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1 JOHDANTO

Vanhenevasta védestostd Suomessa on puhuttu jo jonkin aikaa. Tilastokeskuksen mu-
kaan suuret ikéluokat, eli vuosina 1945-1949 syntyneet ihmiset, ovat jo siirtyneet tai
siirtymassé elédkkeelle. Suomen véestérakenteen ennustetaan muuttuvan seuraavan 20
vuoden aikana huomattavasti. T&mén on odotettu vaikuttavan Suomen taloudelliseen
kehitykseen, mutta sen ennustaminen ei kuitenkaan ole helppoa. (Pajunen & Ruotsa-
lainen 2012.)

Tama opinndytetyd on kirjoitettu oivaltavan vetoketjumallin mukaisesti. Liiketoimin-
ta-ajatusta lahestytddn yrittajyyden sekd vanhenevan véeston lahtokohdista. Tassé
tutkimuksessa selvitetdan, voiko suurten ikéluokkien siirtyminen elékkeelle toimia
mahdollisesti my6s uudenlaisen liiketoiminnan luojana. Tutkimuksessa kartoitetaan
ateriapalvelutoiminnan liiketoimintamahdollisuutta ravintola-alalla. Tutkimuksessa
selvitetadn ikadntyneempien asiakkaiden odotuksia ateriapalvelutoiminnasta sek& ky-

seisen toiminnan kannattavuutta yksityisen pienyrittdjan nakdkulmasta.

Liiketoimintamahdollisuuksia tarkastellaan tdssa tutkimuksessa erilaisten ldhtokohta-
analyysien seké vertailukehittdmisen eli benchmarkingin avulla. Vertailukehittdmisel-
I4 tuodaan opinnaytteessa esiin suuremman alalla toimivan yrityksen nakemyksia ja
kokemuksia toiminnasta. Vertailukehittamiselld kyetdan vertaamaan liiketoiminta-
ajatuksen vaatimuksia suuremman toimijan toteuttamiin prosesseihin seka heidén ta-
paansa toteuttaa kyseistd toimintaa. Onko ateriapalvelutoiminnan toteuttaminen pien-

yrityksessa mahdollista?

Tutkimuksessa arvioidaan liiketoimintamahdollisuutta ympéristo-, asiakas-, kilpailuti-
lanne- ja kilpailuanalyysin sek& sosiaalisen ympariston avulla. Analyyseilld tuodaan
syvempdd kokonaiskuvaa liiketoiminata-ajatuksen mahdollisuuksista, vaatimuksista
sekd odotuksista. Jokaisessa analyysissd arvioidaan opinndytetyon liiketoiminta-
ajatusta mahdollisimman realistisesti. Tutkimuksen tarkoituksena on selvittdd, onko
liiketoiminta-ajatukselle kysynt&é tietynlaisessa ymparistossa seka minkalaisten kil-
pailijoiden ympar6imand. Tutkimuksen tavoitteena on myo6s saada tietoa asiakkaiden
valmiudesta ja halukkuudesta kayttaa yrityksen palveluita sek& selvittdd asiakkaiden

odotukset sen toiminnasta.



2 TUTKIMUSMENETELMAT

Tiede ja tutkimus ovat monimutkaisia toimia. Tieteelliselle tutkimukselle on asetettu
erilaisia vaatimuksia. 1900-luvulla tieteellistd toimintaa ohjaaviksi ja tunnetuimmiksi
normeiksi nousivat Robert Mertonin esittdmat vaatimukset. Kyseiset nelja vaatimusta
ovat universaalisuus, yhteisollisyys, puolueettomuus seka jarjestelmallisen epdillyn
periaate. Kyseisid Mertonin esittdmié vaatimuksia on jalkeenpéin arvosteltu paljon ja
nykyiset ohjeistukset ovatkin konkreettisempia seka tarkennettuja. (Hirsjarvi ym.
1996, 21-22.)

Kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimuksen luokittelun paattelyn ja tulkinnan pro-
sessit ovat perusteiltaan samoja. Kvantitatiiviset analyysit ovat kuitenkin yksiselittei-
sempié ja ne jakautuvat selvemmin erottuviin vaiheisiin kuin kvalitatiivinen tutkimus.
Tama johtuu siitd, ettd kvantitatiivisen laskemisen edellytyksend on tarkoin rajattu
aineisto. Lisaksi kvalitatiivisessa tutkimuksessa aineiston keruu seka kasittely Kietou-
tuvat tiiviimmin yhteen, etenkin jos tutkija keraa aineistonsa itse. (Makela 1990, 45—
46.)

Tassa opinndytetydssd on péaatetty toteuttaa kvalitatiivinen tutkimus. Kvantitatiivisen
tutkimuksen toteutus olisi ollut haasteellinen, koska tutkittavaa kohderyhman tavoit-
taminen ei olisi onnistunut. Kvantitatiivisen tutkimuksen toteuttamisesta luovuttiin,

koska tutkimuksessa ei olisi saavutettu validiteettia (Hirsjarvi & Hurme 2001, 27).

2.1 Avoin lomakekysely

Kyselytutkimuksia on suosittu, koska niiden avulla voidaan kerata laajaa tutkimusai-
neistoa. Kyselymenetelmé&é on lisaksi pidetty tehokkaana sekd aikaa s&astdvana mene-
telmana keratd tutkimusaineistoa. Kyselytutkimus edellyttda hyvan lomakkeen laadin-
taa. Kyselytutkimuksen heikkouksina pidetddn kysymysten vaarinymmartamisté seké
vastaajien rehellisyyttd, huolellisuutta ja kysymysten aihealueen ymmaértamista. (Hirs-
jarvi ym. 1996, 190.)

Opinndytetyon tiedonkeruu menetelmaksi valittiin avoin lomakekysely. Kyseessd on

kvalitatiivinen lomakekysely, jonka kysymysmuodot ovat suurimmaksi osaksi avoi-
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mia. Avoimissa kysymyksissa on jatetty vastaajalle tyhja tila, johon vastaaja voi vas-
tata haluamallaan tavalla. Lomakkeessa on edelld mainitun lisdksi muutamia moniva-
lintakysymyksid. Monivalintakysymyksissé vastaajalle on annettu muutamia valmiita
vastausvaihtoehtoja sek& joihinkin kysymyksiin on jatetty avoin vastausvaihtoehto
tutkimuksen uusille ndkékulmille, joita ei ole osattu ajatella kyselylomaketta laaditta-
essa. (Hirsjarvi ym. 1996, 188-194.) Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisella kyselylo-
makkeella, koska tutkimukseen tahdottiin syvéllisemp&é tietoa aihealueesta ja uskon
kyselylomakkeen tukevan tutkimusta. Liséksi kvantitatiivisen kyselytutkimuksen va-
liditeetti ei toteutuisi, koska vastaajien kohderyhmaa ei pystytty tavoittamaan tarvitta-

van laajalti.

Avoimet kyselylomakkeet lahetettiin Hyvinké&an elékeldiset ry:lle. Tutkimuksen toteu-
tuksesta oli sovittu yhdistyksen puheenjohtajan kanssa etukateen. Kyselylomakkeita
lahetettiin yhdistyksen jasenille taytettavéksi 30 kappaletta. Yhdistyksen puheenjohta-
jan Olavi Kanervan kanssa oli sovittu puhelimitse, ettd kyselylomakkeet postitetaan
taytettyind takaisin tutkijalle mukana tulleessa palautuskuoressa. Kyselyn vastaaja-
maara jai pieneksi. Kyselylomakkeisiin oli vastannut nelja henkilda. Vastaajista kolme

oli naisia ja yksi mies.

2.2 Teemahaastattelu

Kyselylomakkeiden lisaksi tutkimuksessa tehtiin kvalitatiivinen tutkimushaastattelu.
Tarkoituksena on tehda tarkentavia kysymyksid tiettyihin avoimiin kysymyksiin, joita
kysyttiin kyselylomakkeella. Syvallisempaa tietoa tutkimuksissa ovat esimerkiksi mie-

lipiteet, kasitykset seka uskomukset. (Hirsjarvi & Hurme 2001, 11.)

Teemahaastattelun aihepiirit ovat ennalta madréattyjd, mutta niiden jarjestys ja laajuus
vaihtelevat haastatteluiden vélill4&. Teemahaastattelun etuna on saada tutkittavien mie-
lipiteet kuuluviin sek& huomioida tutkittavien tulkinnat asioista. Teemahaastattelun
aihepiirit eli teema-alueet ovat kaikille samat, koska kyseessd on puolistrukturoitu
menetelmd. Teemahaastattelu luo haastattelulle avointa haastattelua tiukemmat rajat,
mutta se mahdollistaa myos strukturoitua haastattelua laajemmat mahdollisuudet haas-

tateltavan yksilollisten tulkintojen esittdmiseen. (Eskola & Suoranta 2000, 86, 88.)
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Haastattelu ei menetelmané ole Hirsjaven ja Hurmeen mukaan kuitenkaan helpoin tai
valttdmattd myoskaan parhain tapa toteuttaa tutkimus. Haastattelu vie muun muassa
aikaa ja haastattelijan tehtaviin tulisi kouluttautua. Haastatteluiden luotettavuutta saat-
taa heikentdd myo0s haastateltavan taipumus antaa sosiaalisesti suotavia vastauksia.
Puolistrukturoidussa haastattelussa saadaan myo6s usein tutkimusaiheen kannalta epé-
relevanttia materiaalia. (Hirsjarvi & Hurme 2001, 35-36). Edell& mainittujen haastei-
den védhentdmiseksi on haastattelua varten luotu haastattelulomake haastateltavan tu-
eksi. Lomakkeen tarkoitus onkin pitéda haastattelu asiayhteydessa seké varmistaa etta
kaikilta haastateltavilta tulisi kysyttya kaikki saman aihepiirin kysymykset paaméaara-

hakuisesti.

Haastattelututkimuksella kyetdan korostamaan ihmisen nakemista subjektina tutki-
muksessa. Nain haastateltavalle annetaan mahdollisuus tuoda hénté itsedén koskevia
asioita esille mahdollisimman vapaasti. Puolistrukturoitu lomakehaastattelu antaa
my6s mahdollisuuden pyytaa tarkentavia perusteluita mielipiteille sek& suo haastatteli-
jalle lisdkysymysten esittdmisen tarpeen mukaan. Taman lisaksi kdytettava tutkimus-
muoto antaa mahdollisuuden ilmeiden ja eleiden tulkitsemiseen. (Hirsjarvi ym. 1996,
199-200.)

Tutkimuksessa on suunniteltu haastatella 1-3 yli 65-vuotiasta eldkelaistd, joilla olisi
kokemuksia ateriapalveluiden toiminnasta tai jotka voisivat mahdollisesti lahitulevai-
suudessa olla ateriapalveluiden kéyttéjid. Asiasta on keskusteltu Hyvinkaan elakeldiset
ry:n puheen johtajan kanssa. Haastateltavia kasitelldan kokoelmana yksittaisia haastat-
teluja. Koska tutkittava ryhma koostuu yli 65-vuotiaista, on tutkijan lahdettava liik-
keelle haastatteluun omista tutkimustarpeistaan, jotta haastattelussa ei vierdhtaisi koko
iltaa. On suositeltavaa, ettd haastatteluun varattavasta ajasta noin puolet kannattaisi
kayttad hyvan suhteen luomiseen. Liséksi vanhuksilla saattaa olla muitakin haastatte-
lua rajoittavia tekijoitd, kuten huono kuulo, nako seka vierasperéisten sanojen ymmar-
tdminen, joita kannattaa huomioida ennen haastattelun tekemistd. On myos olemassa
vaara, ettd dementoitunut i&dkés haastateltava suhtautuu haastattelijaan ep&luuloisesti
tai jopa syyttda tata varkaudesta sairautensa johdosta. (Hirsjarvi & Hurme 2001, 133-
134.) Haastatteluun osallistui 70-vuotias Hyvinkaan eldkeléiset ry:n puheenjohtaja.

Haastattelu nauhoitettiin.



2.3 Vertailukehittaminen (benchmarking)

Vertailukehittdminen eli kansainvalisesti kutsuttu benchmarking on oman toiminnan
vertaamista muiden toimintaan, usein edistykselliseen tai parhaaseen vastaavaan toi-
mintaan (Plowman 2001, 71). Benchmarkingissa keskitytdan tyontekijoiden tietoon ja
oppimiseen sek& organisaation prosesseihin. Karl6fin & Edenfeldtin (2003, 114) mu-
kaan molempien nakdkulmien huomioon ottaminen vahvistaa saatuja tuloksia seka
niiden vaikuttavuutta. Benchmarkingin perusidea on toisilta oppiminen seké toimin-
nan rakentava kyseenalaistaminen. Kyseinen menetelma on toisilta oppimista, ei ko-
piointia. Hyvat esimerkit toisten toiminnasta tuovat nakékulmiin vaihtelua, lisaavat
vertailijan luovuutta sekd antavat tietoa muiden hankkimista kokemuksista. Toisten
kokemuksien perusteella voidaan mahdollisesti valttda heidan tekemidan virheitd ja
vauhdittaa omaa toimintaa. (Karl6f & Edenfeldt 2003, 32.)

Valitsin benchmarkingin tiedonkeruumenetelmaksi, koska se on mielesténi hyva tapa
tutustua ateriapalvelutoimintaan seké kilpailuun kokeneemman toimijan kautta. Ky-
seinen menetelmda tuo nakemyksia toimintatavoista, menetelmista sekd prosesseista
vertailijalle. Benchmarking mahdollistaa my6s ongelmien tai epéakohtien havaitsemi-
sen toiminnassa sekd myos mahdollisten ratkaisujen I6ytdmisen omaa toimintaa ajatel-
len. Benchmarking on tarkoitus toteuttaa Helsingin kaupungin ateriapalveluyksikkd

Pakkalaan.

