 prosenttia myyntihinnasta. Raa-
ka-aineiden keskiméaardinen ostohinta on siis 7 euroa/kg. Talléin 100 grammaa tuotetta maksaa

yrittajalle 0,70 euroa. 0,70 euroa on 35 prosenttia myyntihinnasta eli kahdesta eurosta.
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7 Henkildstosuunnitelma

Tyontekijoiden tarve, rekrytointi ja kuvaus

Tyontekijat palkataan kokoaikaiseen, toistaiseksi voimassa olevaan tydsuhteeseen. Ravintolaan
palkataan ensimmadisend toimintavuonna yksi tyontekija jo ennen ravintolan avaamista. Tyonte-
kija perehdytetddn huolellisesti ravintolan toimintatapoihin ja tyotehtdviin. Toisena vuonna
tyontekijamaaraa ei ole tarkoitus lisatd. Kolmantena vuonna palkataan yksi tydntekija lisaa.
Ensimmaisen ja toisen toimintavuoden tyontekija palkataan keittioon. Kolmannen vuoden tyon-
tekija palkataan saliin. Keittiotyontekijalta vaaditaan asiakaslahtoistd otetta tyontekoon, moti-
vaatiota, luovuutta ja ammattitaitoa. SalityOntekijaltd vaaditaan asiakaslahtoisyyttd kaikessa
toiminnassa, motivaatiota, tuotetuntemusta sek& positiivista asennetta. Tyontekijoita rekrytoi-
daan yritt4jan omien suhteiden sekd Tyo- ja elinkeinoministerion kautta. Potentiaaliset hakijat
kutsutaan haastatteluun. Parhaat ehdokkaat tekevét koevuoron, jonka perusteella tyontekija vali-

taan.

Miehityssuunnitelma, palkkaus ja henkilostokulut

Ensimmadisena ja toisena toimintavuonna tydévuorossa on samanaikaisesti toissa yksi tyontekija
yrittdjan liséksi. Kuviosta 2 ndhdaan tyotehtavien jako. Tyontekijé palkataan keittioon ja yrittaja
tyOskentelee salissa. Kolmantena toimintavuonna palkataan tyontekija myods salin puolelle.
Kolmantena vuonna yrittdja painottaa omia tydtehtdvidaan suorittavan tyon ohella toiminnan
suunnitteluun, kehittdmiseen, laajentamiseen ja markkinointiin. Tydntekijoiden palkkaus perus-
tuu majoitus-, ravintola- ja talousalan tydehtosopimuksiin. Palkka on kuitenkin keskimaaraistéa
parempi, koska ravintolaan halutaan parhaat tyontekijat. Tydntekijan laaja vastuu nékyy myoés
palkassa. Tyontekijén tuntipalkka on ensimmaisend vuonna 12 euro/tunti. Ensimmaisen vuoden
ennakkopidatyksen alaiset tulot ovat tydntekijalle 23 328 euroa. Toisena kuin myds kolmantena
vuonna palkkojen ennustetaan nousevan kolme prosenttiyksikk6d. Ensimmaéisen vuoden henki-
lostokulut ovat 33 770 euroa eli 27,4 prosenttia liikevaihdosta. Toisena vuonna kulut pysyvat
samalla tasolla. Kolmantena vuonna arvioidut henkildstékulut ovat 67 746 euroa eli 48,9 pro-

senttia litkevaihdosta. Kulujen nousu johtuu uuden tydntekijan palkkaamisesta.
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Tyodntekijoiden motivointi ja kehitys

Tyomotivaatiota yllapidetdan niin taloudellisilla kuin ei-taloudellisilla motivointikeinoilla. Ta-
loudellisia keinoja ovat kilpailukykyinen palkka seka tuntuvat henkilokunta-alennukset. Henki-
I6kunta ruokailee ilmaiseksi tyopaikalla. Tyontekijoiden laheiset saavat 10 prosenttia alennusta.
Vapaa-ajan ruokailu Aidossa on tyontekijoille puoleen hintaa. Yrityksessé panostetaan enem-
maén ei-taloudellisiin motivointikeinoihin. Tyontekijoilld on mahdollisuus luovuuteen ja itsensa
toteuttamiseen. Heill& on mahdollisuus niin oman ammattitaitonsa kuin yrityksen kehittamiseen.
Tarkein motivointikeino on yhteisollisyys ja avoin seka rento ilmapiiri ja tekemisen meininki
hyvéasséd hengessa. Jatkuva palautteen antaminen molemmin puolin on tarkedd avoimen ilmapii-
rin yllapitdmiseksi. Kiitos hyvésté tyosta ja kohteliaisuus seka kannustus ovat esimiehen arkisia
tyovélineitd tyontekijoiden motivointiin. Tyontekijat pidetddn kartalla ravintolan asioista saan-
nollisilla palavereilla kerran viikossa. Muita motivointikeinoja ovat yhteiset virkistysiltamat ja

matkat esimerkiksi alan messuille.

