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1 Johdanto

Saimme jilleen ystivieni kanssa yhden monista litkeideoistamme liikkeelle illallispoydin déressa

eradssia Helsinkildisesséd ravintolassa. Talld kertaa ajattelimme laittaa asian vireille.

Olin hakenut koko kesin sopivaa aihetta opinnéytety6lleni. Lihestyin monia yrityksid, mutta
sain erittdin nihkedn vastaanoton. Onneksi meidin porukoissa on aina tapana kehitelld uusia
innovaatioita, kun tavataan. T4lld kertaa kalastushulluina miehini saimme idean oman
kalaravintolan perustamisesta Helsingin ydinkeskustaan. Idea lahti litkkkeelle, kun mietimme
mita ravintolaa suosittelisimme turistille, joka tiedustelee ravintolaa keskustasta, jossa saa hyvaa
paikallista ruokaa. Mietimme asiaa hetken aikaa ja paddyimme yksimielisesti noloon
lopputulokseen. Meille ei tullut heti mieleen yhtddn paikkaa! Nain jilkikiteen voisin suositella

ravintola Saagaa, joka on lapin herkkuihin erikoistunut ravintola.

Ulkomailla kalaruoka on lihes poikkeuksetta hyvin kallista ja sitd pidetidn monesti
juhlaruokana. Olen itse kierrellyt maailmaa ristiin rastiin ja omien kokemuksieni pohjalta voin
todeta, ettd kyseessi ei todellakaan ole mikdin makuelimys, jos on tottunut syomain

suomalaista kalaa esim. ahventa, siikaa ja kuhaa.

Suomalainen kala pitiisi tuoda paremmin julki, jotta ihmiset ymmartiisivit sen arvokkuuden.
Meilld on runsas kalakanta, jota pitéisi hyoédyntad paremmin. Kalaravintoloiden mairai, seka

tarjonnan monipuolisuutta tulisi lisitd padkaupunkiseudulla.

Ravintola on segmentoitu alustavasti seuraavanlaisesti. Tarkoitus on panostaa erityisesti
rahakkaisiin turisteihin ja ulkomaisiin vierailijoihin, jotka haluavat kokea elimyksia tarjoavan
suomalaisen makunautinnon ravintolassamme. Toinen kohderyhmidmme tulee olemaan

yritysasiakkaat.

Rahakkaille asiakkaille olisi tarjolla nayttavia ja mieleenpainuvia suomalaisia kala-aterioita ja
yritysasiakkaille taas monipuolista, erilaista ja hyvia kalaruokaa. Perusideana olisi tarjota

pelkastain kalaa eri muodoissa.



Perinteisten kalaruokien lisdksi, meiltd saisi myOs tuntemattomampia kalalajeja erikoiseen
tapaan valmistettuna. Ravintolan tarkoitus on erikoistua pelkéstdian suomalaiseen kalaruokaan

ja oheistuotteisiin, kuten mitituotteisiin.

Harvinaisemmista kalalajeista otettaisiin kaikki hyoty irti teemaviikoilla, joissa tarjottaisiin
kyseistd vitkon kalaa esim. sorvaa eri menetelmin valmistettuna. Lisiksi jokaiselle piivalle olisi
tarjolla "Paivin kala”, joka vaihtuisi paivittiin lajin mukaan. Kaloja kuten lohi, taimen, siika,
kuha ja muikku tilaisimme kalastajilta. Muut kalalajit kalastamme itse, koska se sddstad

huomattavan summan rahaa.

Vaikka idea ndin paperille kirjoitettuna saattaa kuulostaa hyvilti ja toimivalta, niin se ei
kuitenkaan aina vilttimatta ole todellisuudessa. Hanke tarvitsee paljon omaa seki vierasta
padomaa. Tyoni tarkoitus on kuitenkin vain selvittda, mista idea ravintolaan lihti litkkeelle,
millaisia riskeja toiminnan aloittamiseen liittyy ja suunnitella alustava
markkinointisuunnitelma/strategia. Laadin my6s alustavan budjetin, johon lasken toiminnan
aloittamiseen tarvittavien materiaalien kustannukset, kuten esim. tilojen vuokrakulut,

kalustokulut jne. Se tehddin liitteend.

Tyoni tarkoitus on siis selvittdd, onko kalaravintolan toiminnan aloittaminen Helsingin
keskustaan jarkevad. En ole vield perustamassa ravintolaa, vaan tarkoitus on ensiksi selvittda
onko idean toteuttamisessa jirked. Jos idea kaiken analysoinnin jalkeen vaikuttaa jarkevalta,

niin tarkoitus on hakea rahoitusta ja laittaa ravintola pyorimaan.

Kaytin ty6ssini apuna A & S Ravintolaperheen ravintolatoimenjohtajan Santeri Uusitalon
antamia neuvoja ja vinkkejd hyédyksi. A & S on hyvd neuvonantaja, koska meilld olisi
samantyylinen visio eli tarjota hyvii suomalaista ruokaa seka kotimaisille, ettd ulkomaisille

asiakkaille.



2 Teoreettinen tausta

Opinniytetyoni on selvitystyyppinen eli produktiivinen tutkimus. Se koostuu yhdesta
Ravintola- alalla toimivan henkilon haastattelusta, seki s-postin valitykselld tehdyista
kuluselvityksistd esim. Helsingin matkailun Internet-sivuilta. Kéytin Internetid hyvikseni
selvittiessini erl mainontakanavia ja niiden hintoja. Etsin Internetistd my6s sopivia ravintola-
alan sivustoja, joita voin hyodyntid tyGssani. Teorian osalta kdytin padpainotteisesti alan

kirjallista materiaalia, jota lainaan kirjastosta.

Paidyin ndihin tutkimusmenetelmiin, koska ne ovat minulle helpoin tapa selvittia itselleni
tdysin vieraita asioita. Haastattelu alan keskeiseltd toimijalta avaa markkinoita paljon paremmin,
kuin kirjasta 10ytyvit teoriat atheesta. Alalla pitkdin toiminut henkilé on luotettava
tiedonldhde, ja etenkin kun hinen johtamansa ravintolat menestyvit, niin arvokas tieto
kannattaa ottaa talteen. Useammalla haastattelulla olisin voinut parantaa tutkimuksen
luotettavuutta, mutta ei ole minun ongelmani, jos muilla ravintolatoimijoilla ei riitd aika

opinndytetyoti tekeville opiskelijalle.

Haastattelin A & S Ravintoloiden ravintolatoimenjohtajaa Santeri Uusitaloa. A & S Ravintolat
on vakavarainen perheyritys padkaupunkiseudulla, joka perustettiin vuonna 1994 Anne ja
Sakari Tainion johdosta, joiden etukirjaimista tulee ravintolayrityksen nimilyhenne A & S.

http:/ /www.asrestaurants.com/FI/vritvs/tarina.html

Tein haastattelun tiistaina 29. péivina syyskuuta 2009 ravintola Saslikin tiloissa Helsingin
Eirassa, jossa sijaitsivat yrityksen toimistotilat. Lahetin Santerille s-postia, ja kerroin hinelle
olevani HAAGA-HELIA ammattikorkeakoulun liiketalouden koulutusohjelman opiskelija,
joka ty6stdd parhaillaan opinnéytety6ta ja tarvitsee apua muutamissa asioissa. Ehdotin yhteista

tapaamista ja Santeri suostui heti tapaamiseen.

Valmistelin tapaamiseen olennaiset kysymykset, joithin halusin lisdselvityksid. Haastattelusta
sain vahintain yhtéd paljon irti tyOtini ajatellen, kuin kolmesta huonosta haastattelusta. A & S
Ravintolat olivat ainoa yritys, joka soi minulle haastatteluaikaa. Perustan siis analyysini vain
yhden toimijan mielipiteisiin nojautuen. A & S ravintolat ovat arvokas kontakti minulle, koska
sen asiakkaat ja tarjonta vastaavat oman kuvitteellisen ravintolan vastaavia kriteereitd. Voin siis

pitdd haastattelusta saamaani tietoa hyvin vakavasti otettuna.


http://www.asrestaurants.com/FI/yritys/tarina.html

Haastattelun lisdksi kerddn materiaalia s-postin vilitykselld markkinointiin ja budjetointiin
liittyvissa asioissa. Olin sihkopostitse yhteydessa Helsingin virallisten matkailusivujen

(www.visithelisnki.fi) PR koordinaattoriin Tiina Piipposeen, jolta tiedustelin mainospaikan

hintaa heidin sivuillaan.

http://www.visithelsinki.fi/Suomeksi/Matkailun ammattilainen/Markkinointi/



http://www.visithelisnki.fi/
http://www.visithelsinki.fi/Suomeksi/Matkailun_ammattilainen/Markkinointi/
http://www.visithelsinki.fi/Suomeksi/Matkailun_ammattilainen/Markkinointi/

3 Innovaatio-idean syntyminen

Idean kehitys innovaatioksi on monitasoinen, ketjuuntunut tapahtumasarja, jossa
menestymiseksi tarvitaan innovatiivisuuskoodia, kykyd havaita ja analysoida ongelmia,
ymmartad ja tulkita kehitystarpeita, trendeji ja vihjeitd seka kehittad ja tarjota monipuolista ja
osuvaa lisimarkkinointia asiakkaille uusin toimintatavoin. Latinan kielen sana “innovare”
merkitsee jonkin uuden keksimistd. Innovaatio mielletdan nyky-yhteiskunnassa suoraan
keksint6on, vaikka se kattaa paljon suuremman kokonaisuuden. (Lampikoski & Lampikoski

2004, 151.)

3.1 Hyvit ideat ja niiden synty

Idea sanalla tarkoitetaan kuvitellun ongelman ratkaisuehdotusta. Se voi olla ’seuraavalle tasolle
siirtymistd” tai tulevaisuuden toiminta- aloite, jossa hyodynnetdidn esim. jonkun laitteen tai
koneen toiminto. Siind ei siis valttimaitta tarvitse olla mitddn ongelmaa. Ideat ovat erittiin
halpoja, mutta niiden toteuttaminen maksaa yleensid enemman kuin on ennalta arvioitu. Suurin
osa tuotetuista ideoista ei valitettavasti toimi kidytinnossd, mutta ideat ovat tiysin hyodyttomia,

jos niitd ei kokeile kdytinnossa. (K. Lampikoski & T. Lampikoski 44.)

Idea vastaa aina johonkin tarpeeseen ja ne syntyvit yleensi keskustelujen yhteydessa esim.
vanhat luokkakaverit Gary ja Paula Scott, Juha-Pekka Arola ja Maija Tuominen perustivat
Internetiin ”Koulukaverit” nimisen sivuston, jossa entiset luokkakaverit voivat ottaa toisiinsa
yhteyttd niin yksinkertaisesti selitettyna. Idea vastasi tarpeeseen, silld puolen vuoden jilkeen
palvelun avaamisesta sivustolla oli jo yli 500 000 rekisteroitynytta kdyttdjad. Idea syntyi nelikon
mukaan saunan lauteilla. Hyvid ideoita voi syntya yhden henkilén voimin, mutta ryhmassa
niiden ideointi ja toimivuusanalysointi on huomattavasti helpompaa. (K. Lampikoski & T.

Lampikoski 2004, 44.)



Oma ideamme Kalaravintolan perustamisesta lihti liikkeelle aivan samalla tavalla kuin
kyseiselld nelikolla edellisessa kappaleessa. Istuimme iltaa ystavien kesken merellisessa
Helsingin Katajannokan ymparistéssd ja puhuimme niitd niitd, niin kuin meilld on usein
tapana ja idea tuli vain yhtikkid esille kun mietimme, mitd ravintolaa suosittelisimme
ulkomaiselle turistille Helsingin keskustasta? Kaikilla meilld 161 hetken aikaa tyhjaa. Sitten
saimme kaivettua Lapin herkut ja suomalaisen kalaruoan voittajiksi. Tiesimme, ettd Helsingista
16ytyy ainakin kaksi Lapin keittioon perehtyneita ravintoloita esim. Ravintola SAAGA ja
Ravintola Lappi. Ne olivat hyvid vaithtoehtoja molemmat, mutta keskustelu alkoi siirtyé
kalaravintolan puolelle. Helsingissd on kylld suomalaista kalaa tarjoavia ravintoloita esim.
Ravintola Havis Amanda, Ravintola Salve ja Fishmarket, mutta niiden tarjonta voisi olla
mielestimme monipuolisempaa. Ravintolat olivat siis ylihintaisia ja tarjonta aivan lilan suppeaa,
jos vertaa tarjontaa suomalaisen kalan monipuolisuuteen ja laatuun. Tulimme sithen
lopputulokseen, ettd meidan pitéisi korjata asia ja ryhtya ravintolayrittdjiksi mahdollisimman

pian.

Tyolldni yritankin selvittad, millaisia mahdollisuuksia meiddn suunnittelemallamme ravintolalla
olisi menestya Helsingin keskustassa. Meilld on onneksi kaupallista alaa lukevia/ valmistuneita
ystavid. Lisdksi joukossamme on osaavia kalastajia, mikd takaa sen, ettd toimintaamme el

tarvitse aliurakoitsijoita, kuin poikkeustapauksissa.