3 TEORIA JA TULOKSET

Tassd luvussa kasitellaan liiketoimintasuunnitelmaa kokonaisuutena sek& rajataan
tassd opinnaytetyossa kasiteltavat liiketoimintasuunnitelman osa-alueet. Lisaksi tassé
luvussa kerrotaan yritysidean syntymisesta sek& kehittymisestd. Yritysideaa jaloste-
taan liikeideaksi, jonka mahdollisuuksia kartoitetaan. Liikeideaa arvioidaan toteuttajan
nékokulmasta sekda muutamien liiketoiminta-analyysien avulla. Luvussa tutkimus-
kyselyiden vastauksia sek& haastatteluissa saatuja vastauksia pohditaan liikeidean to-

teuttamisen kannalta.

Luvussa esitellddn teoriaa ja ndkemyksia liiketoimintasuunnitelmasta seké yrittajyy-

den vaatimuksista. Liséksi tdssd osiossa kerrotaan liikeidean ajatuksen ldhtokohdista
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seka suunnitelmista. Suomen véeston ikdantyminen on oleellinen osa kokonaisuutta ja

tdman takia myos kyseisté asiaa kasitelldan tassa osiossa.

3.1 Ateriapalvelu

Ateriapalvelu on tukipalvelu, jolla tdydennetddn kunnan jéarjestaméé kotipalvelua. Ko-
tipalvelun tarkoituksena on tukea kotona selvidamistd. Kotipalvelua voi saada vanhuk-
set, sairaat, vammaiset tai henkilot joiden toimintakyky on alentunut. (Kotihoito ja
kotipalvelut.) Ateriapalvelulla tuetaan ihmisen selvidmistd kotonaan toimittamalla

hanelle ateriat kotiin.

3.2 Liiketoimintasuunnitelma

Yritystoiminnan syntymisen ydinajatuksena toimii idea, jolla voi ansaita rahaa seké&
tehd4 jotain haastavaa tai mielenkiintoista. Yritysideat voivat syntyd monin eri tavoin,
kuten oivalluksina, vahingossa tai jonkin keksinndn pohjalta. Yritysideasta kehittyy
hiljalleen liikeidea, jota analysoidaan laatimalla liiketoimintasuunnitelma. Liiketoi-
mintasuunnitelma on tyovéline, jota jokainen yritystoiminnan aloittamista suunnittele-
van ihmisen tulisi tehd&. Liiketoimintasuunnitelma on koko yritystoiminnan kehitta-
misen vélttamaton véline, mutta myos tydkalu, jolla esitellaan yritysideaa esimerkiksi
rahoittajille tai vakuutusyhtidille. (Peltola 2015, 38.)

Liiketoimintasuunnitelma toimii yrityksen ns. késikirjana. Liiketoimintasuunnitel-
maan Kiteytetadn yrityksen koko liiketoiminta; se auttaa hankkimaan rahoitus ja liike-
kumppaneita sekd se toimii markkinoinnin tydkaluna. Liiketoimintasuunnitelma elda
yrittdjyyden mukana. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on kuvata liikeidea,
sen toimintatavat ja tavoitteet seka tulevaisuuden haaveet mahdollisimman selkeasti.

(Liiketoimintasuunnitelma.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan yrityksen yhtiomuoto ja toiminimi sek& mark-
kinat ja kilpailijat. Markkinat ja kilpailijat kuvataan yleensa asiakas-, markkinointi- ja
kilpailija-analyysien seka yrityksen hinnoittelun ja sijainnin avulla. Liiketoiminta-
suunnitelmassa kuvataan riskianalyysi ja henkilostotarve seké rahoituksen jarjestami-
nen. Liiketoimintasuunnitelmaan sisaltyvia laskelmia ovat investointi-, kayttopadoma-

, rahoituslaskelma, kayttotarpeen laskenta, tulosennuste sekd kassabudjetti. Lisaksi
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liiketoimintasuunnitelma sisaltad perustamisasiakirjat seké arvion yrityshankkeesta ja
lahivuosien tavoitteet. (Leena Peltola 2015, 39, 42.)

Uusyrityskeskukset ovat jakaneet liiketoimintasuunnitelman kymmeneen eri osioon,
jotka auttavat yrittajaa jasentelemaan liikeideaansa liiketoimintasuunnitelmaksi. Osa-
alueet Perustamisopas (2016, 14-15) tekemé&n esimerkin mukaan nditd ovat liikeidean
kuvaus, osaamisen kuvaus, tuotteen kuvaus, asiakkaat ja asiakkaiden tarpeet, toimiala
seka kilpailutilanne, markkinoiden laajuus ja kehitys, markkinointi ja mainonta, riskit,
immateriaalioikeudet seka viimeisena laskelmat, rahoitus ja myynti. Liiketoiminta-

suunnitelma antaa késityksen liiketoiminnan kannattavuudesta.

Tassa opinnaytetydssa kasitellddn tarkemmin vain tiettyja liiketoimintasuunnitelman
osa-alueita. Késiteltavat liiketoimintasuunnitelman osa-alueet ovat liikeidean kuvaus,
asiakkaat ja asiakkaiden tarpeet seka kilpailutilanne. Tydssa kasitelladn hieman myas
yrityksen alustavaa markkinointia ja mainontaa. Opinndytety0ssé keskitytadan kartoit-
tamaan liiketoimintamahdollisuuksia ateriapalvelutoimintaan yksityisen ravintolayrit-
tdjan nékokulmasta. Tydssa hyddynnetdan tiettyja liiketoimintasuunnitelman osa-
alueita, ei koko liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelma kokonaisuudes-
saan olisi liian laaja kasiteltdvéaksi opinnaytetyohon. Mainittuihin liiketoimintasuunni-
telman osa-alueisiin syventymalla halutaan opinndytetydssa selvittad liiketoiminnan

tarpeellisuutta kyseisista nakokulmista.

3.3 Yrittajyys ja liiketoimintamalli

Yrittdjyydesta ajatellaan usein vapautta. Kangashiemi (2006, 65) kirjoittaa kuitenkin
vapauden olevan vain ndenndistd. Tdma johtuu Kangasniemen mukaan siita, etta yrit-
t4ja voi vapaasta tahdostaan tehdd paljonkin toitd, mutta ei vélttdmattd kuitenkaan
vapaasta tahdostaan jattdd menematta toihin. Yritt4jan vapaus saattaakin muodostua
vaikuttamisesta omiin tydskentelytapoihin. Tastékin huolimatta yrittdja elda vuorovai-
kutusymparistdssa muiden kanssa, eikd tdmén takia asioita voi aina tehda itse yrittdjan

hyddyn nakokulmasta.

Yritystoiminnan aloittamiseen on monia erilasia syitd, mutta sen aloittamiseen tarvi-
taan henkilon halu yrittdd, hyva yritysidea, ammattitaitoa ja kokemusta alalta seka
tyGelamaéstd, tietoa ja taitoa yrittdmisestd seka riittdvasti alkupddomaa. Menestyvélla
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yrittdjalla tulee tdmén lisdksi olla myds halua itsendiseen tydskentelyyn, vastuun ja
riskien ottamiseen, edellytys tehda tuloksellista tyota ja verkostoitua hyodyllisesti seka
omata toimintaa tukevia l&heisid. (Oletko valmis yritt4jéksi 2016.) Liiketoimintasuun-
nitelman sisalléssa kuvataan yrittdjan osaaminen ja tausta, joka hahmotellaan lii-
keideamallin avulla. Liikeideamalli hahmottaa, miksi yritys on olemassa ja mita se
tuottaa, asiakkaiden ostaman hyodyn tai tarpeen, asiakasryhmaét seka yrityksen toimin-
tatavat. (Peltola 2015, 39, 42.)

Yrittdjyyden lahtdékohtana toimii ajatus saada aikaan jotain merkityksellista. Yrittdjan
olisi hyvé kyetd kertomaan liikeideansa muutamalla helposti ymmérrettavalla lauseel-
la. Talla tarkoitetaan sitd, ettd loppuun asti harkittua ja mietittyd on helppo kertoa sel-
kedsti ja lyhyesti tarvittaessa vertaiskuvaa apuna kayttaen. Liikeidean tulisi kyeté vas-
taamaan vahintddn kolmeen asiaa: Mita merkityksellista yrittdja tai yritys myy, kuka

tai ketka sitd ostaa ja onko kyseinen toiminta kannattavaa? (Pyykko 2011, 19-20.)

Hesso (2013, 24-25) madarittaa ja Kiteyttad liikeidean seuraavanlaisiin kysymyksiin;
mitd, miten ja kenelle? Hesson mukaan ndiden kysymysten avulla voidaan kiteyttaa
pidempikin liiketoimintasuunnitelma muutaman lauseen vastauksiin. Yrityksen tuot-
tamat tuotteet ja palvelut tulisi kuvata niin selkeasti, etta asiakas seké rahoittaja ym-
maértavat niiden lisdarvon yritykselle ja asiakkaalle. Tamén jalkeen kerrotaan, miten
yritys saa palvelut ja tuotteet asiakkaan tietoisuuteen ja ostettavaksi. Tama maarittaa
yrityksen alustavan strategian. Lopuksi tulisi vastata, miten yritys erottuu muista maa-
rittelemalld asiakkaat. Yritykset ovat Hesson mukaan suuri osa yhteiskuntaa, koska ne
tyollistavat seké tuottavat yhteiskuntaan rahaa. Toisinaan yritykset voivat epdonnistu-

essaan myos koetella kunnan varoja. (Hesso 2013, 24-25, 29.)

Yritys voidaan perustaa tdysin uudenlaisen liikeidean, palvelun, keksinnon tai tuotteen
kaupallistamiseksi. Tata pidetddn haasteellisimpana tapana aloittaa yritys- tai liiketoi-
mintaa. Liséksi edellda mainittuun tapaan siséltyy eniten riskeja. Tavallisempi tapa
yritystoiminnan aloittamiseksi on kayttad valmiiksi olemassa olevaa liikeideaa, mutta
toteuttaa se toisin tavoin tai eri markkinoilla. Omia visioita ja nakemyksia voi toteut-
taa perustamalla uuden yrityksen tai yrityskaupalla hankkimalla omistukseensa jo

toiminnassa olevan yrityksen. (Perustamisopas 2016, 7.)
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Yrittdjanomainen ajattelu tulisi olla aina tai ainakin usein, uudenlaista sek& uuden tie-
don omaksumista. Vanhentunut tieto ei ole ainoastaan hyo6dytontd, vaan haitallista,
koska se estad edelld mainitun uudenlaisen ajattelun. Tdma tarkoittaa myos sité, etta
uudenlaista ajattelua tarvitaan seké uusien yritysten ja liikeideoiden perustamiseen etta

myos vanhojen mallien uudistamiseen. (Kangasniemi 2006, 17, 43, 73.)

Taman opinndytetyon liikeideassa on tarkoituksena valmistaa perinteista kotiruokaa ja
toimittaa sita lahialueen elékeléisille sek& myydé ruokaa ravintolassa asioiville asiak-
kaille. Ravintola on kaikille asiakkaille avoin yritys, jonka yhtend asiakassegmenttina
ajatellaan lahtokohtaisesti perinteisen suomalaisen kotiruoan kayttajia sek& vart-
tuneempaa vaestod eli vanhuksia. Yritysidean tarkoituksena on tuoda markkinoille
toinen parempi ja laadukkaampi vaihtoehto kunnan tarjoamasta ateriapalvelusta. Yri-
tyksen tarjoaman palvelun kohderyhma on lahialueen eldkeldiset, jotka kyetessdan
voisivat noutaa pdivan aterian ravintolasta itse tai tarvittaessa tilata yritykseltd ate-
riapalvelun kuljetettuna kotiinsa. Asiakkailla olisi myds mahdollisuus aterioida ravin-

tolassa paikanpaalla.

Yritysidean ajatuksena on tuottaa ravintolatoimintaa vajaan 50 000 asukkaan kaupun-
gin keskustan tuntumassa, josta asiakkaita on helppo tavoittaa. Yrityksen sijaintia on
mietitty niin, ettd asiakkaiden olisi helppo asioida yrityksessa hyvien liikenneyhteyk-
sien ansiosta seké yrityksen olisi keskeiseltd paikalta vaivattomampaa toimittaa mah-
dollisia kotiaterioita asiakkaille. Asiakkaat saisivat hyvéa palvelua tukemalla paikal-
lista pienyrittajad. Vanhusten asiointi yrityksessd mahdollistaisi erilaisten sosiaalisten

kontaktien ja sosiaalisen kanssakaymisen lisaantymisen heidéan arkipaiviinsa.

Yritysidean vision tulisi kertoa tavoitteista, joihin yritys pyrkii. Vision tulisi ennen
kaikkea motivoida tyonteolle seké pyrkia saavuttamaan tavoitteita. Vision lisaksi yri-
tyksella on arvot, joita se noudattaa. Arvot kertovat yrityksen eettisesta puolesta ja ne
muodostuvat yrityksen tavasta toteuttaa omaa toimintaansa. Yrityksen arvot on hyva
kirjoittaa auki, jotta ihmiset ymmartavéat yrityksen pelisdéntéjen konkreettisen tarkoi-
tuksen. (Hesso 2013, 27-29.) Yritysidean visio on saada aikaan ravintola-alan kannat-
tavaa liiketoimintaa, joka on keskittynyt perinteiseen kotiruokaan sek& ikaantyvéaan
asiakaskuntaan. Yritysidean arvot kiteytyvat mahdollisesti ajan saatossa. Tassa osiossa
on tarkoitus hahmottaa pienyrityksen mahdollisuus toimia ateriapalvelumarkkinoilla,

jotka on arvioitu olevan paasaéantoisesti kuntien jarjestamaa palvelua. Lisaantyva ja
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vanheneva vaesté Suomessa muodostaa hiljalleen huomattavaa asiakaskuntaa. Tyon
ideana on huomioida kyseinen potentiaalinen asiakasryhmaé ja miettia sen tarpeita seké

kiinnostusta pienyrityksen ateria- sek& muihin sen tarjoamiin palveluihin.