Perehdytys

Henkilokunta perehdytetadn tyohon perusteellisesti. Tyodntekijan kanssa kdydaan lapi kaikki
ravintolan toimintaan liittyvat asiat ja noudatettavat toimintatavat. Lépikdytavia asioita ovat
muun muassa aikataulut, paivéan tyodtehtdvat, reseptit, viikkosiivoukset, keittidhygienia ja asia-
kaspalvelu. Tyontekijoiden ammattitaitoa kehitetadn tarpeen mukaan esimerkiksi baristakoulu-
tuksella tai jollain muulla vaadittavalla erityistaidolla kilpailutilanteen ja kysynndn mukaan.
Tyontekijoille delegoidaan tydtehtdvia ja vastuuta heidan omien toiveiden mukaan ja kannuste-

taan oman ammattitaidon kehittamiseen.
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RAHOITUSTARVE sis. arvonlisaveron EUROA | RAHOITUS EUROA
1. TOIMITILAT yhteensa Tuki-% 6. PITKAAIKAISET LAINAT YHTEENSA 29 000
- Maa-alueet Mista Korko-% |Laina-aika (v.) Pasdoma
- Verottomat kiinteistot Finnvera 40% | 1 7 29 000
- Kiinteistojen osto/rakentaminen Pankki
2. KALUSTO, VARASTO yhteensa | Tuki-% 33500
7. Leasingrahoitus
8. Osamaksurah.
9. YRITYSTUET
- liiketoimintakaupan tavaravarasto - ELY-keskuksen investointituet
- alkuvarasto, takuuvuokra 4500/ - muut tuet
- verottomat koneet ja kalusto 29 000
3. MARKKINOINTI-INVESTOINNIT, millaisia 1500|10. ARVONLISAVERON PALAUTUS 1161
1500(11. OMA RAHOITUS yhteensa 6 000
- omistajien padomasijoitukset 6 000
- yrittéjalaina Finnveralta
4, KEHITTAMISINVESTOINNIT
5. MUU KAYTTOPAAOMA 1161
Yhteensa 36 161 Yhteensa 36161
Rahan kaytté - Rahan lahteet, erotus Ij Awustukset ja ALV-palautus yhteensa| 1 1611