3.1.1 Idean atvo

Idealla pitii olla litketoiminnallista arvoa, jotta se on hyodyllinen ja se kannattaa toteuttaa.
Ideat voivat olla yksinkertaisuudessaan ratkaisuja arkipdivin ongelmiin tai ne voivat olla
merkittivid globaaleja ratkaisuja eli lipimurtoja. Seuraava lista kertoo millainen on loistava

idea. (K. Lampikoski & T. Lampikoski 2004, 45.)



Mestarillinen idea

uust, ennen ndkenidtion, yllattavi

originaal, alfuperdltidan nudenlaisen syntyprosessin tnotos

ainutlaatuinen, harvinaisuus

erilainen, erottuu muista

attraktiivinen, kiinnostava, houkutteleva

elegantti, harmoninen, esteettinen

humoristinen, leikillinen, hullutteleva

tnottaa totentuessaan lisdarvoa subteessa nyRyisiin omiin tai kilpailijan ratkaisuibin
vastaa ilmi- tai piilotarpeisiin

mestarillinen, teknistd taituruntia sisaltavi

yksinkertainenkin

sovelluskelpoinen; tuottaa hyityd kebittdjalleen, asiakkaalle, yhteisolleen ja yhteiskunnalle
viestittavissd verbaalisests, visuaalisests, tai graafisesti, mallin, skeeman tai konstruktion avulla
arvioitavissa tiettyjen sovittujen kriteerien perusteella; tuloksiltaan mitattavissa
kehitettavissa edelleen, unsittavissa ympdristin muuttuessa

Yleistettavissa, idea johtaa nusiin sovelluksiin ja uusille aloille

radikaalinen; idea munntaa vallitsevia ajattelutapoja: maailma ei idean totenduttua tule endi

koskaan olemaan samanlainen (K. Lampikoski & T. Lampikoski 2004, 45.)

Jos kyseiseltd listalta pitéisi valita kaksi hyvin idean tunnusmerkkid, jotka parhaiten kuvaavat

omaa ideaamme, niin ne olisivat todennikéisesti listalla perakkiin olevat “erilainen, erottuu

muista” ja attraktiivinen, kiinnostava, houkutteleva”. Emme ole tavallinen kalaravintola, vaan

tarkoitus on erottua perinteisesta kalaravintolasta, ja lisdksi tarjoamme annoksia, jotka ovat

nayttivia ja houkuttelevia, sekd ne houkuttelevat paikalle uteliaita asiakkaita.
yttavia ja houkuttelevia, sek houkuttelevat paikalle uteliait kkait



3.1.2 Oman idean toimivuus

Kun arvioidaan idean toimivuutta, kannattaa miettid, mita taitoja, resursseja ja kokemusta
itseltd 16ytyy toiminnan kannattavuuden takuuksi. Pitdd ottaa huomioon, ettd idean
toteuttaminen vaatii pitkdaikaista sitoutumista ja omistautumista ajettavan asian hyviksi. Ideaa
tulee tarkastella my0s asiakkaan ja organisaation nakokulmasta. (K. Lampikoski & T.

Lampikoski 2004, 139.)

Haastatellessani A & S Ravintolan toimenjohtajaa Santeri Uusitaloa hin mainitsi samat
lihtokohdat. "Ravintolaty6ssa on pakko sitoutua toimintaan sataprosenttisesti. Kun muut ovat
juhlimassa, niin itse olet todennakdisesti silloin toissd. Elamasta pitda karsia monia asioita, jos
haluaa menestyi ravintola- alalla. On tirkeité selvittaa pystyyko ravintola- alan elimanrytmiin

ennen idean toteuttamista”.



4 Liiketoiminnan perustamisvaihe

4.1 Toiminta- ajatus

Toiminta-ajatus luo pohjan yrityksen perustalle. Se vastaa kysymykseen, miksi yritys on
olemassa. Se osoittaa ja rajaa my6s milld alalla yritys toimii. Se on idea, johon toiminta

perustuu. Lisdksi toiminta-ajatus on yrityksen pdamairi, joka on tarkoitus saavuttaa.

(http://www.tritonia.fi/vanha/ov/logi/3 3 1.htm)

Oma toiminta-ajatuksemme voisi olla: ”Tarjoamme asiakkaillemme unohtumattoman ja

erilaisen makuelimyksen tuoreen kotimaisen kalan voimin”.

4.1.1 Visio

Visio kuvaa yrityksen tulevaisuuden nikymia. Se kertoo millaisena yritys nihdain
tulevaisuudessa. Hyvi visio kertoo miten yrityksen toiminta kehittyy tulevaisuudessa ja

millaisten strategioiden linjausten avulla pyritidn saavuttamaan yritykselle asetetut tavoitteet.

(Kamensky 2003, 54-55.)

Meidan visiomme on seuraavanlainen: ”Haluamme tuoda uuden massasta erottuvan ravintolan

Helsingin merellisen keskustan alueelle.”


http://www.tritonia.fi/vanha/ov/logi/3_3_1.htm

4.1.2 Liikeidea

Yrityksen toiminta perustuu tarkasti laaditun liikeideaan pohjautuen. Liikeidea toimii
suuntamittarina, niin itse yrityksen, kuin sen tyontekijéidenkin toiminnalle. Liikeidea kertoo,
missa kaikessa toiminnassa yritys on mukana. Liikeidea kertoo yrityksen tirkeimmit asiakkaat
ja toimintatapapohjan. Liikeideaan kuuluu osana my6s imago, joka kuvaa asiakkaiden kasitysta
yrityksesta. Liikeidean runko koostuu asiakkaista: kenelle tavarat ja palvelut on suunnattu?
Tuotteista: mita tuotteet ovat? Miten ne eroavat kilpailijoista? Mitka tarpeet ne tyydyttavit?
Miksi tuotteita taytyy ostaa? Imagosta eli mielikuvasta: Miksi asiakas ostaa tuotteitamme?
Minkilainen kuva halutaan antaa tuotteesta asiakkaan nidkékulmasta mitattuna.
Toimintatavoista: Miten tuotteet valmistetaan? Miten toimitaan kdytinnossa esim. sijainti ja
aukioloajat? Tuotantopuoli? Valmiit tuotteet vai puolivalmisteet.? Palvelukonsepti?
Markkinointisuuntaus? Hinnoittelupolititkka?

(http://www.edu.fi/page.asp?path=498,529,51475,21605,22085,22485,42790,42796)

Oma litkeidearunkomme voisi olla seuraavanlainen: Asiakasryhmidmme koostuisi padasiassa
yritys- ja ulkomaisista asiakkaista. Yritysjohtajat toisivat heiddn ulkomaalaisia vierailijoita
asioimaan ravintolaamme, ja kesin turistisesongin aikana padasiakasryhma koostuisi

ulkomaisista turisteista.

Tuotteena olisi siis lahes sataprosenttisesti suomalainen kalaravintola. Ravintolan
tuotekonseptiin kuuluisivat tunnetut suomalaiset kalalajit, kuten hauki, ahven, siika, kuha,
kampela, lohi, silakka ja lahna. Naiisté kaloista koostuisi padsaiantoisesti menu. Sivutuotteina
voitaisiin pitdd harvinaisempia kalalajeja, joista valmistettaisiin aterioita tilausten,
teemaviikkojen ja ”piivan kala” systeemin mukaan. Sivutuotteina tarjottaisiin myos
mitituotteita. Meiltd saisi vain pelkistidn suomalaista kalaruokaa eri metodein valmistettuna.
Tuotteemme eroaisi kilpailijoista ainakin raaka- aineiden monipuolisuudella ja osittain
erikoisilla kokeiluilla. Tuotteemme vahvuutena voisimme pitad toimivaa asiakaspalvelua ja
osittain erilaista tapaa valmistaa kalaa. Haluamme tarjota asiakkaillemme perinteisten hyvien

reseptien lisiksi erikoisia valmistusmenetelmid vihemmain tunnetuista kaloistamme.

Asiakkaan mielikuva meistd on tirked asiakohta. Me haluamme, ettd asiakas nikee meissi
rohkean, ammattitaitoisen ja kokeilunhaluisen ravintolan, johon on aina jannittivaa ja mukavaa

tulla viettimain aikaa ystivien tai litketuttavien kesken.
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Emme halua olla liian hienostunut ravintola, vaan haluamme toimitiloistamme kodikkaan ja
suomalaisuutta esille tuovan ilmapiirin. Asiakaspalveluun haluamme kiinnittda huomiota, koska
iso osa asiakkaistamme koostuu turisteista, joten on tirkedd, ettd koko henkilokunta on
kielitaitoinen ja osaava vastaamaan asiakkaiden kysymyksiin tuotteestamme. Haluamme tarjota
erityisesti ulkomaisille asiakkaillemme my6s viihtyisdd ja unohtumatonta kokemusta erikoisilla
ja nayttavilld annoksillamme, jotka olisi suunnattu juuri ulkomaisille asiakkaille. Asiakkaan on
erittain tarkead tietdd, ettd tarjoamamme tuote on aina tuoretta. Kaiken kaikkiaan meidat tulisi
nihda viihtyisina ja yllityksellisend ravintolana, jossa huolet ja murheet voi ainakin hetkeksi

unohtaa.

Toimintatavat koostuvat monista aihealueista. Sijainti on yksi merkittdvimmisté tekijoistd
menestymisen kannalta. Olemme suunnitelleet ravintolan sijainnin tavoittelemamme
kohderyhmin kannalta parhaalle mahdolliselle alueelle. Eteli-Helsinki on kohde alueemme ja

ravintolamme sijoittuisi Katajannokalle.

Haastatellessani A & S Ravintoloiden ravintolatoimenjohtaja Santeri Uusitaloa hin kertoi, ettd
sopivien tilojen 16ytiminen on erittiin haastavaa, koska toimintaansa lopettavat ravintolat
ilmoittavat tilojen vapautumisesta ensimmadiseksi muita ravintola-alan yrittéjia, kun laittavat ne
esille eri kiinteistGtoimistojen valittimana. Eli pitéisi tuntea ravintola- alan viked, jos haluaa
saada parhaat tilat pdaltd. Vapaita liiketiloja kylld 16ytyy, mutta ongelmana on ravintolan
pystyttiminen, koska monet talon asukkaat kokevat ravintolan rakennuksessa riskitekijina
esim. mahdollisten tulipalojen osalta. Ravintolaa on siis nykypaivind hyvin vaikea saada

asuintalon yhteyteen.
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Aukioloajat on my0s asia, jota taytyy miettid hyvin tarkkaan. Onko viisasta olla joka péiva auki
kesit ja talvet? Mihin aikaan tarjoilu loppuu arkisin ja viikonloppuina? Pidetiddnkoé ravintola
auki pyhépiivindr Niitd kysymyksid kannattaa harkita huolellisesti. Uusitalo koki asian hyvin
haastavaksi. Hin totesi, ettd on hyvin vaikea paittda aukioloajoista erityisesti talvisaikaan, kun
asiakaskayttaytyminen vaihtelee ja ulkomaalaisten asiakkaiden maird on hyvin pieni verrattuna
kesdaikaan, jolloin monella on kesilomat ja kaunis sid vetdd porukkaa illallisen ddreen myos
arkipdivind. Kaavailimme alustavasti suunnitelmaa, jossa ravintolamme olisi auki joka paiva
klo. 15.00- 24.00. Ravintolassamme voisi jarjestdd my6s yksityistilaisuuksia normaali

aukioloaikojen ulkopuolella.

Meilld on tarkoitus panostaa iloiseen ja ystivilliseen asiakaspalveluun erityisesti ulkomaalaisten
asiakkaiden kohdalla, joille haluamme nayttaa ystivillisen ”Suomi-kuvan” ja tarjota

unohtumattomia kokemuksia, joita ulkomaan matkalta tullaan hakemaan.

Haluamme kertoa asiakkaillemme misti tuotetarjontamme on alun perin lihtoisin ja mika on
ravintolan toimintatapa ruoan valmistuksen suhteen. Haluamme my6s kertoa ulkomaisille

asiakkaillemme kaikkea mitd he haluavat tietdd Helsingistd ja Suomesta ylipddnsa.

Panostamme erittdin paljon tuotteemme laatuun. Meille on tirkeda, ettd raaka-aineet ovat
tuoreita. Siitd pitavat huolen yrityksen perustajajasenet, jotka tuovat ravintolaan tarvittavan
maarin tuoretta kalaa joka pdiva. Saatavuuden varmistamiseksi meilld olisi my0s luotettava
kalatukku-kumppani, joka pitdd huolen, ettd saamme myo6s niitd kaloja, joita emme itse pysty

kalastamaan tai jos kalansaalis on poikkeuksellisen kehno.