Yleisesti ottaen ateriapalveluista ei tiedettavésti ole ollut suurta kilpailua, mutta niita
kayttava asiakaskunta on kasvavaa. Suurimpina ateriapalveluiden tuottajia ovat paa-
séantoisesti kunnat. Tyon tarkoituksena oli selvittad, olisiko toisenlaiselle palveluntar-
joajalle tarvetta. Yksityisella yritykselld voisi olla kysyntdd markkinoilla, mikali se
pystyy tarjoamaan asiakkailleen parempaa palvelua, laadukkaampia tuotteita kilpailu-
kykyiseen hintaan. Pienyrityksen toimintaa ei kuitenkaan mietit4 pohjautuvan pelkas-

taan ateriapalveluiden tuottamiseen.

Ravintola-alan markkinoilla on paljon erilaista kilpailua asiakkaista. Ruokapalvelun
tarjoajia on kaikissa kaupungeissa sekd pikaruokaa tarjoavia yrityksia lahes joka kau-
pungissa. Ateriapalveluita tuottavat pa&saantoisesti kunnat, joilla on huomattavat re-
surssit kaytossaan seké lisaksi yhteistyota kontrolloimassa ja helpottamassa kuntien
jarjestdma sosiaali- ja terveydenhuolto. Hyvinkaalla kotihoito huolehtii tukipalveluista

asiakkailleen (Tukipalvelut).

Liiketoiminnan yhtiomuodoksi on mietitty osakeyhtion perustamista. Osakkaita on
kaksi. Osakeyhtion perustamiseen paadyttiin, koska yhtiomuoto on selked ja osakkaat
ovat yhtidssa tasavertaisia. Yritykseen ei mydsk&an haluttu hankkia ulkopuolista ra-
hoittajaa ja tdmén takia kommandiitti yhtiomuodosta luovuttiin. Osakkaat voivat jakaa

vastuut keskenaén tai halutessaan myyda osakkeensa yhtidsta.
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Taulukossa 1 on kuvattu yritys, joka valmistaa perinteistd kotiruokaa. Ruokaa olisi
tarkoitus toimittaa l&hialueen elakeléisille sekd tarjota mahdollisuus kaikille kayda
ruokailemassa ravintolassa tai ostaa ruokaa mukaansa yrityksestd. Lisaksi liikeidean
dynaamisessa kuvausmallissa on ajateltu, ettd yrityksestd voisi olla mahdollista ostaa
tilaustarjoiluita tai catering-palveluita. Yrityksen yritysmuodoksi on alustavasti harkit-
tu osakeyhtiomuotoa, koska se olisi selked tapa jakaa vastuut ja osuudet liikekumppa-

neiden kesken.

TAULUKKO 1. Liikeidean dynaaminen kuvausmalli (Heiskanen 2015).

Liikeidean dynaaminen kuvausmalli

Tarve/hyo6ty asiakkaalle Imago
Ruoan tarve Laadukkaampaa ruokaa ja parempaa palvelua
Tuotteen toimitus ja sen suoma vaivattomuus Perinteisen kotiruoan valmistus ja toimitus
Kodinhoidollisten tukitoimien tarve Luotettava pienyrittaja
Asiakaslaheinen toiminta-
Sosiaalisuus tapa
Asiakkaat/asiakasryhmait Tuotteet/palvelut
Lahialueen eldkelaiset Ruoka
Lahialueen yritykset/henkil6sto Catering-palvelut

Tilaustuotteet

Tapa toimia
lhmiseltd ihmi-
selle

Tyytyvaisyys, rehellisyys, hyvinvointi ja luottamus

Markkinointi tapahtuu asiakasryhmien tavoittelulla kuten yritysvierailulla sekd mainoksilla.
Lahialueen eldkeldisia tavoitellaan heidan kayttamistaan paikoista, kuten kirjastot uimahallit ja
koteihin jaettavat mainokset.

Tuotekehitys liitetadn asiakaskyselyista saatuihin analyyseihin.

Tuotanto hoidetaan kiinteista toimitiloista kahden ihmisen voimin, joista toinen irtautuu hoitamaan
ateriapalvelun logistiikan ja jakelun.

Sisdan tuleva logistiikka hoidetaan tukkutoimituksilla ja tarvittaessa lahikauppaa hyédyntaen.
Tuotteiden hinnoittelu hoidetaan vertaillen kilpailijoiden hintoja ja katelaskentaa kayttaen.
Hinnoittelusta tehdaan heti selkea.

Talous hoidetaan kirjanpitdjaa hyodyntaen ja hallinto tapahtuu pienyrityksessa osakeyhtiopohjalta
Johtaminen yrityksessa tapahtuu yrityksen arvomaailman kautta ja vastuualueiden jakamisella
Perustettavan yrityksen voimavarat/resurssit

Fyysiset Taloudelliset Henkiset
Yrittajat
Tilat - Varat 2000 € 2

Laitteet/koneet
- Velat - Henkildsto -

Osaaminen vahva

Asennoituminen ja motivaatio vahva
Energiataso hyva
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Vahittéisruokakaupat tarjoavat edelld mainittujen lisdksi huomattavan laajaa valikoi-
maa kuluttajille valmisruokien, einesten sekd kauppiasléhtisen ruokatarjonnan kautta.
Kyseiset organisaatiot ja yritykset kilpailevat samoista asiakkaista, joista myos tdman
opinnaytetyon yritysidea Kilpailee. Uskoakseni kyseiselle yritysidealle voisi kuitenkin
riittad kayttajakuntaa, koska yritysidea on keskittynyt perinteiseen suomalaiseen ruo-
kaan ja makutottumuksiin. Tamén liséksi yritysidea tuo idkkddmmaén véeston kulutta-
jalle ja asiakkaalle mahdollisuuden hankkia ruokatarpeensa muualta kuin kunnan tar-

joamasta ateriapalvelusta.

Markkinoiden ndkokulmasta yksityisen ateriapalveluyrityksen ja lounasravintolan
tuotteet ja palvelut ovat mielesténi hyodyllisia ja tarpeellisia asiakkaille. Tdma johtuu
vaeston ikaantymisesta ja laadukkaampien palveluiden kysynndn kasvusta. Lisaksi
kotiin kuljetettua kotiruokaa tarjoavat talla hetkelld lahinna kunnat ja harvat yksityiset
yrittdjat, joten kilpailua ei alalla vield ole kovin paljoa. Liikeidea ei voi kuitenkaan
perustua pelkéstadn ateriapalvelun tuottamiseen. Suurin osa asiakkaista on saatava
asioimaan yrityksessa konkreettisesti kdymalla. Ateriapalvelua kyetdan toteuttamaan
pienimuotoisessa mittakaavassa, mutta resurssit ja aika eivat riita suuren ateriapalvelu-

toiminnan tuottamiseen pienyrityksessa.

Kaupungissa, jonne liikeideaa ja mahdollista yritystoimintaa on mietitty perustetta-
vaksi, toimii paikallisena kilpailijana kaupungin oma ateriapalvelu. Ulkopaikkakunta-
laisia palveluntarjoajia kaupungissa ovat kuitenkin yritykset Mainio Vire Oy seka Ko-
tipalvelu Hoiva ja Harja Oy. Uskon, ettd kyseisten kilpailijoiden kanssa pystyisi Kil-
pailemaan paikallisena yrittdjana pienella paikkakunnalla, koska toimituksesta koituva
hinta on edullisempi. Myos lahialueen toiminnan tukemisesta on tullut nykyaéan ihmi-
sille entistd tarkedmpé&a. Tat4 perustelen 1&hi- ja luomuruoan pysyvan trendin muutok-
sella (Trendista valtavirtaan). Kysynnan pysyvyyden uskoisin olevan kasvussa vées-
ton ikaantymisen takia, mutta niin sanotun perinteisen kotiruoan Kysynnast4 ei voi
tietdd. Tama johtuu siitd, ettd nyt vanhenevan véeston ruokailutottumukset ovat muut-
tuneet ajan myo6ta ja néin ollen asiakkaiden mieltymyksia tulisikin selvittaa saannolli-

sesti.

Ateriapalvelu tuotteena ja palveluna ei sisalla huomattavaa uutuusarvoa, silld sitd on

tuotettu kunnan tarjoamana jo useita vuosia. Uutuuden arvo syntyykin Kilpailevasta
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vaihtoehdosta perinteiseen tuottajaan seka tarjottavaan laatuun verrattaessa. Tuotteen
ja palvelun elinidn uskoisin olevan useita vuosia tulevaisuudessa, koska varttuneella
vaestolla on tarpeita ruoanhankinnalle sekd laadukkaiden palveluiden kayttamiselle.
Merkittdvimmat ympéristovaikutukset syntyvét ateriapalvelussa kaytettavista pak-
kausmateriaaleista ja niiden kuljetuksista. Niihin pystyisi vaikuttamaan esimerkiksi
suosimalla ekologisia tai pieni paastoista kuljetuskulkuneuvoja sekd kierratettavia
pakkausmateriaaleja. Tuotteella ja palvelulla olisi ymparistoon ja yhteiskuntaa ajatel-
len positiivisia vaikutuksia, silla ne tukevat varttuneemman vaeston kykyé pérjata ja

asua omassa kodissaan.

Organisaation voimavarat henkilokunnan maédréssa saattavat olla haasteelliset, vaikka
laatu olisikin hyva. Uskoakseni toiminnan todelliseen tehokkaaseen toimintaan tarvit-
taisiin vield yksi tai mahdollisesti kaksi tyontekijaa lisaa, jotta voimavarat yrityksessé
olisivat riittavat. Yritystoiminnan pystyisi aloittamaan kahdella tyontekijalla. Toimin-
nan kasvaessa ja tyovoimatarpeen liséantyessa voisi yhtenda mahdollisuutena miettia
my0s sosiaalisen yrityksen maaritelmaa ja pienentda tata kautta palkkakustannuksia
(Sosiaalinen yritys). Lisaksi sillé olisi ympéristoa ja yhteiskuntaa tukevia vaikutuksia,
jotka tukisivat yrityksen arvomaailmaa. Tdma luonnollisesti myds heikentéisi mahdol-
lisesti henkilokunnan osaamisen laatua, mutta selkeilld tyotehtavilld siitd voisi olla

my06s huomattavaa apua yritykselle.

Toimitilojen tulisi olla riittdvan suuret ja sopia elintarvikehuoneiston toiminnan har-
joittamiseen. Arvio tilojen kustannuksesta olisi noin 2500 euroa kuukaudessa, joka on
huomattava summa liiketoiminnan kustannuksista. Yrityksen tulisi luultavimmin teh-

da myos laitehankintoja. Tama selkeytyy kuitenkin vasta, kun toimitilat ovat tiedossa.

3.4 Suomen véesto ja ikdantyminen

Véestomme vanhenemisesta on puhuttu mediassa paljon (Vaeston ikdrakenteen kehi-
tys). Myos Seniori-Suomi (2003, 80-81) raportissa on Kirjoitettu Suomen véeston
ikdantyvan tulevina vuosina. Vanhenevalla vaestolld on maksukykya seké tulevaisuu-
dessa myds halua parempiin palveluihin, mutta he haluavat myds palveluilta tai tuot-
teelta sosiaalista kontaktia (Palvelut 2020 2006, 38, 46). Yritysidean paapaino on lahi-
alueen elékel&isten aterioiden tuottaminen. Asiakkaat voivat noutaa itse tai aterioida

sosiaalisessa ympéristossa paikanpaalla yrityksessa.
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Ik&antyneiden suomalaisten ateriointiraportin mukaan monipuolinen ravinto on téarke-
aa ajatellen ikaantyneiden elaman laatua sekd arjessa selviytymistd. Hyvéalla ravitse-
muksella voidaan elimiston ravinnon saannin turvaamiseksi myods ehkaista sairauksien
syntymistd sekd parantaa elaménlaatua tuottamalla iloa ja nautintoa. Saannéllinen ate-
riointi luo rutiineja elaméan seka rytmittaé paivaa. Parhaimmillaan s&annollinen ateri-
ointi luo ihmiselle tarkeit sosiaalisia kontakteja. Yleisimpia toimintakykyyn liittyvia
ongelmia ikaantyneilla ovat tutkimuksen mukaan olleet ostoskassien kantamiseen seka
ruoan valmistamiseen liittyvat asiat. Toimintakyvyn huomattavaa heikkenemistd on
havaittu kahdeksankymmenen ikavuoden jalkeen, jolloin avun tarve kaksinkertaistuu.
Suurimmalla osalla 65 — vuotiaista voidaan vield todeta verrattain hyvé toimintakyky,
mutta 75 vuotta tayttaneilld on havaittu selvasti aistien toiminnassa vajaavaisuutta
seka yleistyvia vaikeuksia kognitiivisissa ja fyysisissa suorituksissa. (Kara ym. 2009,
15-16.)

Vuonna 2006 elakeldisten terveystutkimukseen vastanneista 65—74-vuotiaista toimin-
takyvyltaan rajoittuneista ihmisista 18 prosenttia miehista ja 7 prosenttia naisista koki
vaikeuksia ruoanvalmistuksessa. Ateriapalveluiden kayttd oli ruoanvalmistukseen
liittyvistd ongelmista huolimatta erittdin vahaista. Ihmisten terveydentilalla ja koulu-
tusvuosien maaralla on nahtavissa selva yhteys, kun henkil6t arvioivat omaa terveyt-
taan. (Kara ym. 2009, 16-17).