Henkilosto keskiméaarin 2,0 % 2,0 % 3,0 %
1| Myyntituotot 140 400 148 950 158 021
- arvonlisavero -17 242 -18 292 -19 406
2| Liikevaihto 123 158(100,0 130 658(100,0 138 615/100,0
3| Materiaalit ja palvelut -43105| 35,0 -45730( 35,0 -48515| 35,0
4| Henkilostokulut -33770] 27,4 -31229| 239 -67 746 48,9
5| Vuokrat
6| Markkinointi
7| Liiketoiminnan muut kulut, erittely alla
8| Kayttokate 46 283| 37,6 53699| 41,1 22 354| 16,1
9| Rahoituskulut -1160, 0,9 -1063| 08 -870( 0,6
10| Verot -7865| 64 -9599| 7.3 -3554| 2,6
- tuloveroprosentti 20,0 % 20,0 % 20,0 %
11| Rahoitustulos 37 258| 30,3 43086| 33,0 17 930| 12,9
12| Poistot -5800| 4,7 -4 640, 3,6 3712 2,7
- rakennusten poistoprosentti 7,0 % 7,0 % 7,0 %
- koneiden ja kaluston poistoprosentti 20,0 % 20,0 % 20,0 %
13| Nettotulos 31458| 255 38446| 294 14 218| 10,3
14| Muut ylim&araiset tuotot/kulut + / -
15| Kokonaistulos 31458| 25,5 38446| 29,4 14 218| 10,3
16 Laina— ja.osgmgk.sulyhennykset yht. (oltava 1833 4833
pienempi kuin rivi 11)
ENNUSTEYHTEENVETO (EUROA)
2016 2017 2018
Myyntikate (euroa) 80 053 84 928 90 100
Myyntituotot riittdvat menoihin (euroa) 40 813 38 310 16 977
Varmuusmarginaali prosenttia myynnista 51,0 % 45,1 % 18,8 %
Liikevaihto (euroa) 123 158 130 658 138 615
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1. VUOSI 2. VUOSI 3. VUOSI
2016 2017 2018
Tilikauden pituus (kuukautta) 12 12 12
Valitse yhtiomuoto: 1 = T:mi, 2 = muut yhtiémuodot 2 2 2
1 YEL-yrittajien rahapalkat 18 000 24 000 24000
- YEL - yrittdjien verotettava tulo 18 000 24 000 24 000
- YEL-yrittjien kuukausipalkat brutto 1500 2000 2000
- YEL-yrittajien luontaisedut kuukaudessa
- palkanmaksukuukaudet 12,0 12,0 12,0
- YEL-yrittajien lukuméaara 1 1 1
2 | Yrityksen ottamien lainojen lyhennys ja korko 1160 5877 5703
- josta koron osuus 1160 1044 870
- lainojen pddoma kauden lopussa 29 000 24 167 19 333
3 | YRITYKSEN NETTOTUOTTOTAVOITE 19 160 29 877 29 703
Kiinteat kulut (ilman arvonlisaveroa )
4 |Osamaksurahoituksen vuosikustannukset
- osamaksulla rahoitetaan
5 | TyEL-tydntekijdiden ja TyEL-yrittdjien rahapalkat 23328 24028 49 497
- muut palkanlisat prosenttia rahapalkoista
- palkanlisat euroa
6 |Elakekulut 9 795 11383 17 419
6.1 Yrittdjaelakemaksu 4266 5688 5688
- Kaytettava YEL-maksuprosentti laskennassa 23,70 % 23,70 % 23,70 %
- YEL-maksun wuosipalkka (yrittajat ynteensa), ellei rivin 1 palkka
6.2 TYEL-maksutja muut elakemaksut 5529 5695 11731
- TyEL-vakuutusmaksuprosentti yht. 18,00 % 18,00 % 18,00 %
- Tyontekijalta peritty TYEL-prosentti 5,70 % 5,70 % 5,70 %
- vapaaehtoiset eldkevakuutusmaksut
7 |Muut henkilésivukulut 1665 1715 2961
- Tydntekijan sairausvakuutus-, tydttdmyys- ja henkivakuutusmaksu-% 4,18 % 4,18 % 4,18 %
- Tyontekijalta perittava TT-maksu 0,65 % 0,65 % 0,65 %
- YEL-yrittajien tapaturma- ja henkivakuutusmaksut 538 554 571
- YEL-yrittajien tyottomyyskassamaksut
- muut TyEL-henkiléiden henkildvakuutusmaksut
8 [Muut henkiléstokulut 400 800 600
- henkil6kunnan koulutus
- virkistys- ja harrastustoiminta 200 400 400
- tydterveyshuolto
- tydvaatteet ja suojavélineet 200 400 200
- muut vapaaehtoiset henkildstokulut
9 |Toimitilakustannukset 40 544 41 760 43013
- wuokrat ja vastikkeet 33444 34 447 35481
- wuokra/vastike kuukaudessa euroa 2787 2871 2 957
- maksukuukaudet vuodessa 12,0 12,0 12,0
- sahko ja kaasu 3000 3090 3183
- vesi ja jatevesi 1200 1236 1273
- lammitys
- puhtaanapito, ulkoalueiden hoito, toimitilakorjaukset 500 515 530
- jatehuolto 1200 1236 1273
- vartiointi, lukitus, muut kulut 1200 1236 1273
- kiinteistdjen ja irtaimiston palovakuutusarvo
- kiinteistdvero
10 | Leasingrahoituksen vuosikustannukset 30 %
- leasingilla rahoitetaan
11 |Tyo6kone- ja tydajoneuvokulut, liikekayttd 3895 4012 4132
- ajokilometrit vuodessa/kayttdétunnit vuodessa 5100 5100 5100
- polttoaineen kulutus litraa/km tai litraa/tunti 0,30 0,30 0,30
- polttoaineen hinta eurllitra 1,50 1,55 1,59
- huollot ja korjaukset 1000 1030 1061
- vakuutus, katsastus, kayttdmaksut yms. 600 618 637