4.2 Kuvitteellinen strateginen toimintamalli

Tadma malli on suunniteltu olettaen, ettd sopivat liiketilat ja rahoitus on saatu kasaan. Lisaksi
olisimme hoitaneet anniskeluluvat, liitketoimintaluvat ym. kuntoon jo etukiteen. Yrityksemme
koostuisi kolmesta perustajajasenesti. Itseni lisiksi perustajina toimisi veljeni, sekd hyva
ystavani. Aluksi palkkaisimme sopivan henkil6kunnan, joka koostuisi kokkeja lukuun
ottamatta hyvistd ystavistd. Tekisimme yhdessa tarvittavat kalustohankinnat (Vene,
pakettiauto, sisustuskalusteet jne.) Tekisimme ruokalistat yhdessi kokkien kanssa, tosin listat
tehtéisiin meidédn toivomuksien pohjalta. Internet-sivut ravintolallemme laatisi ystava.
Yhteistybkumppaninamme ja tavarantoimittajana toimisi Helsingin Kalatukku, josta tilaamme

tarvittaessa osan valmistamistamme tuotteista.
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Ravintolan alkuvaihe eli tuotteemme lanseerausvaihe tulisi olemaan kaoottinen. Ensimmaiset
kuukaudet olisivat tyOntiyteisid, ja mitidn merkittivid tyonjakoja ei valttdmittd kannata tehda.
Tarkoitus olisi jakaa tyOt niin, ettd mind ja veljeni vastattaisiin kaloista, niiden kalastuksesta ja
tilaamisesta. Veljeni vastaisi myos yrityksen talouspuolesta. Mina hoitaisin markkinoinnin ja

ystivimme huolehtisi henkil6kunnasta ja ravintolan toimivuuteen liittyvista asioista.
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5 Riskien analysointi

Kaikkeen toimintaan ja thmisten ja yritysten elimain kuuluu epavarmuus. Epdvarmuus on
tietAimattémyytté ja epatietoisuutta tulevia tapahtumia kohtaan. Riskit vaarantavat toimintojen
jatkuvuutta ja uhkaavat tuloksia. Yritystd uhkaavat onnettomuudet, markkinoiden yllattavit
muutokset ja omien virhearviointien seuraukset. Yrityksille riskin ottaminen on kuitenkin
valttimatontd, koska yrityksen on menestyttiva kilpailussa. Sen on investoitava, panostettava

henkil6sto6nsa, tuotteisiinsa ja niiden markkinointiin. (Kuusela & Ollikainen 1998, 15.)

5.1 Riskin olemus

Kun tulos on ennalta arvaamaton ja odottamaton negatiivisessa lopputuloksessa, niin silloin
on riskejd olemassa. Paitoksentekijit havaitsevat harvoin omien padtoksiensé haitallisia
merkityksid. Vaikka negatiivinen asia olisi tiedostettu jo etukiteen, niin sen suuruudesta ei voi
ennustaa ennalta kisin. Epavarmuus on tiydellistd tietimattomyyttd jostakin asiasta tai se voi

pohjautua laskennallisiin todennakoisyyksiin. (Kuusela & Ollikainen 1998, 18.)

Yksilotasolla riskeihin suhtaudutaan monella eri tavalla. Toiset ottavat paljon riskejd esim.
ty6hon liittyen tai vaikka vedonlyonnin vilitykselld. Toiset haluavat eldd turvallista elimai ja
kaihtavat riskeja kaikin keinoin. Riskien yli- ja aliarviointi on monelle tuttua toimintaa. Mitd
enemmin riskit ovat esilld, niin sitd enemmin niitd yliarvioidaan. Sama juttu pitee myos
toiseen suuntaan. Mitd vihemman niistd puhutaan, sitd enemman niitd aliarvioidaan. (Kuusela

& Ollikainen 1998, 18-19.)

5.1.1 Varautuminen riskeihin

Yksilo, yritys ja yhteiskunta varautuvat kaikki riskeihin erilaisilla varautumissuunnitelmilla.
Yksil6 on erityisen huolissaan kovasta muutosprosessista. Sosiaali- ja talousjirjestelma

muuttuu kithtyvdd vauhtia ja luo monelle epdvarmuutta tulevaisuudesta. (Kuusela & Ollikainen

1998, 23.)
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Yrityksissd on useasti oma riskienhallinta yksikko, mitd isoimmista yrityksistd on kyse.
Nykypaivana tekniikan kehittyminen asettaa suuria haasteita yrityksille. Monien isojen yritysten
toiminta perustuu tiettyyn sisdiseen tietokantaan, ja jokainen voi vain kuvitella minké suuruiset
tuhot tillaisen tietokannan kaatumisesta yms. voi yritykselle seurata. Vahinkojen ja riskien

maadra tulee todennakoisesti supistumaan, mutta tuhojen taloudellinen menetys tulee

kasvamaan. (Kuusela & Ollikainen 1998, 23-27.)

Yhteiskunnalla riittdd riskejd tulevaisuudessa. Globaalistuminen ja nopeat teknologiset ja
taloudelliset muutokset luovat epdvarmuutta yhteiskunnassa. Elintilojen viheneminen, vesien
saastuminen, maan kuivuminen ym. ihmisten atheuttamat ilmiot saavat monen epavarmaksi
tulevaisuudesta. Lisaksi lisddntyneet luonnon aiheuttamat tuhot, kuten tsunamit,

maanjiristykset ja tulvat lietsovat epdvarmuutta entisestdan. (Kuusela & Ollikainen 1998, 28.)

5.2 Yrittdjan riskit

Seuraavat pohdinnat perustuvat jirjestdytyneen yrittdjakunnan tehtyjen tutkimusten tulosten
perusteella koottuihin paatelmiin. Mukana on ollut Suomen Yrittdjien Keskusliitto (SYKL) ja

sen seuraaja Suomen Yrittdjat ry. (SY). (Kuusela & Ollikainen 1998, 60-61.)

Yrittdjan riskit jakautuvat toimialoittain ja yrityksen koon mukaan hieman eri tavoin.
Léhestynkin riskitekijoitd oman toimialani nikékulmasta ja mainitsen vain niita riskitekijoita,

joilla on liheinen yhteys omaa toimialaani silmalld pitien.

5.2.1 Omaisuusriskit

Riskit jaetaan tiettyihin kaavioihin. Omaisuustiskit sisiltdvit rakennukset, koneet/laitteet,
kuljetusvalineet, varastot, ohjelmistot, sekd oma padoma ja vieras padoma. (Kuusela &
Ollikainen 1998, 64.) Omalle toiminnalleni rakennukset ja koneet/laitteet olisivat suuti
riskitekijd. Kalustosta méaraytyvit kulut tulevat selkeimmin ilmi tutkimuksen liitteend tehdysta

budjetista.
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A & S Ravintolatoimenjohtaja Santeri Uusitalo kertoi haastattelussa, ettd Ravintoloiden tilat ja
niiden vapautuminen hoidetaan ensin Ravintolapiirien sisilld, ennen kuin tilat laitetaan yleiseen
vuokraan. On siis hyvin tirked tuntea ravintola- alan toimijoita sopivien tilojen

varmistamiseksi.

On hyvin vaikea saada perustettua ravintolatiloja asuintaloihin, koska asukkaat vierastavat niitd
tulipalojen ja muiden haittavaikutusten pelossa. Lisiksi isot keittiGremontit, ilmastointikanavat
ja uusien laitteiden hankkiminen on erittdin suuri kustannuseri. Yleensi toimintansa lopettava

ravintola sopii uuden yrittdjin kanssa kaluston luovuttamisesta, niiden kayttévuosien mukaan.

Saidstetdan huomattavasti rahaa, kun pystytdan aloittamaan toiminta valmiilla laitteilla ja

toimintaan sopivilla tiloilla

Kuljetusvilineet, varastot ja ohjelmistot ovat hyvin pienia riskitekijoitd omalla kohdallani.
Veneeseen tai autoon voi aina tulla vikoja, mutta toiminta ei kirsi muutaman paivan
huoltotoimenpiteistd, koska tuotetta on aina pieni maird varastossa tai sitd voi tilata lyhyellakin

varoitusajalla tavarantoimittajaltamme.

Oma piddoma ja vieras padoma muodostavat yhdessd merkittavan riskin toiminnan
perustamisen kannalta. Meilld on rajallinen méard omaa padomaa, ja vieraan padaoman merkitys
toiminnan aloittamisen kannalta on erittiin merkittavd. Tarvitsemme rahoittajia, jotta
pystymme toteuttamaan ideamme halutulla tavalla. Finnveran lisaksi olisi hyvé saada yksityisid

rahoittajia toiminnan tueksi.

5.2.2 Valmistustriskit

Tuotteen valmistukseen liittyvit riskit perustuvat omalla kohdallani varkauteen, tulipaloon,
vesivahinkoon, konerikkoon, ATK:n rikkoutumiseen, raaka-aineen saantiin, tuotevirheeseen,

kuljetukseen, henkil6ston huolimattomuuteen, Sopimusrikkomuksiin.

Ry6ston kohteeksi joutuminen on hyvin pieni riskitekija, mutta ydinkeskustassa kaikki on
mahdollista. Tulipalo ja vesivahinko ovat todennikoisia merkittivid riskejd. Vaikka
turvallisuuspuoleen on varauduttu, niin virheita tapahtuu aina. Konerikot ovat mahdollisia.
Laitteisiin tulee aina vikoja, ja on hyvin tirkeda, ettd niille saa nopean huollon muuten toiminta

keskeytyy.
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Henkil6ston huolimattomuus on hyvin satunnaista. Ihminen on erehtyviinen. Keittiéssi on
yleensi erittdin kiire ja stressaava ilmapiiri, joten pienia virheitd sattuu aina. Jos on osaava ja

luotettava henkil6kunta, niin ne ovat pienid riskitekijoita.

Sopimusrikkomukset, ATK:n rikkoutuminen ja kuljetus eivit aiheuta toiminnan alkuvaiheessa
merkittivia riskejd. Kuljetusten osa toiminnasta on hyvin pientd ja merkittivid sopimuksia ei
alkuvaiheessa ole tarkoitus tehda. Tietotekniset viat eiviat myoskain ole merkittava yksittiinen

riskitekija, koska toimintaa pystyy harjoittamaan ilman sen toimimistakin.

Raaka- aineiden saanti ja mahdolliset tuotevirheet ovat merkittava riskitekija. Olemme
tekemisissa herkasti pilaantuvan kalan parissa, joten kalan tuoreus pitda olla varmistettua.
Onneksi hankimme raaka- aineet suurimmaksi osaksi itse, joten padsemme varmuuteen kalan
tuoreudesta. Tavaran toimittajaan pitaa olla syvi luottamus, jotta valtytidn mahdollisilta
tuotevirheiltid. Yksikin huono eri voi tuhota ravintolamme kokonaan. Iso otsikko esim.
Iltalehden kannessa 710 ulkomaalaiselle turistille vakavat vatsakivut Kalaravintolasta Helsingin
keskustassa” voisi merkitd maineen menettimisen lisiksi my6s toiminnan lakkauttamista.

Tillaisiin virheisiin ei yksinkertaisesti ole varaa ravintola-alalla.

5.2.3 Myyntiin ja rahoitukseen liittyvit riskit

Myyntiin ja rahoitukseen liittyvat riskit koostuvat kotimaisesta kilpailusta, tuotteen kysynnasti,
tuotteen tiedostamisesta, segmentoinnista, sitoutumisesta yhteen rahoittajaan, likviditeetista,

korkotasosta, lainojen vakuuksista ja henkil6ston tietotaidosta (Kuusela & Ollikainen 1998,

65).

Kotimainen kilpailu on siind mielessa hyvalla mallilla, ettd kilpailua kylla 16ytyy ja markkinat
ovat tarpeeksi laajat. Tuotteen kysyntain liittyvit suuremmat riskit. Emme pysty ennustamaan
miten ravintolamme otettaisiin vastaan. Onko tarjoamallemme tuotteelle kysyntad? Ja
saavutetaanko haluttu kiyttdjaryhmi? Siind ehkd suurimmat riskitekijit, joita on mahdoton

ennustaa.
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A & S Ravintolatoimenjohtaja Santeri Uusitalo totesi haastattelussamme, ettd ’on hyvin tirked
tietdd mité tarjotaan ja keneller Vaikka ravintola pyrkisi tuottamaan erilaisuudellaan, niin
kannattaa muistaa, ettd suomalaisen ruokailukulttuurin muuttaminen on liian suuri prosessi
yhdelle toimijalle. Al yriti muuttaa perinteiti, vaan monipuolista niitd hieman. Tiedosta mihin
rahkeesi riittavit ja panosta niihin tdysilld. Yksinkertainen on helpompi toteuttaa, kun suuri ja

kaunis.”

Rahoitukseen liittyvit suuret riskit. Sitoudummeko vain yhteen rahoittajaan vai yritimmeko
16ytad useita yksittdisid rahoittajia? Saammeko tarvittavan rahoituksen vai joudummeko
hautaamaan hyvin ideamme jo alkuvaiheessa? Meilld ei ole omaa pdadomaa erityisemmin, joten

rahoituksen hankkiminen vaikeutuu, oli idea kuinka hyvi tahansa.

Maksuvalmius on merkittava riski, koska meidéin pitad maksaa palkka ajallaan
henkilokunnallemme, vaikka emme sitd itse pystyisi alussa nostamaankaan. Kannattavuus ja
kustannuslaskelmat pitad laatia hyvin tarkasti, jotta pystymme arvioimaan maksukykymme

vuokrien ja palkkojen suhteen erityisesti.

Markkinointisuunnitelmalla on tirked rooli, koska ravintola ja sen tarjoamat palvelut pitda
saada asiakkaiden tietoisuuteen heti alkuvaiheessa. Ravintola pitdd saada tuottamaan

mahdollisimman nopeasti, jotta kaikki kulut pystytdan maksamaan ajallaan.

Henkil6kunnan tietotaito nayttelee myos suurta roolia. Koko henkil6kunnan tulee tietda
toimintastrategiamme ja pystyd kertomaan se ulkoa asiakkaillemme. Henkilokunta pitda
perehdyttdd tarkasti koko prosessiin, jotta valtytddn riskiltd, ettd henkildkuntaan kuuluva on

tdysin tiedoton jostain ravintolan toimesta, ja pahimmassa tapauksessa antaa virheellisti tietoa.