Tulevaisuudessa on yhda enemman kehittyvéan terveydenhuollon ansiosta vanhempaa
vaest0d, joka tarvitsee palveluja. Ateriapalveluiden kayttd on raportin mukaan kuiten-
kin toistaiseksi melko vahaistd, vaikka vanhukset kokevat toimintakykynsa heiken-
neen. Vanhusten halu saada tulevaisuudessa parempia tai parempaa palvelua saattaisi
mahdollistaa kuitenkin ateriapalvelun kysynndn kasvun tulevaisuudessa. Tdma edel-
Iyttdd kuitenkin uskoakseni vanhusten maksukyvyn paranemista. Tilastokeskuksen
mukaan pienituloisuus on vahentynyt yli 65 vuotta tayttdneen véeston keskuudessa,
mika mahdollistaisi eldkeldisten ateriapalveluiden kéyton tulevaisuudessa (Eldkelais-
ten pienituloisuus vahentynyt eniten 2016).

Yli 75-vuotiaiden keskuudessa voisi olla jonkin asteista tarvetta ja kysyntéa paivittai-
sen aterian valmistuksessa tai hankinnassa, koska heidan toimintakyvysséan on havait-

tu selvaé heikkenemistd. Uskoakseni kysynta ja tarve, on huomattavasti suurempi 80-
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vuotiaiden vanhusten keskuudessa. Miehet kéyttdisivat tarjottua palvelua naisia
enemman. Asiakasryhman kerrotaan kayttdvan ateriapalveluita huonontuneesta toi-
mintakyvystdadn huolimatta vahé&n. Asiakkaiden aktivoiminen kayttam&&n yksityista
ravintola- ja ateriapalvelua saattaa olla haasteellista. Markkinointiin ja ikéihmisten
mielenkiinnon herattdmiseen tulisi luultavasti panostaa paljon. Véhdaiseen ateriapalve-
lun k&yttoon saattaa vaikuttaa uskoakseni myos ikaihmisten hintatietoisuus seké tark-
kuus taloudestaan.

3.5 Yritystoiminta analyysi

Yritystoiminta-analyysilla selvitetddn yrityksen ja sen liikeidean menestymiseen vai-
kuttavia tekijoitd. Lahtokohta-analyysissé arvioidaan yrityksen perustamispaikkakun-
nan sosiaalista ymparistoad ja rakennetta. Liséksi lahtokohta-analyysissé arvioidaan
asiakasanalyysin, Kilpailija-analyysin, kilpailutilanteen sek& benchmarkingin avulla
lilkeidean menestymisté kilpailutilanteissa. Tarkoituksena on etsia yrityksen liikeide-
alle ne kilpailuedun tekijat, joita suunnitelmallisesti hydédyntdmalla luodaan lisdarvoa
asiakkaille (Johannes Hesso 2015, 35).

3.5.1 Ymparistoanalyysi

Ymparistoanalyysit jaetaan ulkoiseen ja siséiseen ympdristdanalyysiin. Tama tarkoit-
taa lyhykéisyydessaan, ettd aloittavalla yritykselld on jonkinlaista numeerista tietoa
tyotehtavien maarastd, tyontekijoista sekd toimialueen kustannuksista. Tama edellyt-
taa tarkkaa analysointia toimitilojen sijainnista ja nakyvyydestd sekd yritystoiminnan
kokonaiskustannuksista. Ennen yritystoiminnan perustamista on my0ds mietitty ja
huomioitu henkilokunnan ammattitaitovaatimuksia sek& henkilokohtaisten ominai-
suuksien kriteereitd. Yrityksen sisdinen ymparistd muodostuu muun muassa Siiné
tyoskentelevista ihmisistd, kaytettavistd jarjestelmistd sekd fyysisistd resursseista.
(Hesso 2013, 34 — 35, 56.)

Liiketoiminnan ldhtokohtana on kahden ystévan ajatus perustaa osakeyhtid. Osakkaat
ovat aluksi yrityksen ainoat tyontekijat. Osakkailla on hyvat fyysiset ja henkiset re-
surssit. Molemmilla osakkailla on kokemusta ravintola-alasta seké asiakastydskente-

lystd. Kéytettavista jarjestelmisté ei viela tiedetd tarkemmin.
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Ulkoisen ympériston analyysin tarkastelu aloitetaan yleensd suuren mittakaavan
markkinailmiostd, jonka tarkasteluun kuuluu poliittisen, taloudellisen ja lainsd&dan-
nollisen ympariston analysointi. Tdman jalkeen siirrytadan yleensa kilpailija- ja asia-
kastason tarkasteluihin ja analyyseihin. (Hesso 2013, 35.) Opinnaytetydssa analysoi-

daan tarkemmin liiketoimintapaikkakunnan véaestorakennetta ja asiakasanalyysia.

Liiketoimintaa on mietitty perustettavaksi Hyvinkaélle. Tilastokeskuksen vuonna
2014 tekemén alueluokituksen mukaan Hyvinké&én vakiluku oli 46 188 ja asumismuo-
dot ovat jakautuneet seuraavasti; Hyvink&&n asumismuodoista 30,1 % on vuokra-
asunnoissa asuvia ja 47,1 % asumismuodoista kerrotaan olevan omistusasunnoiden
omistajia. Tilastokeskuksen mukaan yli 15 vuotta tayttaneista 68,8 % on suorittanut
keskiasteen tutkinnon ja 29,1 % paikallisesta vaestdsta on suorittanut korkea-asteen
tutkinnon. Tilastokeskuksen tiedot on keratty ajalta 31.12.2013. (Hyvink&& 2006.)

Kuvassa 1 on nahtavilla tilastokeskuksen tiedot Hyvinkaan ikdjakaumasta vuodelta
2014. Kaupungissa toimii ainakin kunnan tarjoama ateriapalvelu. Hyvink&an vaesto-
rakenne vuoden 2015 tietojen mukaan on tarkkaan ottaen 46 428 henkil64 ja véeston
kasvu on ollut maltillista, mutta jatkuvaa viimeisen 35 vuoden ajan (Vaest6). Kaupun-
gissa asuu vuoden 2014 vaestdrakenteen mukaan 5 035 ialtddn 65-74-vuotiasta henki-
164, 75-84-vuotiaita asuu Hyvink&éllda 3 796 henkilda ja yli 85-vuotiaita yhteensa
1 082 henkilda. Yli 65-vuotiaita ihmisid Hyvink&élla vuoden 2014 tilaston mukaan on

yhteensd 9 913 henkil6é.
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KUVA 1. Hyvinkaan kaupungin vaesto
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Ympéristdanalyysissa tuotujen tietojen perusteella Hyvinkaalla asuu lahes 10 000 el&-
keikaista ihmistd. Kyseinen eldkeldisryhmé& muodostaa melko suuren potentiaalisen
asiakasryhman ikaihmisille suunnattuun liiketoimintaan. Lisaksi Hyvinkaalla vallitse-
va asumismuoto on paasaantoisesti omistusasumista ja 68 % asukkaista on suorittanut
keskiasteen tutkinnon. Tasta voisi paatelld, ettd alueella asuvista ihmisistd valtaosa
olisi keskituloisia. Hyvink&& voisi ymparistdanalyysin paatelmien mukaan sopia van-

huksille suunnattuun ravintola- ja ateriapalvelutoimintaan.

3.5.2 Asiakasanalyysi

Hesso Kirjoittaa, ettd asiakkaan tarpeita analysoitaessa ei ole oleellista listata kaikkea
asiakkaan arvostamia tuotteita tai palveluita, vaan havaita palvelun osa-alueet, jotka
ovat asiakkaille erityisen tarkeitd. N&in I0ydetdan asiat, jotka luovat asiakkaille mer-
kittdvan lisarvon ja yritys kykenee vastaamaan ndihin tarpeisiin. (Hesso 2013, 52.)
Kyselytutkimuksen mukaan kaikki vastanneet pitivat ruoan makua ja laatua tarkeim-
pand. Muita tarkeiksi mainittuja kohtia kyseisessa asiassa olivat muun muassa palvelu,

ympériston viihtyisyys, hinta ja ruoan lampotilat.

Kyselyssa tiedusteltiin haluaisivatko ikdihmiset ruoan ohella muuta apua ja millaista
apu voisi olla. Yksi vastaajista kirjoitti: "Hyva idea! Pientd asioiden hoitoa, esim. vie
mennessés — tuo tullessas!!! Kirje postiin, la&dkkeiden tuonti apteekista yms.” Lisdksi

vastuksissa toivottiin siivousta sekd apua pyykinpesussa.

Vastaajia pyydettiin kertomaan heidédn mielestaan paras sijainti Hyvinkaalla aterioita
valmistavalle yritykselle. Saham&en palvelukeskusta pidettiin hyvana sijaintina. Sa-
haméen palvelukeskus on vanhainkoti Hyvink&éllg, joka on tarkoitettu vanhuksille
jotka eivat parjaé kotonaan kotihoidon ja tukipalvelun avulla. Lisdksi Hyvink&an kes-
kustan tuntumaa pidettiin hyvana paikkana. Yksi vastanneista oli t&smentanyt: ”Si-

jainnilla ei merkitystd, mikéli tilaukset tehdddn sahkdisesti”.

Kyselyssa pyydettiin vastaajia valitsemaan itselleen tarkeimmaét valintaperusteet kos-
kien ateriapalvelua. Vaihtoehdoiksi oli kyselylomakkeessa annettu ruokatuotteen ja
palvelun laatu tai hinta. Lisaksi vastaajat saivat Kirjoittaa vapaasanaisen kommentin

vastaukseen. Kaikissa vastauksissa valittiin ruokatuotteen ja palvelun laatu, mutta vain
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yhden vastauksen lisdkenttadn ei mainittu, ettd hinta on myos erittdin merkitykselli-
sessd asemassa valintaa tehtdessd. Vastaajia pyydettiin kertomaan heidan mielestdén
oikea hinta ateriapalvelun toimittamiselle kertaostoksena. Kahdessa vastauksessa nel-
jasta oli annettu tarkempi hintaehdotus. Toisessa vastauksessa maariteltiin hinnaksi 7—
8 euroa ja toisessa vastauksessa 6-10 euroa ateriakokonaisuudesta riippuen. Kahdessa

muussa vastuksessa hintaa ei osattu kertoa.

Varttuneemman vaeston vaatimukset palveluiden tasosta sekd odotukset palveluiden
ja tuotteiden ostamistilanteessa syntyneestd sosiaalisesta kontaktista uskotaan luovan
asiakkaille tulevaisuudessa merkittavéan lisdarvon (Palvelut 2020, 38, 46). Tdéma tar-
koittaa, ettd asiakkaan odotukset tuotteen ja palvelun laadusta ovat kohonneet, mutta
tdman lisaksi tulevaisuudessa on kyettava tarjoamaan kyseiselle asiakasryhmalle myos
aikaa sosiaaliseen kanssakdymiseen. Sosiaaliset tilanteet asiakkaiden kanssa lujittavat

myo0s asiakassuhdetta yritykseen, koska palvelu tunnetaan henkildkohtaiseksi.

Kyselytutkimuksessa vastaajia pyydettiin kuvailemaan omin sanoin ymparistod, jossa
olisi viihtyisaa ruokailla. Huomattava osa vastanneista kuvaili viihtyisaksi ympaéris-
toksi omaa kotia seka siistia ja hiljaista ympéristod. Kysymyksen vastauksissa mainit-
tiin myos pieni palvelutalo seké kahvila. Kohderyhmaélta kysyttiin myds, pysyyko ym-
paristd heidan mielestaan edelleen viihtyisand, jos sielld on muitakin ruokailijoita.
Kaksi vastaajista oli sitd mieltd, ettd seura olisi miellyttavaa. Yksi kyselyyn vastannut

mainitsi: ”Kyll4 olisi mukavaa ruokailla toisten kanssa, olisi juttu kavereita”.

Kyselylomakkeessa pyydettiin vastaajia valitsemaan itselleen mieluisimmat tavat teh-
da ateriatilauksia. VVaihtoehdot numeroitiin siten, ettd pienin numero kuvasi mieluisin-
ta tapaa. Vaihtoehtoisia tapoja tehda ateriatilauksia olivat puhelin, paperinen tilauslo-
make, sdhkopostitse, kdyméllad paikanpaalla, tekstiviestilld tehty puhelintilaus seka
avoin vaihtoehto. Vastaajien ensisijaisia valintoja ateriatilausten tekemiseen olivat
sahkoposti, puhelin sekd paikanpaalla asiointi. S&hkoposti oli yleisin vastaus kyselys-

s& ja sen valitsi kolme vastaajista.

Kyselylomakkeessa pyydettiin vastaajia kertomaan, minkalaisia aterioita he toivoisi-
vat ruokalistalle. Tutkittavan kohderyhman toivomia raaka-aineita olivat muun muas-
sa kala ja maksa. Lisdksi kohderyhma toivoi keitto- ja laatikkoruokia ruokalistoille.
My®os ruodotonta kalaa seka salaatteja toivottiin ruokalistoille, kuten yksi kyselyn vas-
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taajista ehdotti: ”Kasvispainotteista monipuolista. Pdaruoka salaatteineen + jalkiruoka.

Maustaminen kohdallaan.”.

Kyselylomakkeeseen vastanneista puolet noutaisi ateriansa itse yrityksestd, mikéli
ateria olisi edullisempi kuin toimitettuna. YKksi vastaajista valmistaisi ruoan itse, jos
kunto mahdollistaisi ruoan noutamisen, eik& ndin ollen kayttaisi ateriapalvelua. Yh-
teen vastaukseen oli tismennetty, ettd ateria noudettaisiin paikanpéaltd, mikali se olisi

edullisempi seka vastaaja kykenisi siihen fyysisesti.

Kyselytutkimuksessa kysyttiin kohderyhmaéltd, miksi he olisivat tai eivat olisi kiinnos-
tuneita kdyttdmaan lahialueen paleluyritystd. Kyselyyn saatiin kolme vastausta. “Kiva
joskus pééstad valmiiseen poytdan ja vapautua tiskaamisesta.” Yhdessd vastauksessa
kerrottiin, ettd ateriapalvelu kiinnostaa tulevaisuudessa, koska se voi mahdollistaa
henkilon kotona asumisen. Asioita, joita kyselyn mukaan vastaajat eivat halua ruoka-
listalle, olivat rasvaiset, mauttomat ja kylmét ruoat. Lisédksi mereneldvia tai erikoi-

suuksia ei muutamassa vastauksessa toivottu ruokalistalle.
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TAULUKKO 2. Asiakasanalyysi (Heiskanen 2015).