- muut konekulut
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12 |Atk-laitekulut ja -ohjelmakulut 100 103 106
- laite- ja ohjelmawuokrat (Huom. Leasingkulut kohdassa 10)
- ohjelmat, péaivitykset ja yllapito 100 103 106
- Atk-laitehankinnat (< 3 woden kalusto)
- muut Atk-kulut
13 |Muut kone- ja laitekulut 480 2694 2775
- laite- ja kalustowuokrat (Huom. Leasingkulut kohdassa 10) 480 494 509
- kone- ja kalustohuolto ja korjaus 200 206
- laitehankinnat (< 3 vuoden kalusto) ja pienhankinnat 2000 2060
- muut kone- ja kalustokulut
14 | Matkakulut
- matkaliput ja majoituskulut
- ruokailu matkalla
- muut matkakulut
15 |Matkakustannusten korvaukset 2244 2244 2244
- ajokilometrit vuodessa 5100 5100 5100
- kilometrikorvaus € / km 0,44 0,44 0,44
- paivarahaan oikeuttavat tydpaivat kpl/ivuosi
- paivéraha euroa / paiva 40,00 40,00 40,00
16 |Edustuskulut 300 309 318
17 |Markkinointikulut 2200 706 712
- mainostoimistopalvelut, painotuotteet 2000 500 500
- suora- ja ilmoitusmainonta
- TV-, radio- ja internetmainonta
- messut, nayttelyt yms. myynninedistaminen
- muut markkinointikulut (mm. Gramex) 200 206 212
18 |Tutkimus- ja tuotekehityskulut 500 515 530
- tavaramerkit, patentit, sertifiointi yms.
- muut kehityskulut 500 515 530
19 |Hallintopalvelut 1200 1236 1273
- vuokratybvoima
- taloushallintopalvelut, tilintarkastus 1200 1236 1273
- laki-, perinté- ja konsultointipalvelut, muut hallintokulut
20 |Tiedonhankinta
- kirjat, lehdet
- Yrittajajarjestdn yms. jasenmaksut
- muut jdsenmaksut
21 |Tieto- ja rahaliikenteen kulut 1560 1607 1655
- puhelin- ja matkapuhelinkulut 360 371 382
- datasiirtokulut
- posti- ja lahettikulut
- rahaliikenteen kulut 1200 1236 1273
22 |Vakuutukset 1000 1030 1061
- vastuuvakuutukset, keskeytysvakuutus, konerikkovakuutus
- muut vakuutukset 1 000 1030 1061
23 |Toimistotarvikkeet 100 50 52
24 | Kokous- ja neuvottelukulut
25 |Ajoneuvokulut, yksityiskayttd
26 | Muut kulut Alv 0 %
27 |Yrityksen maksamat tuloverot 4081 4870
28 | KAIKKI KIINTEAT KULUT (kohdat 4 - 27) 93 392 99 062 128 350
29 | Kayttdpadoman tarve kuukaudessa 9379 10 745 13171
30 | MYYNTIKATETARVE (kohta 3 + kohta 28) 112 552 128 939 158 053
31 | MYYNTIENNUSTEEN MUKAINEN MYYNTIKATE 140 400 148 950 159 556
32 | MYYNTITUOTOT RITTAVAT MENOIHIN 27 848 20011 1503
33 | VARMUUSMARGINAALI MYYNTIIN NAHDEN (prosenttia) 19,8 % 13,4 % 0,9 %
34 | LIKEVAIHTO 140 400 148 950 159 556
35 | Arvonlisdveron maara 19 656 20853 22338
36 | KOKONAISMYYNTI 160 056 169 803 181 893




Myyntiennuste
1. VUOSI 2. VUOSI 3. VUOSI
2016 2017 2018
Suorite 1 14,0 % 14,0 % 14,0 %
Liikevaihto 140 400 148 950 159 556
- veloitushinta/yksikko alv 0 % 9,00 9,27 9,55
- maara (esim. laskutustunti) 15 GO(ﬂ 16 068 16 711
Myyntituotot suor./tarv. 1 - 17 160 056 169 803 181 893
Liikevaihto suor./tarv. 1- 17 140 400 148 950 159 556
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9 Riskianalyysi

Liikeriskind on markkinariski. Mikali Aidon brandéys jaa tavoitteestaan, oikea asiakasryhma ei
I10ydé ravintolaa. Tdma vaikuttaa ravintolan taloudelliseen tilanteeseen negatiivisesti. Riski mi-
nimoidaan aktiiviselle sundemarkkinoinnilla ja muulla oikein kohdennetulla alkumarkkinoinnil-
la. Toinen markkinariski on, ettd kilpailijat saattavat vastata Aidon ilmestymiseen odotettua
tehokkaammin. Siksi ravintolalle onkin tirkedd luoda mahdollisimman tiiviitd kanta-
asiakkuuksia mahdollisimman nopeasti. Riskind on myo6s vaara henkildstdvalinta. Vaara henki-
I6kunta vaikuttaa ravintolan menestymismahdollisuuksiin negatiivisesti, koska talléin liikeideaa
ei toteuteta suunnitellulla tavalla. Tarkan rekrytointiprosessin avulla ammattiriski minimoidaan.