Johdon tietotaito on olennainen riskitekiji, koska perustajajisenistd kaavailtu johtoryhma on
kokematon ja ala on kaikille tiysin uusi. Johdon osalta voi tapahtua merkittavia
ongelmatilanteita, koska aiempaa kokemuspohjaa ei 16ydy. Lisiksi ystivien kesken voi aina
syntya valirikkoja ja ihmisten elimintilanteet voivat muuttua salamannopeasti, joten kaikkeen

tulee varautua etukiteen.
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5.2.4 Yhteiskunnan tuomat riskitekijit

Kotimaisia riskitekijoitd ovat kaikki lakisadteiset muutokset, ammattitaitoisen tyovoiman saanti,
verolakien muuttuminen, Ympiristolakien muuttuminen, Hallituksen toimet ja EU (Kuusela &

Ollikainen 1998, 606).

Kaikki lakisdateiset muutokset alalla ovat riskitekijéitd. Ruoan arvonlisiveron alentaminen
1.10.2009 alkaen aiheuttaa jo lisitappiota ravintoloille, koska ravintoloissa ALV pysyy
ennallaan toistaiseksi. Alan tydehtosopimusten muuttuminen atheuttaa myds ennalta
arvaamattomia riskejd. Meidén pitda noudattaa ravintola-alan tydehtosopimusta, joten se on

hyvin olennainen tekija.

Ammattitaitoisen tyOvoiman saanti on riskitekija, koska on vaikea padttaa palkkaako kokeneen
ammattilaisen, joka tulee maksamaan yritykselle paljon elidkeidn ldhestyessi, vai ottaako
vaihtoehtoisesti juuri valmistuneen kokemattoman, mutta innokkaan nuoren, joka ei vield

valitd muusta kun, etta toita riittdd. Hyvin vaikea tilanne tulee joka tapauksessa olemaan.

Riskitekijoind ovat myds hallituksen ja EU:n toimet. Mahdolliset pyyntirajoitukset ja kalastusta
koskevat lait voivat tuoda isoja ongelmia tulevaisuudessa Itimeren alueelle. Verolait ovat
todellisia asioita yrittdjin paivittdisessd elimassd. Ne ovat enemminkin rutiiniasioita, kuin

riskitekijoita.

5.2.5 Henkilostoriskit

Henkil6storiskejd on yrittdjin/avainhenkilon vakava sairastuminen, tyGkyvyttomyys, yrityksen
jattdiminen ja tavarantoimittajan konkurssi. Vaikka jokainen perustajajisen on terveytensa
puolesta paremmassa kunnossa, kuin suurin osa ihmisistd, niin ihmisen terveydentila voi
muuttua dkillisesti vaikka viettéisi kuinka terveellistd elimia tahansa. Yhdenkin
perustajajisenen vakava sairastuminen tai tyokyvyttomyys haittaisi toimintaa merkittdvisti,

mutta riski on silti aika olematon.
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Toinen tekija on ristiriidat perustajajasenien valilld, miké johtaa yleensi yrityksen kaatumiseen
tai yhden osapuolen ulosmarssiin. Vaikka tuntisit henkil6t omasta mielestd kuinka hyvin
tahansa, niin riski on aina olennainen, kun puhutaan rahasta. Vaikka olemme samaa mieltd

suurimmasta osasta toimintaan liittyvistd asioista, niin riskit ovat olemassa.

Vaikka tavarantoimittajia on olemassa riittavasti Helsingin seudulla, niin luotettavan
toimittajan mahdollinen ajautuminen konkurssiin vaikeuttaa ja hidastaa toimintaamme

merkittivisti. Tama on myos riskitekija, joka pitdd huomioida.

Lyhyeni loppuyhteenvetona voisi todeta, etta toiminnan kannalta suurimmat riskit olisivat
sopivien ravintolakaytt66n muokattujen vuokratilojen 16ytiminen kalusteineen, riittdvin

rahoituksen saaminen ja ammattitaitoisen henkilokunnan 16ytyminen.

5.3 SWOT- analyysi

Seuraavaksi tarkastelen mahdollista ravintolaani SWOT- analyysin avulla. Listaan yritysidean
vahvuudet, heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. Lopuksi analysoin hieman omia mielipiteitéini.
Analyysin tarkoitus on poimia vain ’suurimmat’ ja “olennaisimmat’ riskitekijit, eikd takertua

ollenkaan pieniin tekij6ihin.

Vahvuudet:

e Sopiva koulutustausta
e Henkil6kunnan koostuminen péddosin ystavista
e Motivaatio, innokkuus ja hyvien ideoiden syntyminen

o [Kielitaito

Heikkoudet:

e Ravintola- alan tunteminen
e Kokemattomuus yrittajina
¢ Oma pidoma

e DPerustajien ystivyyssuhde
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Mahdollisuudet:

e Menestyminen erilaisuudella

e Suurien turistiryhmien saanti/ Tunnettavuuden lisdintyminen

e Jaajentaa toimintaa Catering- palveluksi ja jarjestda kalastusreissuja asiakkaille
e Yritykset kanta- asiakkaiksi

e Monipuolistaa tuotevalikoimaa

Uhat:

e Rahoituksen saanti

e Riittdvi kysynti ja oitkean kohderyhmin saavuttaminen
e Sopivien tilojen 16ytiminen

e Ammattitaitoisen henkilokunnan saanti

e Tuorekalan riittiva saanti

o Kausivaihtelut. Riittaako asiakkaita koko vuodelle?

Vahvuutena pidin perustajajasenten tietotaitoa kalasta, joka on tirkein yksittidinen
tuotteemme. Olemme kaikki elineet lapsesta saakka kalastuksen parissa. Osaamme itse
kalastaa kalamme ja kasitelld ne. Tieddimme kalasta kaiken mahdollisen. Voisimme valmistaa

sitd myOs omakohtaisesti, mutta aika ei riitd kaiken hoitamiseen.

Olemme my6s hyvin motivoituneita ja innokkaita persoonia. Jokaisen haaveena on ollut jo
pitkadn yrittdjyys. Haluamme olla itsendisia muista riippumattomia toimijoita, jotka tekevit

tyota jota rakastavat. Pelkalla armottomalla yrittimiselld padsee jo hyvin alkuun.

Meilld on my6s se hyvi puoli, ettd olemme osaksi liiketalouden koulutusohjelman kayneitd
opiskelijoita. Tietotaitoa 16ytyy, niin rahoituksen, kuin markkinoinninkin puolelta. Ala sopii

hyvin yrittimisen aloittamiseen.

Ystivista saisimme osan henkil6kunnasta kokoon. Monet ystivimme toimivat tai ovat
toimineet ravintola-alalla, joten heisté saisimme koottua osan tarvittavasta henkilokunnasta.
On helppoa rakentaa hyva palvelukonsepti, kun tuntee tyontekijinsi etukiteen. Saisimme
my0s hyvit Internet-sivut ravintolallemme hyvin ystivan kautta. Keittiohenkilokunta pitiisi

osittain palkata talon ulkopuolelta, kuten myos tavarantoimittaja.
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Heikkouksia 16ytyy heti perustamisvaiheessa. Rahoituksen saanti on iso kysymysmerkki,
varsinkin timin hetkisen maailman taloustilanteen vuoksi. Omaa pddomaa ei nuorille
opiskelijoille ole jadnyt paljoa sdastoon, joten rahoitusta tarvitaan toiminnan aloittamisen tueksi

ulkopuolisilta tekijoilta.

Toinen merkittiva heikkous on riittimiton tietotaito ravintola- alalta. Monet tirkeadt asiat
kulkevat ravintolatoimijoiden yhteisessd verkostossa ennen kuin ne tulevat julkisuuteen. A & S
Ravintolatoimenjohtaja Santeri Uusitalo totesi haastattelussamme, ettd Ravintolan
petustamiseen sopivien tilojen 16ytyminen/ vanhojen vapautuminen tapahtuu aina ensiksi

ravintolatoimijoiden sisdisessd piirissd, ennen kuin ne laitetaan yleiseen jakoon.

Hieman kokonaisvaltaisempi heikkous on koko yritysmaailma. Ensikertalaiselle tulee monia
ylldtyksid matkan varrella, vaikka olisi kuinka tietoinen yrittdjyyteen liittyvistd asioista.
Lakisddteiset paperit, verottaja, lupahakemukset, henkilokunnan palkka- ja muut maksuasiat,
viranomaisten asiointi jne. On hyvin paljon pakollisia velvoitteita, joita yrittdjin on pakko
hoitaa varsinaisen tyon ohella. Voi olla, ettd osa palveluista jouduttaisiin ostamaan yrityksen

ulkopuolelta esim. palkan maksu ja kirjanpito.

Mahdollisuuksia on monia. Ravintola voisi parhaimmillaan yltaa arvostetuksi Michelin-
luokitelluksi Ravintolaksi, joita on vain muutama Suomessa. Tamin luokituksen saanti on
kuitenkin hyvin kaukaa haettua. Jos haluttu kohderyhma saavutetaan tehokkaasti, voidaan
palvelukonseptia laajentaa, mutta toimitilalaajennusta ei ole tarkoitusta tehdd missdin
tilanteessa. Yritysten saaminen kanta- asiakkaiksi juhlien- ja kokouksien jirjestimiseen

ravintolassa on mahdollisuus, joka toimiessaan toisi varmaa jatkuvuutta toiminnalle.

Uhkia 16ytyy runsaasti toiminnan kannalta. Rahoitus on suurin mahdollinen uhka, joka
yksindin kaataa koko idean toteuttamisen. Sen seurassa tulee sopivien toimitilojen I6ytiminen
ravintolalle. Ammattitaitoisen keittichenkilokunnan palkkaaminen on uhkatekija. Hyvin ja
luotettavan henkil6kunnan 16ytiminen on kuin lottovoitto, niin totesi my6s haastateltu

Ravintolatoimenjohtaja Santeri Uusitalo.
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Kesaaikaan tarvittava myynti ei ole suuri uhka, mutta miten asiakkaita riittdd talviaikana, kun
ulkomaisia vierailijoita on vihemman ja thmiset eivit litku yhtd paljon kaupungissa kuin
kesilld? Kausivaihtelut ovat riskitekijd. Vuokra ja muut kustannukset tulee maksaa my6s
talvella. Uhkana on olennaisesti riittdvin kysynnin saaminen. Yksi mahdollisuus olisi kokeilla

lounaspoydin kannattavuutta talviaikaan ja katsoa saavutetaanko silld uusia asiakkaita.

Vaikka kalastamme suurimman osan tuotteistamme itse, niin saalisvarmuus ei ole aina taattu.
Tavarantoimittajatkaan eivit sitd pysty sataprosenttisesti takaamaan, joten pieni riskitekijd on
my0s tuotteen loppuminen. Sithen on sidoksissa suurempi riski, koska on aika noloa sanoa

asiakkaan tehdessi tilausta, ettd hinen haluamansa tuote on talld hetkelld loppunut!
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6 Asiakassuuntainen markkinointi ja ostokiyttiytyminen

Markkinoinnin merkitys yritystoiminnassa on jatkuvasti kasvanut, eikd nykypéivan yritys voi
toimia kannattavasti ilman suunnitelmallista markkinointia. Markkinoilla yritykset kilpailevat
asiakkaista. Herattddkseen asiakkaan kiinnostuksen yritys pyrkii tekemadn tuotteestaan
mahdollisimman haluttavan. Jotta tuote olisi haluttava, sen tiytyy vastata asiakkaan odotuksia
mahdollisimman hyvin, jotta hinen ostohalunsa heriisi. Asiakkaan odotuksiin yritys vastaa
hinnalla ja tuotteella. Jakelulla yritys varmistaa, ettd asiakas voi ostaa tuotteen. Viestinnalld
yritys kertoo asiakkaalle tuotteesta, sen hinnasta ja mistd sen voi hankkia. (Korkeamaki,

Pulkkinen & Selinheimo 2000, 76.)

6.1 Asiakassuhdemarkkinointi ja asiakaspalvelu osana omaa toimintaa

Asiakaspalvelu on lupaus siitd, ettd yritys pitdd asettamansa lupaukset asiakkaan nakokulmasta
(Korkeamaki ym. 2000, 70). Oman ravintolamme kohdalla voisimme luvata, ettd tarjoamme
herkullisen aterian lisiksi my6s asiantuntevaa opastusta suomalaiseen kalaan ja sen
valmistukseen liittyen.” Asiakas on tietoinen yrityksen asettamasta lupauksesta tullessaan
tutustumaan ravintolaan, ja mikali ravintola ei vastaa asettamiaan lupauksiaan, niin se menettaa
kasvonsa asiakkaan silmissd. Asiakas voi olla merkittivi, joten “puskaradion” kautta ravintola
voi menettdd useita mahdollisia asiakkaita yhden ainoan virheen vuoksi. Asiakaspalveluun on

syytd panostaa, koska se on asiakkaalle kaikkein nakyvin markkinoinnin osa.

Asiakaspalvelusta korostuu ravintolan henki. haluamme panostaa asiakaspalveluun ja luoda
asiakkaille hyvin ja rennontuulisen ilmapiirin. Erityisesti ulkomaisia asiakkaita pyrimme
vithdyttimain ja haluamme tuoda heille oikeanlaista kuvaa Suomesta ja suomalaisesta

kulttuurista. Pyrimme olemaan heille hyvii isdntid onnistuneen ruoan ohessa.