Nakokulmat

Kuvaus ja perustelu

Asiakasprofiili

Tyypillinen asiakas on lahialueen varttuneempi vaesto

seka yritykset ja heidan henkiléstonsa.

Miten tyypillinen asiakas ta-

voitetaan?

Varttuneempaa véest64 tavoitetaan heidan kayttamien-
sé ja suosimiensa palveluiden laheisyydestd muun mu-
assa torit, kirjastot ja liikuntapalvelut seké alueellinen
mainonta kuten radio ja lehdet ja mainoskirjeet. Yri-
tysasiakkaat tavoitetaan sahkoisella viestinnalla kuten
séhkdposti ja radio sek& perinteisilla mainoskirjeilla ja

lehtimainoksilla.

Mik&d on yrityksen markki-

nointialue?

Yrityksen markkinointialue on keskitetysti Hyvink&éal-
14, jonne yritysté ollaan perustamassa, mutta tarvittaes-

sa my0s l&hi- tai naapurikunnat.

Kuinka paljon potenttialisia

asiakkailta asuu alueella?

Kaupungissa on yli 9000 henkiléa, jotka ovat yli 65-
vuotiaita potentiaalisia asiakkaita (véestd). Yritysasi-
akkaiden potentiaalisuutta ei kartoiteta, koska yritys-
toiminnan sijaintipaikka vaikuttaa asiaan merkittavak-
si. Lisaksi yritysasiakkaiden potentiaalisuus on margi-

naalinen toiminnan kannalta.

Mikéa on alueen arvioitu rahal-

linen kysynta?

Alueen rahallinen kysyntd on noin 40 000 € kuukau-
dessa. Laskenta kertoo alueella kaytettavasta rahallises-
ta kysynnastd. Laskennassa kaytettiin 9,9 euron 21
arkipdivaan kaytettyd ruokaostoa ja 200 potentiaalista
asiakasta. (9,9*21*200=41580)

Mikd on markkinoiden suun-

taus tulevaisuudessa?

Markkinoiden suuntaus on tulevaisuudessa kasvava,

koska jatkuva suuntaus on vaestén vanheneminen.

Taulukossa 2 esitetyn asiakasanalyysin mukaan toiminnalle ndyttéisi olevan kysyntaa

ja tarvetta. Potentiaalisten asiakkaiden tavoittamisen uskoisin olevan melko ty6lasta ja

aikaa vaativaa, mutta palkitsevaa. Rahallinen kysynta on arvioitu 200 pdivittdin ruo-

kailevan asiakkaan mukaan. Tama on 2 % Hyvink&alla asuvista yli 65 vuotta taytta-

neista henkiloistd. Asiakkaiden halukkuudesta ja kyvykkyydesta kayttda kyseista pal-
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velua ei voida vield kyseisen olettamuksen perusteella vastata, vaan kyseessé on lah-

tokohtainen olettamus.

Haastattelussa Hyvinkaan elakeldiset ry:n puheenjohtaja kertoi osaavansa kéyttaa sah-
koisia jarjestelmia paivittaisissa asioissa. Haastateltava mainitsee hallitsevansa sahkoi-
sisté jarjestelmisté pankkipalvelun laskujen maksun, sosiaalisesta mediasta Facebook -
palvelun sekd tarkemmin kysyttdessa kirjaston séhkdisen lainauspalvelun. Kanerva
tietdd, ettd muutamilla vakinaisilla elakeldisjarjeston jasenilla on melko hyvéa osaa-
mista tietokoneiden ké&yton hallinnasta. Haastateltava kertoi haastattelussa myos usko-
vansa, ettd kerhon noin kaksikymmenta saannollista kavijdd maksavat kaikki laskunsa
internetpalvelun kautta. Haastateltava arvioi haastattelussa ruoan tilaamisen mielek-
kyytta kotiinsa internetin sahkdisen jarjestelman kautta kouluarvosanalla 8-9. Haasta-
teltava perusteli antamaansa arvosanaa kertomalla sdhkdisen tilausjarjestelman kayton
olevan vaivatonta. Kouluarvosana-asteikkona kaytettiin 4-10. Haastateltava uskoi
kuitenkin, ettd jotkut eldkeldiset tarvitsisivat aluksi apua sahkoisten tilausjérjestelmien
kayton aloittamisessa. Avun tarpeeksi Haastateltava uskoi konkreettista opastusta tie-

tokoneella jarjestelmén kaytossa sekéa selkeitd ohjamateriaaleja.

Hyvink&éan elékelaiset ry:n puheenjohtaja arvioi haastattelussa, ettd useat elékelaiset
tarvitsisivat apua arjen askareissa enimmakseen laakehoidollisissa asioissa. Haastatel-
tava tdsmensi vastaustaan, ettd ladkkeita tulisi tarvittaessa kdyda noutamassa apteekis-
ta sekd mahdollisesti myds huolehtia siitd, ettd asiakas ottaa paivittaiset ladkkeensa
aterian kuljetuksen yhteydessa. Haastateltava uskoo asian olevan erityisen tarkeéa

usean yksin asuvan elékeldisen kohdalla.

Haastateltava kertoi kysyttéessd, ettéd olisi hyva, jos aterian saisi tilattua vield samalle
paivélle, kun ateriatilaus tehdaén. Haastateltava mainitsee esimerkking, ettd aamupéi-
valla saisi tilattua iltapéivaksi ruoan. Haastateltava piti tarkeéna, ettd vanhuksille toi-
mitettaisiin ruokaa vain yhdeksi ateriahetkeksi ja mahdollinen ylijadmé& ruoka olisi
mahdollista kerdtd vanhuksilta pois. Haastateltava kertoi haastattelussa, ettd useat
vanhukset ovat kovia varastoimaan itselleen ruokaa, jota eivat ole jaksaneet ateriahet-

kell& syoda.

Haastattelussa kysyttiin haastateltavan nakemystaan yrityksen tarpeellisuudesta Hy-

vinkaalla. Vanhukset voisivat kdyda yrityksessé paikanpédélla syomassa tai ostaa ruoan
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mukaansa Kkotiin. Haastateltava uskoo yritykselle olevan kysynt&d, mikali hinta olisi
kohtuullinen. Haastateltava kertoi myos, ettd useat vanhukset, jotka asuvat yksin kay-
véat mielelladn syomésséa seka seurustelemassa ikétovereidensa kanssa. Haastateltava
toivoisi alueelle toimijaa, joka jarjestdisi ruokailumahdollisuutta paikanpaalla sekéa
toimittaisi ruokaa vanhuksille kotiin. Haastateltava mainitsee haastattelun lopussa
myos, ettd usealla yli 80-vuotiaalla elékeléiselld on pienemmat eldkkeet kuin hanelld.
Pienet eldketulot vaikuttavat suurelta osin vanhuksien maksukykyyn ateriapalveluita
mietittdessd. Tdma johtuu Haastateltavan mukaan sitd, ettd yli 80-vuotiaat eldkeldiset
eivat yleensa tehneet yhta pitkda tyouraa kuin esimerkiksi han vaan jaivat aiemmin

elakkeelle.

Avoimen kyselytutkimuksen vastausten perusteella hyvinkaalaiset eldkkeensaajat pi-
taisivat tarkeimpana tekijana ateriapalvelussa tuotteen ja palvelun laatua, mutta myos
hintatason tulisi olla kohtalainen. Vastausten perusteella ateriahinnan kertaostoksena
ja toimitettuna tulisi jaada alle 10 euron. Kyselyn perusteella ateriointipaikan tulisi
olla siisti ja rauhallinen sek& mahdollistaa seurustelun toisten ihmisten kanssa. Osa
kohderyhmaésta ruokailisi kuitenkin mieluummin kotona kuin yleisissa ravintoloissa.
Néissé tapauksissa voisi olla hyvd, ettd aterian saisi noudettua tai se voitaisiin toimit-
taa asiakkaalle kotiin.

Kyselysta selvisi, ettd enimmaismaéara vastanneista olisi valmis asioimaan sahkopostia
kayttaen ateriapalveluyrityksen kanssa. Tastd voidaan paatelld, etta sahkoisten tilaus-
jarjestelmien kayttoon ottamista kannattaa tulevaisuudessa harkita. Myds haastattelus-
sa saatujen tietojen mukaan elékeldiset kayttavat nykyaan melko paljon sahkaisia jar-
jestelmid. Ruoan varastoiminen on huolestuttavaa kuulla, etenkin ajatellen muistisai-
raita henkilQitd, jotka saattaisivat esimerkiksi syoda pilaantunutta ruokaa ja néin saada
kohtalokkaan ruokamyrkytyksen. Haastattelun ja kyselytutkimuksen perusteella ate-
riapalveluyritykselle, jossa voisi ruokailla myds paikanpéélla, olisi kysyntdaa Hyvin-

kaalla.

3.5.3 Kilpailutilanne- ja kilpailuanalyysi

Kilpailija-analyysin avulla yritys kykenee selvittdmaan pahimmat kilpailijansa ja hei-

dan toimintatapansa sekd maarittaméaan itselleen tavan toimia samoilla markkinoilla.

Kilpailija-analyysin avulla yritys voi muokata toimintaansa ja saavuttaa kilpailuetua
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muihin toimijoihin. Kilpailija-analyysin merkitys on korostunut, koska tarjontaa on
enemman kuin kannattavaa kysyntéé. Kilpailija-analyysin avulla analysoidaan mark-
kinoiden sen hetkinen kilpailu. (Kamensky 2000, 133-134.)

Kilpailijatilanne alalla joiltain osin katsottuna on melko suuri, mutta ei mielestani kui-
tenkaan mahdoton. Liikeidean kilpailijat ovat Idhinnd kunnan tarjoamat palvelut ja
tuotteet, mutta toinen varteenotettava kilpailija on Kotipalvelu hoiva & harja, joka
tarjoaa myos samoja palveluita. NyKkyisia kilpailijoita kunnan liséksi ovat l&hinna eri-
laiset palvelutalot tai s&éatiot seka lahialueen lounasravintolat. Palvelutalojen ja saati-
Oiden ateriapalvelun asiakkaaksi padsee yleensad vain huoneisto-osakkuudella tai jase-
nyydelld, eika niiden toiminta ole kaikille tarjottavaa toisin kuin kunnallisella puolella.

Kilpailutilanne maaraytyy jokseenkin kunnan tarjoaman ateriapalvelun hinnasta, joka
vuonna 2015 oli 9 euroa aterialta kotiin kuljetettuna (Ateriapalvelut). Vuonna 2016
Hyvinkaan ateriapalveluissa on tehty muutoksia, joiden mukaan ateriapalvelukuljetus
maksaa 3,69 euroa, lammin perusateria 5,95 euroa ja kylma perusateria 5,25 euroa
annokselta. Lisaksi erityisruokavalioiden annokset maksavat perusateriaa enemman,
esimerkiksi kylma eritysruokavalio maksaa 5,55 euroa ja lammin erityisruokavalio
6,35 euroa aterialta. Kuljetusmaksut lisatddn myds erityisruokavalioiden ateriakulje-
tuksiin. Hyvinkaélla vuonna 2016 ateriapalveluita kédyttavat henkilot maksavat lam-
pimasta perusateriasta yhteensa 9,64 euroa aterialta. Erityisruokavalioita noudattava
henkild maksaa lampimé&sté ateriasta 10,04 euroa annokselta. Hinnat sisaltavét arvo-

lisdveron. (Hyvinké&a sosiaali- ja terveyspalvelut.)

Kauppojen tarjoamat elintarvikkeet ja einekset ovat edullisia ja monipuolisia. Kotipal-
velu hoiva & harja tarjoaa ateriapalvelua myods muihin Uudellamaalla sijaitseviin kun-
tiin. Kyseiseltd yritykseltd on tiedusteltu ateriapalvelun hintaa sahkopostilla, mutta
vastausta ei ole valitettavasti saatu. Mainio Vire Oy tarjoaa kotiateriapalvelua arkipéi-
visin Helsinkiin ja Vantaalle 9,53 euron hintaan. Espooseen ja lahikuntiin yritys on
hinnoitellut aterian hinnaksi 11,35 euroa. Lisaksi yrityksen tarjoama lisdateria maksaa
7,40 euroa, ateriakokonaisuus ei sisalla ruokajuomaa. Ruokajuomasta yritys veloittaa
0,90 euroa ruoan yhteydessa. Mainio Vire Oy tarjoaa asiakkailleen myos kauppakas-
sipalvelua hintaan 17,90 euroa kotiin kuljetettuna. Hinnat sisaltavat arvolisaveron.
(Mainio Vire Qy.)
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Mahdollisia uusia tulokkaita alalle ovat rakennettavat palvelutalot seké véahittéistava-
rakauppojen palveluiden laajentaminen. Véhittdistavarakaupan tarjoamat einekset ja
elintarvikkeet muodostavat korvaavien tuotteiden ryhmén liikeidealle. Liséksi kaupat
ovat laajentaneet palveluitaan, esimerkiksi ruokaostosten toimittaminen kotiovelle on
lisdantynyt. Lisaksi kauppojen aukiolojen vapauttamisen vaikutuksia ei viela tiedeta.
Kauppojen aukiolojen vapautuminen astui voimaan vuoden 2016 alusta. (Kauhanen
2015.) Kauppojen aukiolojen vapautumisen ei ole kuitenkaan vield tiedetty vaikutta-

van kauppojen ruokaostojen kuljetuspalveluiden toiminta-aikoihin.