Myo6s muut yhteistyékumppanit valitaan tarkoin.

Omaisuusriskeja ovat esimerkiksi koneiden ja laitteiden hajoaminen tai palovahinko. Yritystoi-
mintaan riskien toteutumisen vaikutus on taloudellinen. Uuden laitteen ostaminen on investoin-
ti. Laaja paljovahinko lopettaisi toiminnan kyseisessa liiketilassa. Riskeja ennaltaehkaistaan
koneiden ja laitteiden oikeanlaisella kayt6lla ja sdannollisella huoltamisella. Palovahinkoriski
minimoidaan huolellisella tydskentelylld. Vakuudet turvaavat toiminnan. Henkiltriskeja on
yrittdjan tai tyontekijan sairastuminen tai tapaturma. Sairastumisen tai tapaturman vuoksi on
yritykseen saatavaa korvaavaa tyovoimaa, miké vaikuttaa yrityksen taloudelliseen tilanteeseen
negatiivisesti. Korvaavaa tyovoimaa saadaan yrittdjan omien suhteiden kautta. Riskit minimoi-
daan tyopaikalla turvallisilla tyotavoilla sek&d omasta hyvinvoinnista huolehtimisella. Vakuudet

turvaavat yrittajan toimeentulon tapaturman sattuessa.

Tuotevastuuriski on asiakkaan tai useamman asiakkaan sairastuminen. Vaikutus yritystoimin-
taan voi olla ratkaiseva toiminnan jatkumisen kannalta. Tuotevastuuriskit minimoidaan noudat-
tamalla tarkkaa hygieniaa. Tuotteet tarkastetaan, tydtavat ovat hygieenisia, lampétiloja seura-
taan ja paivittdiset seka viikoittaiset siivoukset ja siivoustavat on tarkkaan maaratty. Omavas-

tuusuunnitelma sisaltdd tarkemmat selitykset kaytanngista.
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Vahvat puolet

Heikot puolet

- laadukas tuote
- korkea palvelun laatu
- keskeinen sijainti

- palvelutuotepaketti vastaa kysyntaan

- tuotepaketti melko yksipuolinen
- vieraan pddoman maara suuri

- suppeat aukioloajat

Mahdollisuudet

Uhat

- uskollinen ja laaja asiakaskunta
- konseptia voidaan laajentaa ja monistaa
- ravintola vakiinnuttaa asemansa Kouvolan

suosituimpien lounasravintoloiden joukossa

- kilpailijat kopioivat idean

- kesékuukausina ei ole riittavasti asiakkaita

- kilpailijat tarjoavat samaa tai yhtd hyvaa
tuotetta edullisemmin

- tuotepaketti ei vastaakaan kysyntdén odote-
tulla tavalla

Miten kaytetaan hyvaksi vahvat puolet?

Miten véltetaan heikot puolet?

- tuotteiden laadulla erotutaan Kilpailijoista

- laatu toimiin Kilpailukeinona

- sijainnin ansiosta korkeat asiakasmaaréat
péaivittéin

- korkea palvelun laatu toimii kilpailukeinona

- tuotevalikoimaa kehitetadn jatkuvasti asiak-
kaiden toiveiden ja kysynnan mukaan
- lainat hoidetaan véhint&én aikataulussa

- aukioloja laajennetaan kysynnan mukaan

Miten varmistetaan mahdollisuuksien to-

teutuminen?

Miten uhkat poistetaan tai lievennetaan?