Asiakassuhdemarkkinoinnissa on tirkedd saada asiakkaan luottamus ja annetut lupaukset
toteutettua, jotta saadaan aikaan pysyvi asiakassuhde (Korkeamaki ym. 2000, 74-75). Tarkoitus
olisi luoda yritysasiakkaille oma kanta- asiakkuusjirjestelmi lounasaikaan ravintolassamme.
Yritysasiakkaiden maird koko toiminnasta on arveltu olevan 60 %, joten kanta-
asiakasjirjestelmad on syytd harkita vakavasti. Asiakassuhdemarkkinoinnin toteuttaminen vaatii
ensinnakin suhteellisen helppokayttdista tietojirjestelmai, kattavia Internet- sivustoja ja jotain

lisdarvoa
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Hoidamme ensimmiisend asiakasrekisterijarjestelmin kuntoon, joka laskee asiakaskdynnit ja
ulkomaisten asiakkaiden madrin. Kanta- asiakasjirjestelmalle tehdddn uudistukset
myOhemmassi vaiheessa, kun olemme saaneet ensiksi homman py6rimain. Lisdarvona
voitaisiin tarjota kanta- asiakkaille esim. ateriakohtaisia alennuksia ja mahdollisuutta itse
raatiloityihin tilaisuuksiin ravintolassamme. Internet palvelut on tarkoitus tehda heti hyville
mallille. Ystavipiirissimme on tietotekniikka-velho, joka pystyy laatimaan tarvittavat Internet-

sivustot ravintolallemme.

Asiakassuhdemarkkinoinnissa, toisin kuin esim. myyntisuuntaisessa markkinoinnissa haluttu
kohde on tarkoin rajattu. Asiakassuhdemarkkinoinnissa ei myyda omaa tuotetta tai palvelua
kaikille, vaan palvelu on segmentoitu tietyille kdyttijaryhmille esim. Helsingin ydinkeskustassa
asuvat eldkeldiset jne. Ei ole mitain jarkea tarjota jokaiselle jotakin, kun paljon vihemmilld
panostuksilla voi ja todennikéisesti saavuttaakin enemmin voittoa. (Korkeamiki ym. 2000,

78-79.)

Me olemme segmentoineet mahdolliset asiakkaamme siten, ettd merkittivin kohderyhmai on
ulkomaalaiset vierailijat. Toinen padpaino keskitetdan yritysasiakkaisiin, joita halutaan tavoittaa

my0s yksityistilaisuuksilla ja talvisin mahdollisesti lounasaikaan.

6.1.1 Ostokayttaytyminen

Kuluttajien ostopdittksiin vaikuttavat monet eri tekijit ja niiden huomioon ottaminen on
erityisen tirkeda alusta lahtien (Korkeamiki ym. 2000, 105). Ostokayttaytymiseen vaikuttavat,

niin monet eri tekijit, ettd analysoin aithetta oman yritykseni kannalta.

Tarkastellaan asiaa ensin vihemmin arvioitujen kavijoiden kautta. Jos otetaan ensimmaiseksi
suomalainen perhe tarkkailuun, niin monesti perheessa péittia, joko isa tai diti. Jos
jompikumpi ei pidi tai on allerginen kalalle, niin asiointi ravintolassamme jaé valiin. Kalaruoan
ystavit valmistavat ateriansa mieluiten itse, jos sithen on mahdollisuus. Ostokayttiytymisen
perusteella el ole mitadn jarkea yrittad houkutella naita ryhmia asiakkaiksi, koska pysyvaa

asiakassuhdetta on lahes mahdotonta luoda.
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Yritysasiakkaita on helppo ldhestyi yksityistilaisuuksien turvin, koska trendikis yritys haluaa
tarjota tyontekijoilleen ja yhteistybkumppaneilleen parasta tai ainakin jotain uutta ja erikoista.
Yritys asiakkaana on my6s hyvin vaativa, koska se haluaa tarjota aina tiydellisen kokemuksen

asiakkaalleen.

Kun ulkomainen asiakas lomailee vieraassa maassa, hin haluaa lihes poikkeuksetta tutustua
vieraan maan kulttuuriin ja tapoihin. Maan perinneruokia on pakko padstd maistamaan ja me

tarjoamme sitd kalan muodossa.

6.2 Asiakassegmentointi

Asiakassuuntaisesti ajattelevat yritykset jakavat kokonaismarkkinat pienempiin osiin,
kohderyhmiin. Jaon perusteena voi olla useita eri tekijéitd esim. 1kd, sukupuoli,
ostotottumukset, tulot, koulutus, ammatti, elimantapa, asenteet, arvot, tavat jne. Jaottelun
tarkoituksena on I6ytdd asiakasryhmii, jotka ovat yritykselle kannattavia ja joiden
palvelemiseen yrityksessa voitaisiin keskittyd mahdollisimman hyvin. Yrityksen kaikki toiminta
pitdd tehda kohderyhmaiajattelun mukaiseksi aina tuotteen suunnittelusta mainontaan asti.

Yritys voi valita voimavarojensa mukaan omat segmenttinsi. (Korkeamaki ym. 2000, 81-82.)

Olen valinnut itselleni kaksi eri kohderyhmaa. Tdrkein kohderyhmi on ulkomaiset vierailijat ja
toisena kohderyhmani yritysasiakkaat. Kumpikin kohderyhma kéyttiytyy erilailla ja haluaa

erilaisia juttuja, joten molemmille pitad luoda selked suunnitelma kaikessa tekemisessa.

Tirkein asiakasryhmi on ulkomaiset lomailijat, joille on tarkoitus tarjota muutakin kuin pelkka
ateria. Tarkoituksena on tarjota heille my6s vithdyttavi elimys ja mahdollisuus erityisesti heille
suunnattuihin aterioihin. Heille tarkoitettu tuote on tietysti kallis, koska se sisdltad enemman.
Ulkomaiset asiakkaat, jotka tulevat Helsinkiin ovat yleenséd varakkaita vanhempia matkailijoita,
jotka haluavat vierailullaan tutustua vieraaseen kulttuuriin esim. ruokailemalla
matkakohdemaansa tarjoamilla herkuilla. Heilld on siis varaa maksaa myds hieman enemmin
ravintolakdynnistd. Ulkomaisten vierailijoiden ostokayttiytyminen eroaa hieman heiddn
normaalikdyttdytymisestdan, koska lomalla kulutetaan lihes poikkeuksetta enemmain kuin

yleensi on totuttu, erityisesti ravintolassa kdynti kuuluu lomailijan arkeen ulkomailla.
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Yritysasiakkaat ovat kannattava kohderyhmi, koska heille voi tarjota monipuolisesti eri
palveluita. Ydinkeskustassa sijaitsevat yritykset eivit yleensad omista omaa
henkil6kuntaruokalaa, joten on hyvin yleistd lounastaa ravintoloissa. Lisiaksi monet
litkeneuvottelut kiydain nykyain lounaspoydissa. Lounaskattausta olemme ajatelleet juuri
yritysasiakkaille, koska muuten sen toiminta olisi todennakdisesti kannattamatonta. Lounas on
siis yksi mahdollisuus talven myynnin lisadmiseksi. Lounaan lisdksi yritykset jirjestivit usein
illallis- ja juhlatilaisuuksia, jotka vaativat isot tilat. Koko ravintolatilojen varaaminen on taatusti
kannattavaa isommalle ryhmaille. Monille suurille yrityksille ulkomaiset vierailijat ovat tavallista
arkea, ja he haluavat yleensi lyhyelld vierailullaan maistaa maan keittién antimia, joten
yritysasiakkaiden tarkeys sen kun korostuu. Yritysasiakkaiden ostokayttaytyminen jakautuu
tilanteen mukaan ja heille tarjoamme my0s kanta- asiakkuutta, jolla pystytidn radtdléimain

yksiloidyt palvelut heidin tarpeidensa mukaan.
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7 Kilpailutilanteen roolit ja markkinoinnin kilpailukeinojen
hy6dyntiminen ravintolatoiminnassa

7.1 Kilpailutilanne

Yritysten valista kilpailua voidaan tarkastella alueella olevien yritysten lukumairin, ja
keskenain kilpailevien tuotteiden tai palveluiden osalta. Tuotteita tai palveluita voi olla
tarjoamassa useampi yritys, ja kuluttajat kokevat ne joko samanlaisiksi tai erilaisiksi. Naisté
nikokulmista syntyy monopoli ja taydellinen kilpailu. Niiden vilille sijoittuu vield

oligopolistinen ja monopolistinen kilpailutilanne. (Korkeamiki ym. 2000, 89.)

Taydellinen kilpailu syntyy, jos markkinoilla on useita saman tuotteen myyjia, joita kuluttaja
pitda tdysin samanlaisena. Téydellisen kilpailun vastakohtana on monopoli, jossa markkinoilla

on vain yksi myyja, joka mairai samalla tuotteen hinnan esim. Alko.

Oligopolistisilla markkinoilla on vain muutamia yrittdjid, joiden tuotteet ovat joko
samankaltaisia tai toisistaan poikkeavia. Homogeeninen oligopoli on tilanne, jossa harvat
yritykset myyvat samanlaisia toisensa korvaavia tuotteita. Heterogeeninen oligopoli on tilanne,

jossa harvat yritykset myyvit erilaistettuja tuotteita esim. kodinkoneet.

Monopolistinen kilpailutilanne on oman ravintolani kohdalla oleva markkinatilanne. Siind on
markkinoilla lukuisia yrityksia ja uusien yrittdjien tulo on suhteellisen helppoa. Yritykset
pyrkivit hyodyntimaan jotain kilpailuetuaan esim. asiakaspalvelu, ainutlaatuinen tuote jne.

(Korkeamaki ym. 2000, 94.)

Oma kilpailuareenani on haastava, koska se on laaja ja hyvin kilpailuhenkinen. Kun kilpailua
kidyddin monen yrityksen kesken, on syyti erottua joukosta jos haluaa menestya. Ravintolan
ykkosvaihtoehto sijainnille on Helsingin Katajannokka, jossa merellinen maisema ja keskustan
liheisyys tuo suurta lisdarvoa ravintolalle. Olettaen, ettd Katajannokka on ravintolan lopullinen
sijaintikohde, niin alueella suurimpia kilpailijoita ovat: Ravintola Sipuli, Ravintola
Katajannokan Kasino, Hotelli Gran Marina, Hotel Katajanokka ja kreikkalainen ravintola

Grecia.
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7.2 Suurimmat kilpailijat

Seuraavaksi tarkastellaan mahdollisia tulevia kilpailijoita hieman tarkemmin. Ravintola Sipuli
kuuluu isoon Royal Ravintolat yritysketjuun, johon kuuluu yhteensi 27 ravintolaa. Se on vanha
ja perinteikis ravintola, joka tarjoaa hienot puitteet lihes kaiken tyylisiin ruokailutilaisuuksiin.
Heilld on laaja palveluvalikoima lounastarjoilusta aina haaillallisiin saakka. Ravintolan terassi on
kesiisin lihes poikkeuksetta tiynni, jos ei sada vettd. Heiltd 16ytyy my0s laadukkaat juhla- ja
kokoustilat. He ovat erikoistuneet Pohjoismaiseen ruokaan, johon on lisitty my6s hieman
kansainvilistd makua. Lisdksi ravintolan viinitarjonta on erittdin laadukas. Ravintola Sipuli on
pahin kilpailija niin etukiteen ajateltuna, koska se on hyvin tunnettu ja arvostettu perinteikas
ravintola hyvilld sijainnilla. Ainoa keinomme kilpailla heiddn kanssaan on tuotteemme

erilaisuus. Ravintola Sipuli on selkedsti alueen yksi johtavista toimijoista.

http://www.royalravintolat.com/sipuli/

Toinen hyvin merkittdva ravintola alueella on Katajannokan Kasino, joka sekin kuuluu
ravintola Sipulin tapaan Royal Ravintoloihin. Se on arvostettu ja hienostunut ravintola, joka
tarjoaa laadukasta ruokaa ja juhlatilaisuuksia erilaisille ryhmille, kuten héavieraille. Se on hyvin
samantyylinen palvelukonseptiltaan kuin ravintola Sipuli. Ravintola Kasino on sisustukseltaan
hieman erilainen. Se on enemmin kabinettimaisempi ja historiallisempi kuin ravintola Sipuli.
Ravintola Kasino muodostaa Sipulin kanssa vaikean kilpailija kaksikon, joiden kanssa
taistellaan samoista asiakkaista.

http://www.royalravintolat.com/katajanokka/

Kreikkalainen ravintola Grecia on uusi ja hyvin sijainnin omaava ravintola, joka sijaitsee aivan
Hotelli Grand Marinan lidheisyydessa. Ravintola tarjoaa kreikkalaista ruokaa ja heilli on myo6s
mahdollista jirjestdd juhla-, kokous- ja héatilaisuuksia. Ravintolalla on my6s Catering-palvelu,
seki yokerho, joka on viikonloppuisin auki. Ravintolassa kiy paljon veniliisia turisteja.

http://www.qgrecia.fi/index2.html

29


http://www.royalravintolat.com/sipuli/
http://www.royalravintolat.com/katajanokka/
http://www.grecia.fi/index2.html

Kilpailijoita ovat my6s alueella toimivat hotellit, kuten Hotelli Grand Marina ja vanha vankila
rakennus Hotel Katajanokka. Hotellit tarjoavat myos ravintolapalveluita ja todennikoisesti
hotellin asiakkaista ainakin osa kayttdd niiti. Grand Marina tarjoaa pohjoismaalaista ruokaa ja
Katajanokka taas enemmin grilliruokaa.
http://www.scandichotels.fi/fi/Hotels/Countries/Suomi/Helsinki/Hotels /Scandic-Grand-
Marina/

http://www.bwkatajanokka.fi/

7.3 Kilpailuroolit

Kilpailuroolit jaetaan yleensa neljadn ryhmain: markkinajohtaja, jaljittelija, haastaja ja
erikoistuja. Markkinajohtajana toimii yleensa yritys, joka ei jda paikallensa seisomaan, vaan
kehittia toimintaansa jatkuvasti ja on aina vastustajaansa askeleen edelld. Se on alansa suurin ja

sitd arvostavat niin asiakkaat, kuin kilpailijatkin. (Korkeamiki ym. 2000, 90-91.)