Potentiaalisimpia kilpailijoita yritysidealle ovat mielestani kunta ja alueen vahittaista-
varakaupat, koska heillda on kaytettavissadn huomattavasti suuremmat resurssit toi-
minnassaan kuin pienyrityksella. Kotipalvelu hoiva & harjan resurssien suuruus voi
olla huomattavasti isompi kuin mité opinnaytetyon liikeidea ja sen resurssit ovat. Ate-
riapalveluiden hinnat ovat asettuneet hieman alle 10 euron. Aterioiden toimittaminen
saattaisi vaatia pienyritystd ostamaan kuljetuspalvelun alihankkijalta tulevaisuudessa,

mikali toiminta laajenee paljon.
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Mahdolliset tulokkaat:

Uudet palvelutalot ja
vahittdistavarakauppojen
palveluiden laajentuminen

Nykyiset kilpailijat:

Kunnan ateria- ja
siivouspalvelu,

Asiakkaat:

Lahialueen eldkelaiset,

Toimittajat:

Kaupunki, . : - .
vahittaistavarakaup kofupalve_lu. h0|.va & yrltyks_et Ja
at harja, Mainio Vire Oy lounasasiakkaat

ldhialueen
lounasravintolat

Korvaavat tuotteet:

Kaupan
elintarvikkeet ja
einekset

KUVA 2. Kilpailuvoimat

Kuvassa 2 on kuvattu perustettavan yrityksen kilpailijat. Kuvassa on tuotu esiin
nykyiset kilpailijat, jotka ovat kunnan ateria- ja siivouspalvelu, Kotipalvelu Hoiva
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& Harja Oy, Mainio Vire Oy ja lahialueen ravintolat. Mahdollisia tulokkaita kil-

pailijoiksi ovat uudet palvelutalot sek& véhittdiskauppojen palvelun laajentuminen

ikdantyneelle véestolle suunnattuja aterioita.

TAULUKKO 3. Liikeidean kilpailijat (Heiskanen 2015).

Yritys Vahvat puolet Heikot puolet Huomautuksia
Heikko tuote laatu Toiminta ei ole kovin asiakas-
Edullinen hinta Heikko asiakaspalvelu |ahtoistd, mutta toiminnasta
Suuret resurssit Toiminnan joustamatto- on pitka kokemus ja asiakkai-
Kunnan ate- Tuttu muus den keskuudessa suuri tunnet-
riapalvelut Luotettava tavuus
Ulkopaikkakuntalainen
toimija
Pieni markkinointipanos- Kotisivuilla ei ole hinnoiteltu
tus mitaan palveluita valmiiksi,
Kotipalvelu Arvokkaan kuvan an- | Selkea hinnoittelu puuttuu | joihin asiakkaat voisivat tutus-

hoiva & harja

tavat internet sivut

Vaikeasti lahestyttava

tua

Paikalliset lou-
nasravintolat

Tarjonnan laajuus ja
hintojen vaihtelut

Perinteisen kotiruoan tar-
jonta suppeaa
Kokouslounaiden tarjon-
taa ei havaittu

Palvelutoiminnan kopiointi
huomioitava

Vahittaistavara-
kaupat

Tarjonnan ja valikoi-
man laajuus

Edulliset hinnat

Monta eri tarviketta tai
hyodykettd samalta
toimittajalta
Luotettava

Ruoan valmistus taytyy
tehda itse
Einekset teollisia

Toiminta kasvavaa ja laajene-
vaa, tulevaisuuden vaikutuksia
on vaikea arvioida

Kaupat voivat alkaa myymaan
my0s valmiiksi kasattuja ateri-
oita

Mainio Vire Oy

Laaja-alainen palvelu-
valikoima. Viestii asi-
akkaille herattamalla
tunteita ja huolenpitoa

Ulkopaikkakuntalainen
toimija ja melko korkea
hinta

Toiminta on asiakaslahtoista
seka hyvin organisoitua ja
konseptin omainen

Taulukossa 3 on kuvattu ajatuksia ja ndkemyksia liikeidean Kilpailijoiden vahvoista
ja heikoista puolista sekd kirjattu heidan toiminnastaan huomattuja erityispiirteita.
Kunnan jarjestaméassa ateriapalveluissa on huomioitu edullinen hinta sek& huomatta-
van suurten resurssien mahdollinen kaytt6. Kunnan jarjestaman palvelun seké tuot-
teen on ajateltu olevan vahemman asiakaslahtoista seka laadultaan odotettua heikom-
paa. Paikallisten lounasravintoloiden vahvuuksiksi on mietitty tarjottavan ruokavali-
koiman laajuutta, mutta heikkoudeksi perinteisen suomalaisen kotiruoan suppeaa
tarjontaa. Paikalliset lounasravintolat voivat kopioida hyvin myyvan ruokatuotteen
helposti. Kotipalvelu Hoiva & harja luo asiakkailleen mielikuvan tasokkaasta palve-
luntuottajasta, mutta palveluita, tuotteita tai hintoja ei ole saatavilla yrityksen sivuilta.

Asiakas ei kykene vertaamaan yritystd kilpailijoihin, ellei h&n ole ensin yhteydessa
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yritykseen.

Taulukossa 4 on kuvattu kilpailun kehittymista tulevaisuudessa. Kilpailu tulee kehit-
tyméaan lahiaikoina mielenkiintoisemmaksi vahittaistavarakauppojen tarjonnan laa-
jentamisen myotd. Hinta vaikuttaa edelleen tulevaisuudessa ihmisten ostopaatoksiin,
mutta ruoan laadulle annetaan myos entistda enemmaén arvoa péatosta tehdessa. Usko-

akseni ihmiset haluavat tukea paikallista yrittajyytta, kun sitd markkinoidaan. Tama

kannattaa huomioida myos tassé kyseisessé liikeideassa.

TAULUKKO 4. Mahdolliset tulevat kilpailijat (Heiskanen 2015).

Yritys

Vahvat puolet

Heikot puolet

Huomautuksia

Yksityiset pal-
velutalot

Uudet toimitilat ja
laitteet

Asiakaskunta koostuu
padsdantoisesti talon
asukkaista

Tarjonta voisi tulevaisuudessa
laajentua kiristyvassa kilpailus-
sa

Vahittaistavara-

Tarjonnan ja valikoi-
man laajuus

Edulliset hinnat

Monta eri tarviketta tai
hyodykettd samalta
toimittajalta

Ruoan valmistus taytyy
tehda itse

Toiminta kasvavaa ja laajene-

vaa, tulevaisuuden vaikutuksia
on vaikea arvioida

Kaupat voivat alkaa myymaan

my0s valmiiksi kasattuja ateri-
oita. Kauppojen aukioloaikojen

kaupat Luotettava Einekset teollisia vapauttaminen

Yrityksen tulisi panostaa markkinointiin ja luotettavan imagon luomiseen paikallisena
yrittdjand. Asiakkaiden tavoittaminen ja toimivan asiakasrekisterin luominen on myds
tarkedd tehda yritystoiminnan alussa. Selkeét ja asiakkaiden arvoja puhuttelevat koti-
sivut, joista asiakas 10yt&4 tai joissa on palveluiden ja tuotteiden selked hinnasto seké
yhteystiedot. Yrityksen tulee hinnoitella palvelunsa ja tuotteensa kilpailukykyisiksi
seka varmistua edelleen toiminnan kannattavuudesta. Ateriapalvelun tyévoima-, raa-
ka-aine- ja toimitilakustannukset tulee arvioida tarkasti, jotta toiminnan todelliset kus-

tannukset eivat vaarista odotettua tulosta.
3.5.4 Vertailukehittdminen (benchmarking)
Kévin tutustumassa Helsingin kaupungin ateriapalvelutoimintaan ateriapalveluyksik-

ko Pakkalassa. Helsingin kaupungilla toimii ateriapalveluyksikk6é Vantaan Pakkalassa,

jossa vierailin 16.3.2016. Toimintaa minulle Pakkalassa esittelivat tyonjohtajat.
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Helsingin kaupungin ateriapalvelutoiminta on mittavaa. Pakkalasta valmistetaan yh-
teensd 50 000 annosta péivittdin. Noin 3500 annosta l&hetetd&n péivittdin ateriapalve-
luna vanhuksille, loput 50 000 annoksesta toimitetaan kouluille ja paivékoteihin. Pak-
kalan toimialueena on koko Helsinki, joka on jaettu ilmansuuntien mukaan neljaén

OSaan.

Helsingin kaupungin ateriapalveluiden asiakkailla on kolme eri ruokavaihtoehtoa,
joista he valitsevat itselleen mieleisimman aterian. Aterioista yksi vaihtoehto on kas-
visruoka. Huonokuntoisemmille asiakkaille, jotka eivat kykene jostain syysta teke-
maan paatostd, valinnan tekee tietokone. Aterioita valmistetaan ja toimitetaan Pakka-
lasta viikonloppuisin vain lauantaina ja ateriat toimitetaan kylmina ja kotihoidon tyon-
tekija kuumentaa ateriat asiakkaille. Pakkalan yksikossé tydskentelee noin 60 tuotan-

non tyontekijaa sekéd noin 40 toimistotyontekijaa.

Asiakkaille toimitetaan ruokalista, josta he valitsevat mieleisensa ateriavaihtoehdot
kyseiselle viikolle kaksi viikkoa ennen ruokailuhetkeé. Tilaukset toimitetaan takaisin
Pakkalaan késiteltaviksi puolitoista viikkoa ennen ateriaviikon alkua. Kyseinen pape-
rinen ruokalista, joka toimii tilauslistana, skannataan tietokoneelle, josta ohjelma lu-
kee asiakkaan ympyréimét ruokailuvalinnat ja tallentaa ne tietokantaan. Kaikki ateriat
Pakkalan ateriapalveluyksikosta lahetetadn kello 7.00-8.30 vélisend aikana. Aterioi-
den toimitusaika asiakkaalle on kello 9.00-14.00, mikali asiakkaan ja kotihoidon

kanssa ei ole sovittu poikkeavaa aikataulua.

Kotiateriat pakataan mustiin muovilautasiin, jotka suljetaan vakuumilla. Helsingin
kaupunki kayttaa ateriapalveluiden kuljettamisessa alihankkijaa. Alihankkijana toimii
Posti. Kotihoito toimii yhteistydssa ateriapalvelun kanssa. Kotihoito arvioi vanhusten
ateriapalvelutarpeen seké asiakkaan maksukyvyn ateriapalvelutoimintaan. Viikon ate-
riat toimitetaan asiakkaille kahdella kaynnilla yhden viikon aikana. Ateriat toimitetaan
kylmin& ja kuumentamisesta huolehtii nykyaan kotihoito. Ateriapalveluissa kéytetty-
jen jakeluautojen maksimikapasiteetti on kerralla 70 asiakkaan ateriat. Kuljetusautois-
sa on vaatimuksena jaahdytys, koska ateriat toimitetaan kylmina. Jakeluautojen reitti-

suunnittelu on toteutettu yhteistydssé Postin kanssa jakamalla asiakkaat reittiryhmiin.

Viestintd ateriapalveluiden asiakkaille tapahtuu kotihoidon kautta. Asiakkailla on
mahdollisuus antaa palautetta sahkoisesti ateriapalveluiden tuottajalle. Helsingin kau-
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punki ei markkinoi ateriapalvelua nékyvasti, koska kaupungin ateriapalveluiden asi-
akkaaksi vaadittavat kriteerit ovat vaativat. Ateriapalvelusopimukset ovat aina toistai-

seksi voimassa ja niiden purkamiselle ei ole irtisanomisaikaa.

Ateriat eivat sisalla leipad, levitetta tai jJuomaa. Ateriat on jaettu kolmeen eri hinta-
ryhmaéan, joissa hinta muodostuu valittavien ruokalajien mukaisesti. Hinta on asiak-
kaalle halvimmillaan 4,20 euroa ja se sisaltdd pelkan pé&aruoan. Kun ateria siséltaa
salaatin, paaruoan seka jalkiruoan, hinta nousee seitsemaéan euroon. Hieman halvem-
malla aterian saa, kun padruoan lisdksi valitsee vain yhden ruokalajin, talléin hinta on
6,30 euroa. Aterioiden liséksi asiakas maksaa jokaisesta toimitetusta kuljetuksesta 2
euroa. Ateriapalvelun tuottajalle maksetaan asiakkaan maksaman hinnan lisaksi jokai-
sesta toimitetusta ateriasta subventio, joka nostaa hieman aterioista saatua hintaa.
Subventioiden arvoa ei kerrota. Ateriapalveluihin tehtdvat muutokset kulkevat aina
kotihoidon kautta, eivatka asiakkaat kykene tekemé&&n itsendisia muutoksi. Hinnat

sisaltavat arvolisaveron.

Ateriapalveluiden kehittdmiskohteina esille nousi asiakkaiden valinnanvapauden li-
s&aminen ja huomiointi seka erilaisten lisamyyntien kehittdminen muiden ateria- ja
kahvihetkien yhteyteen. Pakkalan ateriapalveluyksikon heikkouksista ja kehitystar-
peista puhuttaessa esille nousi tiloihin ja laitteistojen uusimiseen liittyvét tarpeeet.
Asiakkaiden toiveita tiedusteltaessa minulle kerrottiin, ett4 asiakkaat toivoisivat usein
pienempié annoksia. Muita keskustelussa esille nousseita asioita olivat tuottajan tavoi-
te tuottaa ja toimittaa korkealaatuisia aterioita asiakkailleen. Tamén lisaksi kaupungin
ateriapalvelutoimintaa ohjaavat tiukat sdadokset ravitsemuksessa seké lisaksi sosiaali-

ja terveydenhuollon asettamat sdadokset.

Yksityiseen pienyrityksen liiketoimintaan verrattuna Helsingin kaupungin jarjestama
ateriapalvelutoiminta on todella suurta. Pienyrittdja tuskin kykenisi hallitsemaan ja
toteuttamaan kyseista toimintaa yhté suuressa mittakaavassa. Tastd huolimatta suurel-
ta alan edellakéavijélta oppii asioita, kun osaa kysya tai tarkastella oikeita asioita. YKksi-
tyisen yrittdjan liikeidean tulee olla hyvin suunniteltu, mikéli tarkoituksena on tuottaa

pienelle asiakasryhmélle kannattavasti kotiin toimitettuja ateriapalveluja.