- tehokas ja toimiva markkinointi tavoittaa
potentiaaliset asiakkaat

- Kkorkeatasoinen palvelutuotepaketti seka
suhdemarkkinointi pitdvat ylla asiakasuskolli-
suutta

- toimintaa laajennetaan ja/tai monistetaan
kysynnan mukaan

- pidetdan Kkiinni arvoista

- kuunnellaan asiakkaiden toiveita

- yritys pidetddn kehityksessa ja kovassa kil-
pailussa mukana

- seurataan kilpailijoiden toimintaa ja reagoi-
daan siihen

- kesdkuukausille kehitetddn toimivat au-
kioloajat ja tuotteita, jotka voivat poiketa
normaalista

- seurataan tarkasti asiakkaiden toiveita seka

kysyntéé ja reagoidaan valittomasti




10 Yrittdjan henkilokuvaus ja tavoite yrittajana

Yrittajan nimi: Mimosa Koskipuro

Henkildtunnus: xxx

Osuus yrityksesta: 100 %
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Osoite: xxx

Koulutus

Oppilaitos Koulutusaika Oppiarvo
Tampereen ammattikorkea- | 3,5 vuotta restonomi
koulu

Tammerkosken lukio 3 vuotta ylioppilas
Tydkokemus

Ty6nantajan nimi Tydssaoloaika Tehtava

Bar Cafe Columbia 3,5 vuotta ravintolatyontekija
Pure Bite 2,5 kk esimiesharjoittelija
Klubiravintola Valte 4 kk tarjoilija

Restamax Oy 4 kk ravintolatyontekija

Oma arvio koulutukseni ja ammattitaitoni riittdvyydesta yritystoimintaa ajatellen

Koen olevani valmis yrityksen perustamiseen. Kokemusta ja varmuutta ravintolan keittion seké

salin tydtehtdviin olen saanut tydkokemuksen sekd koulutuksen kautta. Koulutus on syventényt

ja laajentanut tydelamassd oppimiani taitoja seké tietoja ravintolatydstd. Koulutus on tuonut

minulle moniosaamista ravintolayrityksen pyorittdmiseen liittyviin asioihin ja kokonaisuuden

hallintaan. Koulutuksen my6ta otteeni tydntekoon on itsevarma. Taitoni ja tietoni riittdvat hy-

vin suunnittelemani yrityksen toiminnan sekd kokonaisuuden pyorittdmiseen sekd johtamiseen.

Tyo6eldma ja koulutus ovat tuoneet minulle hyvaa alan tuntemusta. Lisaksi minulla on motivaa-

tiota, oikeanlainen asenne ja yrittajaluonnetta.
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Henkil6kohtaiset tavoitteet yrittajana

Tavoitteenani on kehittyd liike-eldmén mestariksi. Haluan olla yksi Kouvolan menestyneimmis-
té4 ravintola-alan yksityisyrittdjistd. Haluan olla my0ds hyvé ja suosittu tyonantaja. Tavoitteena on
mahdollisimman nopeasti saada liiketoiminta tuottamaan tulosta ja kasvattaa seké liikevaihtoa
ettd tulosta tasaisesti. Toiminnan laajentaminen kuuluu myds suunnitelmiini. Laajentaminen
lahtee liikkeelle tuotevalikoiman seké aukioloaikojen laajentamisesta sekéd tdman myo6ta henki-
l6ston lisddmisestd. Pitkén tahtdimen haaveissa on uuden toimipisteen tai kokonaan uuden yri-

tyksen perustaminen.

Lahtoasetelma

Minulla on eldmassé kaikki palaset kohdallaan ja olen valmis yrityksen perustamiseen, joka on
ollut pitk&aikainen tavoitteeni jo lapsuudesta asti. Yrittdjyys ravintola-alalla on ollut minulla
tavoitteena ja tdhtdimessa jo yli kymmenen vuoden ajan, 14-vuotiaasta asti. Valinnat tyoelamas-
sé ja opiskeluissa olen tehnyt ajatellen tulevaisuuttani yrittdjana. Uskon menestyvani kokemuk-
sen ja etenkin koulutuksen sek& uteliaisuuteni tuomien tietojen ja taitojen avulla. Liséksi minul-
la on asenne kohdillaan ja motivaatiota. Koen osaavani huomioida kaikki yrityksen pyorittami-
seen liittyvat osa-alueet ja tehdd asiat paremmin kuin muut. Olen rohkea, suunnitelmallinen,
paamaéarétietoinen ja yhteistyokykyinen. Uskon my6s olevani hyva esimies ja ajattelen tyonteki-
joiden parasta kaikessa toiminnassa. Olen erittéin asiakaspalveluhenkinen ja uskon tall4 olevan
my06s suuri vaikutus menestymiseeni yrittdjand. Uskon ja luotan liikeideaani sekd ammattitai-

tooni. Olen avoin uudelle ja kehitykselle.
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