Haastajana toimii markkinajohtajan paikkaa hamuava yritys, joka pyrkii uusilla menetelmilld
valtaamaan johtajan paikan. Haastaja kilpailee yleensa hinnoilla. Jaljittelijaksi kutsutaan yritysta,
joka pyrkii mukautumaan markkinajohtajan ja haastajan ratkaisuihin. Erikoistuja taas yrittda
16ytad markkinoilta jonkun kapean segmentin johon erikoistua. Erikoisosaamisella, tuotteella
tai palvelulla se voi saavuttaa vankan asiakasjoukon taaksensa. Erikoistuja voi siirtyd myos
haastajan rooliin, jos se investoi menestyksensi tuotantoon. (Korkeamaki ym. 2000, 91-92.)
Nien oman ravintolani erikoistujana, jonka tavoitteena on nousta nopeasti haastajan aseman
kautta mahdollisesti my0s johtavaan asemaan ainakin omalla alueellaan, jos asetetaan

tavoitteeksi Katajannokka.
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7.4 Markkinoinnin kilpailukeinot ravintolan nikékulmasta

Markkinoinnin kilpailukeinot koostuvat perinteisestd Porterin 4P- mallista. Sithen kuuluu
tuote: tavarat ja palvelut (Product). Hinta (Price), saatavuus (Place) ja markkinointiviestintd
(Promotion). 4P- malli toimii edelleen markkinointisuunnittelun lihtépisteend. Nykypidivina
tosin henkil6ston ja suhteiden merkitys on korostunut kilpailukeinomenetelmissa.

(Kotkeamiki ym. 2000, 110.)

7.4.1 Tuote

Tuote on kilpailukeinoryhmin tirkein yksittdinen tekija. Se on lihtokohtana yrityksen
menestymiseen. Tuote voi olla tavaran ja palvelun lisdksi ihminen, organisaatiot, ideat jne.
Tavaroilla ja aineettomilla hy6dykkeilld, kuten palveluilla on useita eroavaisuuksia, jotka tulee

huomioida markkinoinnissa. (Korkeamiki ym. 2000, 110-112.)

Ydinpalvelu on se palvelun muoto, jota yritys tarjoaa ensisijaisesti asiakkailleen. Lisdpalvelut
kuuluvat vilttimattémind ydinpalveluun ja mahdollistavat sen toiminnan toteutumisen.
Tukipalveluilla pyritdan erottumaan kilpailijoista. Niilld pyritdan lisddmain asiakkaiden

mielenkiintoa. (Korkeamaki ym. 2000, 114.)

Omassa ravintolassani paatuote on suomalainen kala, jota nautitaan perinteisesti ja uusia
rohkeita valmistusmenetelmid mukauttaen. Ydinpalveluna olisi suomalaisen kalaruoan
tarjoaminen ulkomaisille vierailijoille ja yritysasiakkaille. Ilman ammattitaitoista henkil6kuntaa
tuote ei myy, joten yhteinen kemia pitda 16ytya koko henkilokunnalta. Tukipalveluina voisi olla
yrityksille ja eri ryhmille suunnatut juhlatilaisuudet, ulkomaisille suunnattu opastus suomalaisen

kulttuurin pariin ja tulevaisuudessa mahdolliset kalastusretket.
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7.4.2 Hinta

Hinta on yhteydessa tuotteen arvoon rahassa mitattuna. Se vaikuttaa suoraan yrityksen
kannattavuuteen. Se tuo ainoana kilpailukeinona rahaa yritykselle. Asiakkaan on helpompi
tiedostaa kisitys tuotteen hinnasta, kuin sen laadusta. Hinta luo haluttua laatumielikuvaa.
Esimerkiksi laadukas veden- ja tuulenpitava takki ei voi maksaa 20 euroa. Hinnan merkitysti ei
voi liikaa korostaa, koska se vaikuttaa asiakkaiden mielikuvaan tuotteen laadusta. Silli on suora
merkitys myyntimairiin, yksikk6kustannuksiin, kannattavuuteen ja rahoitukseen. (KKorkeamaki

ym. 2000, 126.)

Hinnoitteluun vaikuttavat monet tekijit, kuten asiakkaat, kilpailijat ja viranomaisten taho.
Hinta méariytyy tuotteen kysynnin mukaan. On otettava selvad markkinoiden koosta,
ostovoimasta ja maksukyvystd. Jos mahdollisia asiakkaita on paljon tarjolla, voi hintakin olla

korkea. (Korkeamiki ym. 2000, 127.)

Hinnoitteluun vaikuttaa myos kilpailutilanne. Jos kilpailu markkinoilla on kovaa, niin hinnat
ovat yleisesti alhaalla. On tirkea erilaistaa oma tuote, jos ei halua kilpailla hinnalla. Julkinen
valta vaikuttaa vapaaseen hinnoittelupolitiikkaan ldhinni, joillakin verouudistuksilla ja uusilla
lailla. Ne on otettava tarkasti huomioon erityisesti ravintolatoiminnassa. (Korkeamaki ym.

2000, 127-128.)

Tuotteen ominaisuudet vaikuttavat hintatasoon. Jos ydintuote on laadukas ja erityinen, seka
sithen on lisitty jotain tukipalvelua, niin hintakin voi olla huomattavasti kalliimpi, kuin

perustuotteella. Erilaisuus tuo hinnoitteluvapautta. (Korkeamiki ym. 2000, 128.)

Tuotteesta aitheutuvat kustannukset muodostavat luonnollisesti hinnoittelun alarajan, koska
ilman miljardiomaisuutta on aika hyédytontd myyda tuotetta tappiollisesti. Hinnoittelun yliraja
riippuu tuotteesta. Hyvin erikoisella tuotteella on aika vapaa hinnoittelu mahdollisuus.

(Korkeamaki, 2000, 128-129.)
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Hintapolitiikka mairittid tuotteiden hinnoittelun. Vaihtoehtoina ovat korkea alkuhinta,
alhainen hinta, vakiintunut hinta ja hintojen porrastus. Korkeaa alkuhintaa kiytetain yleensa,
kun tuote on uusi ja omaleimainen. Alhaista hintaa kiytetddn kun halutaan kokeilun haluisia
uusia ostajia ja vallata markkinat. Vakiintunutta markkinahintaa kaytetdan silloin, kun
markkinoilla olevat tuotteet ovat hyvin samanlaisia. Porrastettuja hintoja taas kaytetdin silloin,
kun halutaan houkutella uusia asiakkaita hiljaisina aikoina tai kohderyhmin ulkopuolelta. Siind
voidaan hinnoitella eri tyyppien mukaan esim. elikeldinen, opiskelija ja ty6ton. (Korkeamiki

ym. 2000, 129-130.)

Hinnoittelumenetelmilld pyritadn asettamaan tuotteelle kannattava hinta. Sen voi maarittaa
kahdella tavalla, kustannusten perusteella tai kysynnan ja kilpailun pohjalta. Yhdessi
toteutettuna menetelmit tarjoavat parhaan ja oikean hinnan. Katetuottolaskelmilla ja
katetuottohinnoilla pyritiin laskemaan yrityksen muuttuvat kustannukset, jotka koostuvat
valmistus- ja hankintakustannuksista. Sithen paille lasketaan viela kiinteit kustannukset, jotka
koostuvat vuokratiloista, sihkésti, siivouskuluista ja mainonnasta. Niin ollen ollaan selvilla,
milld hinnalla kannattaa myyda, jotta pystytddn kattamaan ainakin muuttuvat kustannukset

ajallaan. (Korkeamaki ym. 2000, 131.)

Oma tarkoituksemme on luoda hinnat hieman korkeammiksi kuin alueella toimivien
kilpailijoiden, koska pidimme tuotettamme omaleimaisena. Ulkomaisille asiakkaille tarjoamme
hintavia ja elimyksellisid ateriakokonaisuuksia. Yritysasiakkaille pyrimme tarjoamaan hyvin
vaihtoehtoisen illallisen, talvisin ehké kattavan lounasmahdollisuuden ja mahdollisuuden

juhlatilaisuuksien seka yksityistilaisuuksien jarjestimiseen.

7.4.3 Saatavuus

Saatavuus kuuluu my6s osana peruskilpailukeinoihin. Se mahdollistaa kysynnin toteutumisen.
Silla yritetadan helpottaa ostamisprosessia asiakkaan nikékulmasta. Palveluyritysten
saatavuudessa pyritiin jakelemaan tuotetta mahdollisimman helposti. Ulkoinen saatavuus
kertoo, miten helposti kohde 16ydetdin, ja sisdinen saatavuus kertoo miten tuotteiden

saatavuus on jarjestetty toimipaikan sisalld. (Korkeamiki ym. 2000, 138.)
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Ulkoisella saatavuudella on erittdin suuri merkitys asiakashankintavaiheessa. Sisdinen saatavuus
taas mahdollistaa asiakkaiden tyytyviisyyden. Ulkoisilla tekijoilla helpotetaan asiakkaiden
saapumista yritykseen. Asiakkaiden saapumista helpottavat hyvi sijainti ja toimipaikan ulkoasu
asiakashankintavaiheessa. Sijainnin merkitysti ei voi tarpeeksi korostaa. Jos toimipaikka on
keskelld kaupungin vilkasta keskustaa, niin sdastetaan huomattavasti mainontakuluissa. Hyvit
litkenneyhteydet ja parkkipaikat helpottavat myos palvelun saatavuutta. (Korkeamaki ym. 2000,
142))

Yhteydenpito yritykseen tulisi sujua mutkattomasti. Toimiva puhelin-, s-posti- ja Internet-
palvelu pitdi olla kunnossa, jotta asiakkaat saavat helposti kontaktin yritykseen. Aukioloajat
pitdd maaraytya asiakkaille sopiviksi. Toimipaikan tulee olla auki silloin, kun asiakas tarvitsee
kyseista palvelua. (Korkeamiki ym. 2000, 142-143.) Yleisesti aukioloajat on suunniteltu joka
péiva klo. 15.00-24.00. Mahdollinen lounastarjoilu voi vield tuoda muutoksia aukioloaikoihin
tulevaisuudessa. Yksityistilaisuuksien varalta aukioloajat ovat muutettavissa

poikkeustapauksissa.

Julkisivulla on tirked merkitys asiakkaiden saannin kannalta. Siitd pitaa tehdé tarpeeksi
houkutteleva, jotta asiakkaan on vihintidn pakko tulla kiymiin toimipaikan sisalld.
Niyteikkuna ja kaikenlaiset kdyntikortit sekd esitteet antavat yrityksestd positiivisen kuvan, joka

lisad vahin kustannuksin asiakaskunnan maaria. (Korkeamiki ym. 2000, 143.)

Sisiiselld saatavuudella vaikutetaan viihtyvyyteen. Tarkoitus on pitdi asiakas mahdollisimman
kauan yrityksen palveluiden parissa vithtyen. Miellyttavit tilat, sisustus, musiikki, tuoksut ja
ystavallinen henkil6kunta ovat avaimia asiakkaan vithtyvyyteen. Miellyttava ilmapiiri takaa
yleensi pitkaaikaisen asiakassuhteen syntymisen. Palvelun on oltava nopeaa ja vaivatonta,

asiakasta ei saa jattdd missddn nimessd odottamaan. (Korkeamiki ym. 2000, 143.)
Omassa ravintolassani ulkoinen sijainti ja sisdinen sijainti ovat molemmat tirkedssi asemassa.

Ravintolani sijoittuisi Helsingin ydinkeskustan alueelle. Kaavaillut toimitilat pitaisi 16ytyd Eteld-

Helsingistid Katajannokan alueelta.
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Erityisesti ulkomaisten asiakkaiden on helppo 16ytdd toimitilamme, kun sijaitsemme keskeiselld
paikalla Helsingin keskustaa. Keskusta alueen loistavat liikenneyhteydet varmistavat myos
saatavuuden helppouden. Sijainti ei pelkistdin riitd, rakennuksen pitai olla vanha ja arvokas,
johon ravintolamme sopii. Vanhanajan tyylisid rakennuksia 16ytyy juuri, nailta luokitelluilta
alueilta. Ulkosivusta pyrimme tekemiin tarpeeksi houkuttelevan, jotta asiakas huomaa
olemassaolomme. Niyteikkunan tulisi kertoa kuvin, mikd me olemme?