Ruokalistat tulee olla hyvin etukédteen suunniteltuja, jotta niitd voidaan toimittaa asi-
akkaille tilattavaksi. Tamé ei ole mahdotonta, mutta vaatii etukateissuunnittelua. Ruo-
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katilausten késittely vie huomattavasti kauemmin aikaa, mikéli kaytossé ei ole vastaa-
vaa tilausten skannaukseen tarkoitettua laitetta kuin kaupungilla. Lisaksi virhemargi-
naalin mahdollisuus kasvaa tilauskissa, mikali niit4 kasitelld&n ilman konetta. Edella
mainittu toimintatapa mahdollistaa jonkinlaisen jakelun suunnittelun seké taten kus-

tannustehokkaan ja nopean jakelun.

Ateriapalvelun toimitukselle on asetettava selkedt toimitusajat. Kuljetusmaksu tulee
mahdollisesti huomioida liiketoiminnassa. Alihankkijoiden mahdollisuutta ja hintata-
soa kuljettamiseen kannattaa selvittdd. Kannattavinta sekd mutkattominta olisi saada
asiakkaat noutamaan haluamansa ateriat itse. Kylmien aterioiden toimittaminen olisi
tehokkaampaa. Talloin voitaisiin toimittaa useamman ateriahetken ruoat yhdella toi-
mituksella. Kyseisestd menetelmasté ei tdman opinndytetyon kyselytutkimuksen yksi

vastaajista pitanyt. Asiaa tulisi selvittda tulevaisuudessa.

Ruoan hinnoittelussa tulee pyrkia mahdollisimman selke&&n hinnoitteluun. Helsingin
kaupungilla on mielesténi erittdin selked ja toimiva hinnoittelutapa. Asiakkaiden va-
linnanvapautta voidaan mahdollistaa helpommin yksityisessa liiketoiminnassa kuin
kunnan jarjestaméssa ateriapalvelutoiminnassa. Lis&myynnin mahdollisuuksia on tar-
ked huomioida sek& viestida niiden mahdollisuuksista asiakkaille. Kyseisia tuotteita

ovat erialaiset suolaiset ja makeat tilaustuotteet.

3.5.5 Pienyrityksen markkinoinnin suunnittelu

Markkinoinnin keskeisié tehtdvia ovat muun muassa yrityksen kannattavuuden paran-
taminen, potentiaalisten asiakkaiden tunnistaminen, heidén ostokayttaytymisensa seké
tarpeensa ja halujensa tiedostaminen. Lisaksi markkinoinnin tulisi herattaa asiakkai-
den ostohalukkuutta, toimia erottavana tekijana kilpailijoista sek& kehitta asiakkaiden
tarpeiden pohjalta uusia tuotteita. Markkinoinnin tulisi myos luoda seka yllapitaé kan-
ta-asiakassuhteita. Markkinoinnin suunnittelu alkaa yrityksen toimintaympariston ana-
lysoinnilla. Analyysilld on tarkoitus selvittad toimintaympariston nykytila seka odotet-
tavat muutokset siihen. (Markkinointi 2015.)

Yrityksen markkinoinnin ja mainonnan suunnittelua ei kasitelld opinndytetydssa pe-
rusteellisesti, mutta suunnitellaan yrityksen alustavaa markkinointia ja ihmisten tavoit-

tamista. Yrityksen markkinoinnin ja mainonnan suunnittelussa maaritelld&n pintapuo-
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lisesti markkinoinnin tavoitteita suunnittelemalla myyntitavoitteet, valitavoitteet seka
liikevaihto ja katetavoitteet. Markkinoinnin ja mainonnan suunnitelmassa asemoidaan
opinnaytetyon liiketoimintasuunnitelman yritys tuotteineen suhteessa kilpailijoihin.
Suunnitelmassa maéaritellddn markkinoinnin kilpailukeinostrategiat sekd markkinoin-

tiviestinnan toimenpiteet ja alustava budjetti.

TAULUKKO 5. Markkinointitavoitteet (Heiskanen 2015).

Ravintola Kaski

Kohderyhmat Lahialueen eldkelaiset
Lounasasiakkaat

Lahialueen yritykset

Myyntitavoite on 100 myytya lounas-
Markkinoinnin ja myyn- | ta/péaiva. Myynti jakautuma ryhmittdin: 80 %
nin tavoitteet lahialueen elakeldiset, 15 % lounasasiakkaat
ja 5 % yritysasiakkaat.

Imagotavoite on ldhialueen luotettava koti-
mainen pienyrittaja

Yritys valmistaa perinteista suomalaista koti-
ruokaa puhtaista raaka-aineista

3. Liikevaihtotavoite 249 000 €/vuosi
Myyntikatetavoite 50 %
Kiertonopeustavoite 40 vrk

Velkaantumisaste 15 % /ensimmadinen vuosi

Taulukossa 5 on kuvattu yrityksen markkinoinnin tavoitteita ensimmaéisen vuoden
ajalta. Yrityksen nimeksi valittiin Ravintola Kaski, koska, koska se koettiin vanhuksia
puhuttelevaksi sekd muistoja herattavéksi nimeksi. Nimi ei ole kdytdssa yritysrekiste-
rissa (Yritysrekisteri). Nimen uskotaan olevan asiakaskuntaa puhutteleva ja nostalgi-
nen. Yrityksen nimi on mieleenpainuva seka mielikuvia herattava. Tavoitteeksi asetet-
tiin sadan lounaan myynti 9,90 euron hintaan. Sadalla lounasostolla paivéa kohden,
kertyisi noin 249 000 euron vuosi myynti, joka sisaltda arvonlisdveron. Myyntikate-
tavoitteeksi asetettiin 50 prosenttia ja ensimmaisen vuoden velkaantumisasteeksi on
arvioitu 15 prosenttia. Tamé johtuu siitd, ettd yritykselle on arvioitu tulevan ensim-
maisend vuonna laitehankintoja noin 30 000 eurolla, jotka yritys joutuu hankkimaan
velaksi. Hankittavia laitteita on mietitty olevan muun muassa auto ja joitain isompia ja
kalliita keittiOlaitteita. Laitehankintoihin suunniteltu p4d4oma on arvio, koska toimitilo-

jen varustusta ja laitteistoa ei vield tiedetd. Velkaantumisaste on laskettu siten, etta
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arvioitu velkamaara on jaettu yrityksen 2000 euron padomalla. Markkinoinnin yksi
tarkeistd ensimmaisen vuoden tavoitteista on saada aikaan yrityksen tunnettavuutta
luotettavana paikallisena toimijana, joka valmistaa perinteistd suomalaista kotiruokaa.
Liséksi markkinoinnin on tarkoitus vaikuttaa huomattavasti yrityksen seuraavan vuo-

den tulokseen.

Markkinoinnin kilpailukeinot muodostavat kokonaisuuden, jolla yritys lahestyy asiak-
kaita ja muita ulkoisia sidostyhmid. Kilpailukeinoja ovat 7P-mallin mukaan tuote,
hinta, saatavuus, markkinointiviestintd henkilosto ja asiakkaat, toimintatavat ja pro-
sessit sekd palveluympéristd. Kaikki yritykset rakentavat omanlaisen ja suunnitelmal-
lisen yhdistelman. (Korkeamé&ki ym. 2002, 166.)
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TAULUKKO 6. Kilpailustrategia (Heiskanen 2015).

Kilpailukeinostrategia

1. Tuote on asiakkaiden tarpeisiin vastaava seka laadullisesti
korkeaa. Yritysasiakkaiden ndakdkulmasta tuote on myds uniikki.

2. Hinta on kilpailijoihin verraten hieman korkeampi. Tuotteen
laatu ja mielikuva antaa mahdollisuuden perid hieman korkeam-
paa hintaa. Hinnoittelun vapautta ei voida laadullisilla tai mieli-
kuvia luomalla saavuttaa.

3. Saatavuus: Markkinointikanavat eivat ole valiaikaisia. Markki-
noiden erottelukyvyn tulee olla selked ja kattava seka tarjota
varttuneemmalle vaestélle mahdollisuus myos henkilokohtai-
seen puhelinmyyntiin. Rinnakkaisia markkinointikanavia ovat
konkreettinen myymala seka kotisivut ja sahkdinen jarjestelma.

4. Viestinta

Sanoma: Jokainen ihminen on ruoan arvoinen

Tyyli ja muodot ovat nostalgisia ja perinteitd kunnioittavia. Tei-
tittelyn kadytto korostuu toiminnassa ja puhuttelussa.

Kanavina ja keinoina toimivat radiot, aluelehdet ja sdhkoinen
viestinta. Lisaksi esitteita jaetaan kirjastoihin, uimahalleille, to-
reille ja kauppakeskuksiin.

Mielikuvan luonti keskittyy paikallisuuden mainostamiseen.

5. Palvelu: Asiakaspalvelu pidetadn helposti lahestyttavana ja
avuliaana. Palvelu alkaa asiakasta kuuntelemalla. Mielikuvien
luominen tapahtuu tarinallisesti asiakkaan mielenkiinnosta ja
painottuu kotimaisuuteen seka alueelliseen toimintaan ja sen
kehittamiseen.

Taulukossa 6 Kilpailukeinostrategiana on esitetty, ettd opinnaytetyon liikeidea tuottei-

neen vastaa asiakkaiden tarpeisiin. Hinta on kaupungin tarjoamaa ateriapalvelua kor-

keampi, mutta asettuu kuitenkin samalle tasolle yksityisten kilpailijoiden kanssa. Yri-

tyksen palveluiden saatavuus seka kayttdminen ovat asiakkaille luonnollista. Puheli-

mella asiointi voisi olla monelle varttuneemman vaeston asiakkaalle toivottavaa, mut-

ta ilman sahkoistd tilausjarjestelmaa myos kuormittavaa yritykselle. Mikéli kaikki

asiakkaiden tilaukset tulisivat puhelimitse, on silld huomattavasti tyollistavampi ja

kuormittavampi vaikutus kyseiseen yritykseen, kuin séhkoisesti tilatuilla aterioilla..

Ik&ihmisille soveltuva tilausjarjestelma tulee selvittdad. Saannollisesti tilaaville asiak-

kaille, jotka eivat osaa kayttaa séhkdisia jarjestelmid, tuleekin miettia tai tehda yksin-

kertainen tilauslomake, jota yritys seké asiakkaat voivat kasitella.
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Viestinndssd huomioidaan vastaanottajia muun muassa teitittelyll& seké erilaisten vies-
tintdkanavien kaytoll4. Palvelussa keskitytddn asiakkaaseen ja hanen tarpeisiinsa. Pal-
velutilanteita ajatellen on yrityksen hyva varautua kertomaan yrityksesta, sen lahto-
kohdista ja tavoitteista asiakkailleen. Itse olen kokemuksen myo6ta huomannut kyseis-
ten asioiden kiinnostavan etenkin vanhempaa vaestta. Kyseessa on uskoakseni asiak-
kaiden toivomaa sosiaalista kanssakdymistd sekd asiakassuhteiden luomista, jota
edesauttaa tarinallinen kerronta.

Yritysten on markkinoinnin mainosten ja myynnin avulla kerattavd AIDA(S) mallin
asiat. ADA(S) mallissa kaytettavat huomiot ovat huomio (attention), kiinnostus (inter-
est), halu tyydytt44 tai tarve ostaa (desire), ostaminen (action) seka tyytyvéisyys (sa-
tisfaction). Myynnin tarkoitus on herattdd asiakkaan huomionsa ja kiinnostuksensa.
AIDA(S) mallin toteutuessa saadaan aikaan myos kuitenkin myos tyytyvéinen asiakas.

(Ymmarran paremmin asiakkaan ostoprosessia 2005.)
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Taulukossa 7 kuvataan markkinointiviestinnan toimenpiteitd. Markkinointiviestinnés-

sd pyritadan lahestymaan asiakaskuntaa melko konkreettisesti, koska asiakaskunnan ei

viela toistaiseksi oleteta kdyttdvan sosiaalista mediaa ja muita sahkoisid viestimié yhta

aktiivisesti kuin nuoremman sukupolven. Sahkoista markkinointia kaytetaan lahinna

yritysasiakkaiden seka yrityksen tunnettavuuden lisdéamiseen.

TAULUKKO 7. Markkinointiviestinta (Heiskanen 2015).

Markkinointiviestinta
toimenpiteet

Attention: Huomio heratetdaan henkilokohtaisella myyntityolla jaka-
malla ihmisille maistiaisia ruoasta seka esitteita yrityksesta ja sen
toiminnasta. Myyntity6 tapahtuu toreilla, kirjastojen ja uimahallien
edustoilla seka paikallisten tapahtumien yhteydessa siirrettdavan kent-
takeittimen avulla. Lahialueen yrityksiin vieddaan maistiaisia kokous-
tarjoiluista esitteiden kera ja mainostetaan samalla kotiruokalounasta
henkilostolle. Paikallisiin eldakeldisjarjestoihin otetaan yhteytta ja pyy-
detdan jarjestoja tutustumaan toimipaikkaan yrityksen tarjoamalla
kahvituksella.

Interest: Aloitetaan paikallislehtien ja -radio mainoskampanjat. Jae-
taan yrityksesta kertovia mainoksia kauppakeskuksiin, kirjastoihin,
uimahalleille, vanhain- ja palvelutaloihin seka autojen tuulilaseihin.
Yrityksen toimintaa mainostetaan sahkaoisesti ldhialueen yrityksille ja
sosiaalisen median nakyvyytta lisataan.

Desire: Avajaistarjous, viikon kestava lounastarjous jossa lounaan
kate noin 15 %.