Yhteydenpitoa asiakkaisiimme helpotamme omilla kattavilla Internet-sivuillamme, josta 16ytyy
kaikki mitd asiakas tarvitsee aina pOytien varaamisesta yksityistilaisuuksien suunnitteluun.
Pyrimme vastaamaan my0s asiakkaiden lihettimiin s-posteihin ja puhelintiedusteluihin

mahdollisimman nopeasti.
Sisiiselld saatavuudella haluamme korostaa henkilokuntamme merkitystid. Haluamme tarjota

ystavillisen ja palvelualttiin henkilokunnan, joka takaa asiakkaiden viihtyvyyden maistuvan

ruoan lisiksi.
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8 Mainonnan suunnittelu

Mainonta on eri viestimien valitykselld kulkevaa tietoa, jonka tavoitteena on lisita tuotteen
tunnettavuutta, myyntid ja myonteisid mielikuvia. Mainonnan vilitykselld asiakas saa tietoa
yrityksesta ja siitd mitd se tarjoaa. Niiden tietojen perusteella asiakas yleensi tekee
ostopaitoksen. Mainonta on yrityksen selkedsti nikyvin osa. Kovassa kilpailuymparistossi
mainontaa muutetaan tietylle asiakasryhmalle suunnitelluksi kampanjoinniksi. (Korkeamiki

ym. 2000, 162.)

Mainonnan eri muotoja ovat mediamainonta, johon kuuluu sanoma- ja aikakausilehtimainonta,
televisio-, radio- ja elokuvamainonta ja ulko- seka lilkennemainonta. Suoramainonta on myo6s
yksi mainonnan muodoista. Lisiksi on vield muu mainonta, johon kuuluu

toimipaikkamainonta, messut, sponsorointi ja Internet. (Korkeamiki ym. 2000, 162.)

Markkinoinnin suunnitelma laaditaan yleensa yrityksen kilpailutilanteen perusteella.
Kampanjointi on myynnin suunnittelua. Kampanjalle on asetettu tavoitteet ja se kestda tietyn

ajan. Kampanja on kohdistettu halutulle kayttajaryhmalle. (Korkeamaki ym. 2000, 165.)

Kampanjasuunnitelmassa on otettu huomioon kilpailu- ja markkinatilanne. Kampanjointi on
tuloksellista, jos sithen kiytetadn paljon resursseja. Seuraavaksi on lueteltuna tirkeimpii asioita,

joita kampanjan toteutuksessa tulee ottaa huomioon. (Korkeamaki ym. 2000, 167.)

Mihin kampanjalla pyritain? — Tavoite

Millainen kampanjatuote olisi tarkoituksenmukainen? — Tuote

Ketkd ovat tuotteen todennikoiset kiyttajit? — Potentiaali/ Kohderyhma
Miten asiasta kerrotaan? — Sanoma

Missi asiasta kerrotaan? — Mediat

Mitd suunnitellun kampanjan toteutus maksaa? — Budjetti

Miten varmistutaan tavoitteiden saavuttamisesta? — Seuranta (Korkeamiki ym. 2000, 167.)
Omassa ravintolassani minun tdytyy laatia markkinointisuunnitelma todennikéisesti liian

pienin resurssein. Halu olisi kdyttid enemmin rahaa kuin sithen on mahdollisuus, niinpa

oikeiden valintojen teko on tirkedtd. Aluksi rahaa tulisi kdyttad vain pakollisiin medioihin.
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Tarkoitus olisi saavuttaa ulkomaiset asiakkaat Internetin kautta. Lisdksi pyrimme tekemadn
turistineuvojien kanssa yhteistyotd. He saisivat suositella meitd etenkin ohjatuilla

bussikierroksilla.

Ravintolan lihiseudun yrityksille ldhettaisimme suoramarkkinointikirjeita uudesta avatusta
ravintolastamme. Kirjeen avulla pyrkisimme ohjaamaan ihmiset nettisivuillemme, josta 16ytyisi
kaikki mahdollinen tieto palvelukonseptistamme. Lahialueen yrityksille suoramarkkinointia
ennen kaikkea siitd syysti, ettd he ovat tietoisia uudesta vaihtoehtoisesta illallispaikasta ja
mahdollisesta kokous- tai juhlanpitopaikasta tulevaisuudessa. Yritysasiakkaat ovat tyypillisid
asiakkaita lounasaikaan, joten heidin houkutteleminen on kannattavaa, jos paddymme
lounastarjoiluun ravintolassamme. Suoramarkkinointikirjeessa olisi mainittuna myo6s viikon

voimassa oleva avajaistarjous, jolla pyrittisiin houkuttelemaan asiakkaita.

Ravintolan keskeisen sijainnin vuoksi kaytimme hyviksi uteliaita ihmisia asettamalla ravintolan
nayteikkunaan tietoa meisté ja ruoistamme, seki tietysti ruokalistan. Ravintola olisi tarkoitus
avata alkukesistd, koska silloin Helsinki tiyttyy meiddn ensisijaisista asiakasryhmistd eli
turisteista. Kesalld thmisilld on lomaa ja he litkkuvat paljon kaupungilla. Keskeinen sijaintimme
ja ajankohta takaavat sen, ettd meidin olemassaolomme huomataan. Kesd on ehdottomasti

paras ajankohta toiminnan aloittamiselle.

Mediamainonta on kallista. Ravintolan avajaispdivini voisimme harkita ilmoituksen laittamista
esim. Metro-lehteen, jota lukee yllittdvin moni padkaupunkiseudun julkisen litkenteen asiakas.
Metro-lehti on halpa suhteessa Helsingin Sanomiin ja muihin isoihin sanomalehtiin verrattuna.

Radiomainos olisi my&s hyddyllinen, mutta se maksaa litkaa saatuun hy6tyyn verrattuna.

Markkinointiin on tarkoitus panostaa huomattavasti enemmain, jos ravintola lihtee py6rimain.
Markkinointia olisi tarkoitus lisdtd sanoma- ja aikakausilehdissa. Internetissa erityisesti, koska
sieltd 16ytyvit ihmiset nopeasti ja helposti. Ravintola aiheellisille sivuille on tarkoitus menni
rytindlld esim. www.rafla.fi jne. My6s yrityksille suunnattua markkinointia on tarkoitus
parantaa heti kun sithen on mahdollisuus, koska heistd koostuu toinen potentiaalinen

asiakasryhmidmme.
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Hyvin sijaintimme ja aloittamisajankohdan turvin sddstimme markkinointikuluissa
huomattavan summan rahaa. Kesilld jo sijaintimme toimii hyvind mainontapaikkana.
Ulkomaiset ja kotimaiset matkailijat sekd padkaupunkiseudun asukkaat huomaavat meidat
kavellessidn kesiisessia Helsingin illassa. Puskaradio toimii hyvin ravintola-alalla. Hyvasta

ravintolapalvelusta puhutaan ty6paikkojen kahvi- ja kokouspoydissi aivan varmasti.
Laitamme siis suurimman osan markkinointiin laaditusta budjettivaroista Internet-mainontaan,

koska se on osa tulevaisuuden markkinointia. Internet on kiireellisen elimintyylin myota

noussut tiarkeaksi tiedonlahteeksi.
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9 Budjettilaskelma omalle toiminnalle

9.1 Pohjustus

Seuraavaksi tarkastelemme suunnittelemani ravintolan perustamiskustannuksia ja niiden
pohjalta tehtyja kulumittauksia. Laskelman tarkoitus on selventia idean toteuttamista
kiytinnossd. Budjetissa kerrotaan hyvin selkedsti mihin kaikki asiat perustuvat. Lukijan tulee

vain kiinnittda huomiota tekstissa mainittuihin asiothin.

Budjettilaskelma perustuu olettamukseen. Perusolettamus on, ettd ravintolalle suunnatut tilat ja
laitteet ovat kayttovalmiina. Niin ollen ilmastointiasetuksia, keitti6kalustoa ja toiminnalle

tarvittavia rakennuskohtaisia lupia ei tarvita.

Budjetti on vain alustava suuntaa antava laskelma, joka ei anna tarkkoja kustannusarvioita,
vaan laskelmat on tehty arvioitujen hintapohjien mukaan. Laaditun budjetin avulla pystytiin
kuitenkin luomaan selkea kustannusarvio ravintolatoiminnan aloittamisen vaatimista

kustannuksista.

Budjettilaskelma toimii hyvina alustavana mittarina, kun pohditaan toiminnan kannattavuutta
aloittavan ravintolayrittdjin kannalta. Teen laskelman omaksi hy6dykseni, koska olen tavallaan

oman itseni toimeksiantaja.

Teen aluksi toiminnan aloittamisen kannalta tarvittavan kustannusarvion. Lopuksi teen kolmen
vuoden budjettilaskelman ravintolalle, jossa tarkastellaan eri toiminnallisten muutosten
aiheuttamia vaikutuksia tuloksen kannalta. Teen kaksi erilaista budjettilaskelmaa, jossa
ensimmaisessa ravintolassa tarjotaan normaali aukioloaikojen lisiksi lounas. Toisessa
laskelmassa lounastarjoilua ei ole, vaan se korvataan yksityistilaisuuksilla. Tarkoitus on selvittaa

millainen palvelukonsepti on litketoiminnallisesti parempi ratkaisu.
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9.2 Alustava budjettilaskelma aloittavalle ravintolayrittijille

Valittomat kustannukset:
palkat

henkilosivukustannukset

Kiintedt kustannukset: (e/kk)
Vuokra sis. (vesi ja sihko)
Internet
Mainoskustannukset

Venepaikka

Perustamiskustannukset:

Osakeyhtion perustamiskustannukset

Sisustuskustannukset
Internet- sivut

Alkumainonta

Kalustokustannukset:
Keittion ja ruokailutilojen kalusto
Pakettiauto

Vene
Raaka-ainekustannukset: (e/kk)
Raaka-aineet

Viinit, oluet, vakevit ym. juomat

Perustamiskustannukset yhteensa

Yhteensa Johto

22 000 6 000
15400 4 200

2700
20
1000
40

2000
1000
1000
500

10000
7000
6000

2000

3000

58 720e

40

Henkilosto

16 000
11 200



9.3 Budjettiin perustuvat asiakasmadarit

Seuraava laskelma perustuu asiakaspaikkojen oletettuihin kayttdjamaariin. Olettamuksena on,
ettd meilld on ravintolassamme yhteensa 6 x 8 hengen poytaa, 3 x 2 hengen poytai ja 4 x 4

hengen poytad. Yhteensi peruskapasiteettimme on siis 68 asiakaspaikkaa.

Ensimmaisessi laskelmassa ilmenevit luvut perustuvat seuraavan tyyliseen olettamukseen.
Arkisin lounasaikaan, klo. 11.00-15.00 odotamme keskimairin 60 kavijaa. Se tekee
kuukaudessa yhteensd 1200 asiakaskdyntid. Lounaan hinta on ajateltu 8,50- 14 euron vilille.
Keskiarvona voisi pitda 10 euroa, joten lounaasta nettoaisi kuukaudessa 12 000 euroa.
Kuukausittaiset kavijamairit eivit ole samansuuruiset, joten myynnillisid eroja syntyy

vaistamatta.

Arki- iltana ja viikonloppuisin olemme auki klo 18.00- 24.00. Oletamme, ettd meilld kdy
keskimairin 30 asiakasta illassa ja jokainen kuluttaa keskimairin 20 euroa ruokailuun, niin

kuukausituloksi tulee silloin 16 800 euroa.

Toisessa laskelmassa ravintola on auki paivittiin klo 15.00-24.00. Lisaksi ravintola tarjoaa
yksityistilaisuuksia, jonka osuus kokonaismyynnista odotetaan kasvavan vuosittain
merkittivisti. Yksityistilaisuudet pyrimme jarjestiméin arkipdivisin, jolloin normaalimyynti on
oletetusti viikonloppua hiljaisempaa. Ensimmaisend vuonna emme aseta mitain lilan suuria
odotuksia yksityistilaisuuksien osalta, mutta tulevina vuosina sen mairii kokonaismyynnisti
pyritdan kasvattamaan huomattavasti. Ensimmaiisend vuonna tavoite on ainoastaan yksi
tilaisuus per viikko. Mitddn erindistd maksua ei yksityistilaisuuksilta peritd, mutta tyhjista
paikoista perimme 20 euron paikkamaksun, seka jokaisen asiakkaan pitaa kuluttaa vihintaian 20

curoa.
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9.4 Budjetin selventiminen ja analysointi

Budjetti laadittiin tiettyjen olettamusten perusteella, joten se on enemminkin suuntaa antava,

kuin tarkka mittari.

Tilojen vuokra (2700e/kk) on arvioitu vuokrahinta Katajannokan alueelta n. 150 neliiselle
litketilalle, josta 10ytyy my6s kellaritilat. Henkiloston palkat on laskettu omien
palkanmaksusuunnitelman perusteella. Tatjoilijat/ keittidapulaiset saisivat Ravintola- alan
TES:in mukaista palkkaa ja kokit taas kokemustason perusteella itse asetettuun palkkakattoon
asti. Pakolliset maksut, kuten henkil6ston sosiaali-, elikevakuutus- ja
tyottomyyseldkevakuutusmaksut on laskettu henkil6ston sivukustannuksiin, jotka ovat 70 %

palkoista.