Action: Tarjoa erinomaista ruokaa hyvalla asiakaspalvelulla ja ole
varma tarjottavista tuotteistasi. Ole kiinnostunut asiakkaiden mielipi-
teistd ja esittele yrityksen toimintaa ratkaisuna arjen ongelmiin. Kerro
tuotteiden alkuperésta, toiminnan eettisesta nakemyksesta, joka
palvelee varttuneempaa vaestda seka vakuuta asiakkaat tarjoamasta-
si tuotteistuksen laadusta.

Konkreettisella markkinoinnilla kuten armeijan kenttakeittimella kyetdan herattamaan

asiakkaiden mielenkiintoa seka samalla tarjoamaan maistuva kokemus yrityksen tar-

joamasta tuotteesta. Kyseisilla toimenpiteilla yritys kykenee markkinoimaan myds

palvelunsa laatua seka kdymaan tarkedd vuorovaikutusta asiakaskunnan kesken. Pai-

kallisiin yrityksiin valmistetaan pienid maistiasia ruokalistan ja mahdollisen kokous-

tarjoilulistan tuotteista. Yhteydenottoja ja markkinointia tulee laajentaa myds paikal-

listen eldkelaisyhdistysten suuntaan. Avajaistarjouksena yritys markkinoi edullista

lounasta, jolloin lounaan katteeksi lasketaan noin 15 prosenttia. Avajaistarjous kestéa

yhden viikon.
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TAULUKKO 8. Markkinointibudjetti (Heiskanen 2015).

Markkinointibudjetti
ensimmaiselle toiminta-
vuodelle 100 € tarkkuu-
della

Kenttdkeittimen vuokra yht. 249 €

Markkinointi maistiaisiin tarjottavien raaka-
aineet:

Soppatykkiruokailu 4*150 € yht. 600 €
Yritysmaistiaiset 2*50 € yht. 100 €
Avajaistarjous (yleiskulu) 5*20 € yht. 100 €

Mainonta:

Paikallislendet 4*183,7 € yht. 738,8 €
Paikallisradio 3343 €
Mainokset/esitteet yht. 100 €

Yhteensa: 5230,80 €

Taulukossa 8 markkinointibudjetti on arviolta noin 5230,80 euroa. Budjetti muodos-
tuu kenttékeittimen vuokrasta, maistiais- ja ruokailukuluista, avajaistarjouksista ja
mainonnasta. Kenttakeitin maksaa 249 euroa péaivéltd (Vuokraus). Paikallislehti-
mainonta maksaa kerralta 183,70 euroa (Mainostaja). Mainoksen koko on 2-
palstainen. Paikallisradion hinnoittelu on vuodelta 2015, jolloin mainoksia laskettiin
tulevan paivittain ja viikonloppuisin useammin. Radiomainoskampanjan laskettiin
kestdvan noin kuukauden. Paikallisradion hinnoittelua ei ole endd saatavilla, joten
hinta on arvio. Mainosten ja esitteiden hinnat perustuvat arvioon. Hinnat sisaltavat

arvolisaveron.

4 POHDINTA

Taman opinndytetyon tutkimusongelmana oli kartoittaa yksityisen ateriapalveluyrityk-
sen liiketoimintamahdollisuuksia ravintola-alalla sek& ateriapalvelutoiminnan toteut-
tamisen mahdollisuutta pienyrityksessa. Ateriapalveluyrityksen liiketoimintamahdolli-
suudet pienyrittdjand ovat tdmén tutkimuksen mukaan mahdollisia, mutta tosin myds
haastavia. Liiketoiminnan kannattavuutta tarkastellen olisi pienyrittdjélle kannattavin-
ta saada asiakasryhmat tai ainakin suurin osa asiakasryhméastd noutamaan ateria itse

yrityksesté paikanpaalta.
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Logistiikka muodostaa huomattavimmat haasteet resursseissa. Yksityinen ravintola-
alan yritys kykenisi kuitenkin tarjoamaan kilpailevan vaihtoehdon vanhusten ate-
riahetkeen. Tutkimuksessa ei selvitetty kuljetuksen alihankkijahintoja. Kuljetuksen

kustannusten selvittdminen olisi jatkotutkimuksen kannalta oleellista.

Opinnéaytetyossa tehdyn analyysien, kyselyn sekd haastattelun mukaan olisi kysyntaa
paikallisilla markkinoilla. Alueella toimii kilpailijoita, mutta timé ei ole este yrityksen
menestymiselle. Ateriapalveluyrityksen suurimpina Kilpailijoina toimivat kunnan jar-
jestama ateriapalvelu, palvelutalojen lounastarjonta sekéd yksityinen ateriapalveluyri-
tys. Asiakkaat odottaisivat ateriapalvelu- ja ravintolatoiminnalta siistid ja rauhallista
ympéristod, jossa voi ruokailla sekd monipuolista ja maukasta ruokaa kohtuulliseen

hintaan. Asiakkailla oli myds toiveita ja tarpeita pienten arkisten asioiden hoidossa.

Opinnéaytetyossa selvitetylle liiketoiminnalle olisi asiakasanalyysin mukaan kysyntéa.
Analyysin mukaan ateriapalvelun lisaksi asiakkaat toivoisivat ladkkeiden noutamista
ja nauttimisen valvontaa sek& erilaisia siivouspalveluita. Analyysissé selvisi, etta
ikaantyneet ihmiset asiakasryhmané kayttavat melko paljon sahkaisia tilaus- seka asi-
ointijarjestelmid. Asiakasanalyysin mukaan asiakkaat toivovat laadukkaita tuotteita ja
palvelua kohtuulliseen hintaan. Tutkimuksen mukaan paikalliset eldkeldiset olisivat
kiinnostuneita kayttaméan vanhuksille suunnatun yksityisen ravintola- ja ateriapalve-
luyrityksen palveluita. Myds ympéristo- seké kilpailija-analyysien mukaan kyseinen
lilketoiminta voisi olla kannattavaa. Jotta liiketoimintasuunnitelma olisi riittavé, tulisi

lisdksi tehda riskianalyysi, rahoituslaskelma seka tarkka markkinointisuunnitelma.

Kyselylomakkeella saatiin vastaajilta syvéllisempéaa tietoa odotuksista seka vaatimuk-
sista ateriapalveluyritykselle kuin mita kvantitatiivisella tutkimuksella olisi saavutettu.
Vastaajien maaré jai tutkimuksessa pieneksi, mutta vastaajat olivat vastanneet aktiivi-
sesti lahes kaikkiin kysymyksiin. Haastattelu tdydensi kyselytutkimuksen vastauksia.
Haastattelu ajautui valilla pois aihepiiristd, joka huomatessa korjattiin ja ohjattiin kes-
kustelu takaisin aihepiiriin pariin. Haastattelu toteutui mielestani erittain hyvin, vaikka
en ole saanut erillistd koulutusta haastattelun tekemiseksi. Kyselyn ja haastattelun
paatelmind voidaan todeta, ettd mieluisin tapa tilata aterioita kotiin on vastaajien mie-

lestd sahkoiset jarjestelmat.
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Opinnéytetyosta saatiin hyodyllista tietoa pienyrittdjan tarpeeseen liiketoimintamah-
dollisuuden kartoittamisessa. Ateriapalvelutoimintaa harkitsevat pienyrittjat voivat
hyodynt&é tutkimuksessa saatuja tietoja ateriapalvelun vaatimuksista. Tutkimusmene-
telmdt sopivat opinnédytetyon toteutukseen. Tutkimusmenetelmat toteutuivat suunnitel-
lusti. Opinnaytetydssé saatujen tietojen mukaan vanhukset muodostavat huomattavan

asiakasryhman ja ovat kiinnostuneita heille suunnatuista erilaisista palveluista.

Toteutetulla kvalitatiivisilla tutkimuksilla tavoitettiin hyvin haluttu kohderyhma seké
saatiin tutkimukselle oleellisia vastauksia. Vastaajien vahyyden vuoksi tutkimuksen
luotettavuus on alhainen. Jatkotutkimuksena voisi toteuttaa kvantitatiivisen kyselyn
jossa selvitetdan selvittdd sahkoisten jarjestelmien kaytén osaamisen ik&ihmisten kes-
kuudessa. Kvalitatiivisella tutkimuksen véhdisesta vastaajaméaérasta johtuen ei kyeta
osoittamaan, etta tulokset olisivat taysin yleistettavia. Kvantitatiivinen tutkimus antaisi

maéaréllista tietoa kayttajien ndkemyksisté ja néin lisdisi tutkimuksen yleistettavyytta.
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LIITE 1.

Avoin kyselylomake

AVOIN KYSELYLOMAKE

1. Sukupuoli: a) Mies b) Nainen

2. Kuvailkaa ympérist6d, jossa olisi mielestanne viihtyiséé ruokailla.

3. Pysyyko ymparist6 viihtyisand, jos sielld on muitakin ruokailijoita, miksi?

4. Mika olisi mielestanne ateriapalvelun kolme térkeinta asiaa asiakkaan kannal-
ta?
a) 1.
b) 2.
c) 3.
d) Muuta:

5. Kuvailkaa hyvaé ateriapalvelua omin sanoin:

6. Numeroi seuraavista vaihtoehdoista ne tavat, joilla haluaisit tehda ateriatilauk-
sia. Pienin numero kuvaa mieluisinta vaihtoehtoa.
a) Puhelimitse
b) Paperisella tilauslomakkeella
c) séahkopostitse
d) kéaymalla paikanpaalla
e) Tekstiviestilla

f) jokin muu mik&?

7. Mitd ruoka-aterioita toivoisitte 10ytyvén ruokalistalta?



10.

11.

12.

13.

14.

15.

LIITE 1.

Avoin kyselylomake

Minkalaisia aterioita ette haluaisi ruokalistoille?

Mika olisi mielestdnne oikea hinta ateriapalvelun toimittamisesta kertaostok-

sena?

Olisiko toivottavaa saada muuta apua tai palvelua samasta yrityksesta josta

pystyy tilaamaan aterioita kotiin? Minkalaista?

Miksi olisitte tai ette olisi kiinnostuneita kayttamaan lahialueen ateriapalvelu-

yritysta?

Kumpi on merkityksellisempi ateriapalvelussa?
a) Ruokatuotteen ja palvelun laatu

b) Hinta

c) Muuta, mita:

Mika olisi sijainnillisesti mielestdnne paras paikka Hyvinkaalla, jotta yrityk-

sessé olisi kaikkien kayttajien helppo asioida, miksi?

Noutaisitteko ruoan itse, jos hinta olisi nain edullisempi kuin toimitettuna?

Vapaa sana tai muita mieleen tulleita ajatuksia:



LIITE 2.

Benchmarking runko

Benchmarking Pakkala ateriapalvelu

Kokonaisuus

Toimitettavien aterioiden maarat

Onko asiakkaalla ateriavaihtoehtoja, kuinka monta?
Toimitetaanko viikonloppuaterioita?

Toimialueen laajuus (Pakkala)

Kuinka paljon yrityksessa toimii henkiltst6a?

Prosessit ja aikataulut

Kuinka ateriatilausvaihtoehdot toimitetaan asiakkaille?

Kuinka paljon aiemmin ateriatilaus tulee olla tehty ennen aterian toimittamista
Kuinka asiakkaat tilaavat ateriat puhelin, s-posti, kirje muu mika

Kuinka monta tyontekijaa kasittelee ateriatilauksia ennen valmistusta
Aterioiden lahetysaika yksikosta

Aterioiden toimitusaika asiakkaalle

Onko asiakkaille luvattu tietty toimitusaika?

Logistiikka

Aterioiden pakkaustapa seka pakkausmateriaalit

Kéaytattekd alihankkijaa jakelun hoitamisessa, jos kaytettiin, niin keta?
Jakeluauton ateriakapasiteetti kerralla

Jakeluauton reittien suunnittelu

Viestinta

Kuinka viestitte asiakkaillenne

Kuinka viestitte ja markkinoitte potentiaalisille asiakkaille

Miten laheiset ja sukulaiset on otettu huomioon ateriapalvelutoiminnassa ja sen kehit-

tamisesséa

Y hteistyokumppanit ja alihankkijat
Onko yhteistydokumppaneita tai alihankkijoita (kunnan sosiaalihuolto, jne)



LIITE 2.
Benchmarking runko

Minkaélaisia tai kuinka pitkia sopimuksia heidan kanssaan on

Hinta ja sopimukset

Onko hinta kiinted?

Merkittavia hinnoitteluun ja hintaan vaikuttavia tekijoita

Ovatko ateriapalvelusopimukset méaréaaikaisia vai toistaiseksi voimassa

Kuinka ateriapalvelusopimuksen purkaminen onnistuu ja onko olemassa irtisanomis-

aikaa

Vapaata keskustelua ja esille tulevia asioita:

Mité ateriapalvelussa tulisi kehittaa

Mitk& ovat mielestasi yrityksenne heikkoudet ateriapalvelutoiminnassa

Mité asiakkaat toivovat palvelun tuottajalta



LIITE 3.
Teemahaastattelurunko
TEEMAHAASTATTELURUNKO

1. Kuinka hyvin osaatte mielestanne kayttaa tietokoneita ja sahkdoisia jarjestelmia

kuten internetia? Esim. pankkipalvelut tai Kirjastopalvelut

2. Kuinka mielellanne tilaisitte ruokaa sahkoiselld jarjestelmélld asteikolla 4-10

esim. séhkdpostilla. Isoin numero kuvastaa mieluisinta tapaa

3. Tarvitsisitteko apua sahkoisten tilausjarjestelmien kéytossa? Minkalaista?

4. Kuinka usein haluaisitte tai tarvitsisitte jonkinlaista apua arjen askareissa?
Minkaélaista?

5. Kuinka nopealla aikataululla haluaisitte etta teille toimitetaan tilaamanne ate-

ria?

6. Uskoisitteko, ettd vanhuksille suunnattu ravintola- ja ateriapalvelulle olisi
kayttdjia Hyvinkaallg?