Keittiokaluston arvioitu summa perustuu Ravintola Saslikin laitehintoihin. Sithen on laskettu
my0s astiasto. Sisustuskustannukset on ajateltu kattavan ravintolan valoisan nimikyltin.
Muuten sisustus on tarkoitus suunnitella omista tauluista ja muista taiteellisista luomisista,

jotka eivit maksa itse toteutettuina yhtddn mitdan.

Pakettiauto, vene ja venepaikka ovat vilttimattomid toiminnan kannalta. Sopiva 2000- luvun
kaytetty pakettiauto irtoaa n. 7000 eurolla, samoin muutaman vuoden kaytetty joka séille
sopiva peramoottorillinen kalastuskayttéinen vene n. 6000 euroa. Venepaikka on arvioitu

hintakeskiarvo Helsingin venesatamien vuosihinnoista.

Mainontakustannukset on laskettu suurpiirteisesti. Tarkoitus on laittaa mainospaikka Helsingin
omille matkailusivuille. Kun vuosimaksun suhteuttaa kuukausimaksuksi, niin mainospaikka
maksaa n. 400- 500 euroa kuukaudessa. Loppu 500 euroa on tarkoitus kayttid myos
nettimainontaan. Alkuvaiheessa pyritidn vilttimain muita kalliita mainontaviestimid, mutta
kampanjoita ja kokeiluja on tarkoitus tehdé, kun nahdain ensiksi, miten homma lahtee

pyorimaan.
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Raaka-ainekustannukset ovat arvioituja hintoja. Tarvittavat raaka- aineemme koostuvat
padasiassa vihanneksista ja hedelmisti, jostain satunnaisista kalatilauksista, joten summa ei ole
kovin suuri tastd syystd johtuen. Vililli myos raaka-aine kulut voivat jopa kolminkertaistua,
kun joudutaan tilaamaan poikkeuksellisen suuri maira joitain kalliita aineksia erikois- ja
juhlatilaisuuksia varten, kuten esim. mitituotteet. Juomat on arvioitu oluen, vikevien ja
viininkulutuksen perusteella. Hinta voi nousta, jos haluamme tarjota my6s kalliita konjakkeja

tai samppanjaa tulevaisuudessa.

Alkumainontaa on tarkoitus ty0stia itse. Suoramarkkinointikirjeiden jakelu ja lehtisten jakelu
hoituvat omin voimin. Emme nie esim. radiomainontaa tarpeelliseksi, joten n. 500 euroa

maksava ilmoitus Metro- lehdessa riittaa.

9.5 Budjetti ensimmaiselle kolmelle vuodelle

Laadin Exel- taulukkoon budjetin ensimmiaiselle kolmelle vuodelle, joka tulee nikymain
opinndytetyon loppuun liitteend. Kaytin perustana edelld mainittujen alustavien laskelmien
hintoja. Teen kaksi toiminnallisesti eroavaa laskelmaa, jossa tarkastellaan kahden erilaisen
palvelukonseptin tuloksellisia eroja. Pyrin tuomaan budjetissa esiin oman olettamukseni
myynnin kausivaihteluista ja muista muutoksista. Ensimmadinen vuosi perustuu omiin

nikemyksiin ja vahimmaistavoitteisiin.

Toisena vuonna vuokra nousee 50 eurolla kuukaudessa. Lisiksi oletamme myynnin kasvavan
talvikuukausina ja huomattavaa kasvua odotamme pikkujouluaikaan, erityisesti
yksityistilaisuuksien osalta. Yksityistilaisuuksien madraa myos nostetaan yhdesta kahteen per
viikko. Kalusto saadaan maksettua marraskuussa. Markkinoinnissa siirrytddn enemmain

kampanjointityyliseen suuntaan.

Kolmantena vuonna henkiloston palkkoja nostetaan. Markkinointia vihennetiin ja raaka-
aineiden hinnat kokevat kausivaihteluita. Lisiksi veneeseen joudutaan ostamaan uusi
perimoottori. Aloitamme my6s pitopalvelun tarjoamisen yrityksille, joka lisdd hieman myyntid
tiettyind kuukausina. Yksityistilaisuuksien méari pidetddn samana, mutta tilaisuuksia

jarjestavien ryhmien kulutusta pyritidn lisadmaan.

9.6 Budjetin arviointi
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Lopputulos ei ollut kovin yllittdva. Laskin kuukausikohtaisen asiakasmairin hieman oman
arvioni alakanttiin, joten tappiollinen tulos ei ollut yllatys. Laskelman perusteella niilld kahdella
erityylisilla ravintolan toimintamalleilla ei ollut kovin suuria tuloksellisia eroja, lukuun ottamatta
yksityistilaisuuksia jarjestdvin toimintamallin ensimmaisend vuonna, jossa tulee selkedsti ilmi,
ettd toiminta on tappiollista vain yhden tilaisuuden viikkokohtaisella mallilla. Naistd kahdesta
toimintamallista valitsisin kuitenkin yksityistilaisuuksia tarjoavan mallin, koska jos tilaisuuksia
saadaan jirjestettyd vahintain kaksi vuoden jokaiselle viikolle, lukuun ottamatta huomioon

pikkujoulu aikaa, niin tuloksellisesti se on todennikéisesti kannattavampi vaihtoehto.

Laskenta kuvasi mielestani hyvin Ravintolan menestymismahdollisuuksia, koska jos ravintolan
pystyisi pitimédin koko keséin suhteellisen vilkkaana, niin kuukausikohtainen tulos nousta
huomattavasti normaalista. On hyvin vaikea ennalta arvioida ravintolan kysyntaa
sesonkiaikaan, mutta idea olisi kieltimittd kokeilemisen arvoinen, jos tarvittava rahoitus

saataisiin ja omaa alkupddomaa saisi hieman lisdttya riskien valttdmiseksi.

Vaikka hinnat ovat vain arviointeja, niin ne ovat silti hyvin suuntaa antavia. Suurimmat kulut
koituisivat tietysti henkiléiden palkoista, joten aluksi pitdd palkata vain pakollinen

vakiohenkil6kunta, jonka jilkeen voidaan tarvittaessa palkata esim. vuokratyontekijoita jne.

Budjetissa on mainittu kaikki pakollinen ja oleellinen kustannuslista. Listasta puuttuu paljon
pienid yksittaisid kuluja, mutta niiden mukana olo ei ole oleellista, kun tarkoitus on vain
hahmottaa hieman tilannetta. Lisiksi jotkut hinnat ovat hyvin muutosvaikutteisia esim.
kuukausikohtaiset mainontakulut voivat mahdollisen kampanjoinnin aikana nousta jopa 5000

curoon.

Loppuyhteenvetona voisi todeta, ettd idea olisi kiinnostava toteuttaa. Toisaalta on paljon
helpompia tapoja yrittdd rikastua, kuin ravintola-alalla. Heikon ja hyvin kuukauden
tulokselliset erot olivat merkittdvia. Téstd syystd on vaikea tehda kuukausikohtaista arviointia,
koska kesi- ja talviajan myyntikohtaiset erot voivat olla todella merkittivid, jos uusia
asiakasryhmia ei saada lisdttyd huonoihin aikoihin. Alalla voisi tulla toimeen, mutta hyvinikin
vuonna ei todennékdisesti jdisi juuri mitddn voittoa koko toiminnasta. Liiketoiminnan

niakokulmasta ei siis kovin kannattavaa toimintaa.
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10 Lopputulokset

Tutkimus avasi paljon toimintakenttii, johon olisi tarkoitus siirtyd uutena ja kokemattomana
jasenend. Ravintola-ala on mielenkiintoinen seké hyvin kilpailu- ja riskipainotteinen areena,

jossa vaihtuvuus on suurta.

Koin tutkimuksen teon kiinnostavaksi alusta lihtien, koska se oli itselleni hy6édyllinen. En

tehnyt sitd kenellekdin muulle. Olin itse itseni toimeksiantaja.

Tutkimuksesta saadut tulokset perustuvat olettamuksiin ja yhden haastattelun perusteella

saatuihin tuloksiin, joten joku voisi pitda sitd hieman suppeana ja yksipuolisena analysointina.

Koin itse haastattelemani A & S Ravintolatoimenjohtajan Santeri Uusitalon lausunnot
vastaamaan ainakin kolmea eri toimijan haastattelua, koska A & S Ravintolat koostuvat
kuudesta eri ravintolasta Helsingin alueella ja ne ovat tasoltaan, sekid tunnettavuudeltaan
Helsingin karkipédata. Toiseksi niilli on samanlainen asiakaskunta, kuin itsellini on tavoitteena,

joten parempia vinkkejd ja totuuksia ei muualta juuri olisi 16ytynyt.

Haastattelun ohella alustavan budjetin laatiminen avasi tilannetta merkittavisti. Vaikka budjetti
on laadittu oletettujen hinta-arvioiden mukaan, niin se selkeyttdd omaa suhtautumistani
ravintolan perustamisideaa kohtaan. Budjettilaskelma yhdessi riskien kanssa kertoi ravintolan

mahdollisuuksista ja vaatimuksista kaiken olennaisen.

Tutkimuksesta saadut tulokset kuvaavat alan kausivaihtelun merkityksen toiminnassa.
Konkreettisia tuloksia ei saatu, koska ideaa olisi pitinyt kokeilla kdytinnon tasolla. Ala on
kausipainotteinen, joten selkeiden tulosten ennustaminen on lihes mahdotonta minkdinlaisten
laskutoimitusten perusteella. Ravintola-alalla yritysten vaihtuvuus on erittdin suurta ja harva
yritys kestda yli vuoden. Sain kuitenkin tutkimuksesta toimeksiantajalle eli itselleni juuri sitd
mitd halusinkin. Halusin ennen tutkimuksen aloittamista tulla tietoiseksi kaikista asioista, jotka
tulee huomioida ennen oman ravintolan perustamista, ja mielestdni saavutin tavoitteeni.

Tutkimustulos ei ole yleishy6dyllinen, mutta se on hyédyllinen minulle itselleni.
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11 Johtopiitokset ja niiden analysointi

Mielipiteenti ja kisitykseni oman ravintolan perustamisesta muuttuivat hieman timan
tutkimuksen jilkeen. Tulin hieman kriittisemmiksi. Riskit ovat suuria ja kannattavuus taysi
kysymysmerkki. Toisaalta kokeilemisen halu ja oma yritys kannustavat idean toteuttamiseen.
Alustavan kannattavuuslaskelman perusteella totesin, ettd ravintolan pitimisestd aiheutuvat
kulut on suhteellisen helppo arvioida, mutta tuottavuuden ennustaminen on lihes mahdotonta
jopa kuukausitasolla. Oma ideani on vield niin omalaatuinen ja erilainen, mika tekee siitd vield

haasteellisemman.

Voi olla, etti toteutan idean tai sitten en. Aion kuitenkin ottaa selvaid mahdollisista rahoittajista.
Seuraan my6s sopivien vuokratilojen vapautumista koko ensi vuoden ajan. Itseni lisiksi

tarvitsen kaksi luotettavaa kumppania, se tuli jo varmaan selviksi tutkimuksen aikana.

On vaikea yrittdd muuttaa suomalaista ruokailukulttuuria, mutta aina voi tarjota oman
ruokakulttuurin helmii sopivasti erilaistettuna. Ulkomaiset asiakkaat ovat helppoja asiakkaita,
mutta suomalaisten kohdalla tulevat vaikeudet ilmi. Suomalaisten asenteita ravintolakulttuuria
kohtaan tulisi muuttaa pikaisesti. Edelleen on voimassa huono tapa, jossa ravintolaan menndin
syomaan vatsa tdyteen, eikd seurustelemaan ystavien kesken nauttien yhteisista
makuelimyksistd. Onnekst yritykset ovat moni kansallistuneet viime vuosina, joten avoin
suhtautuminen vieraisiin ja uusiin tapoihin voi muuttaa suomalaisten vierastavia asenteita

tulevaisuutta ajatellen.

En halua joutua elinikiiseen velkakierteeseen, joten liian innokas toiminnan aloittaminen ja
vilinpitaimaton suhtautuminen lakisditeisiin papereihin voivat pahimmassa tapauksessa tuhota
koko loppuelimin. Tarkoitukseni on ennen mahdollista toimintaan ryhtymistd ottaa
huolellisesti selvda toiminnan kannalta tirkeistd asioista ja olla aina tietoinen rahaan liittyvisté
asioista. Teen myos veljeni avustuksella kunnolliset kannattavuus- ja katetuottolaskelmat, jos

lahden toteuttamaan ideaa.
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12 Opinniytety6 kokonaisuutena

Alustavat lihtokohdat tyon tekemiselle eivit olleet kovin lupaavat. Yritysten haluttomuus ja
vilinpitimaton suhtautuminen yrittelijastd opiskelijaa kohtaan muuttivat oman suhtautumiseni

muutamien nimeltd mainitsemattomien yritysten julkikuvaan.

Loysin lopulta itselleni aiheen ja samalla toimeksiantajan. Alussa motivaatiota riitti ja tekstid
syntyi, mutta tyon jalkivaiheessa motivaatio alkoi hiljalleen kadota. Syyni olivat yritysidean

jadtyminen ja prosessin haastavuus.

Minulla on alusta asti ollut selvd suunnitelma opinnaytetyon suhteen, mutta suunnitelma ei
toteutunut haluamallani tavalla. Annoin ty6lle riittdvasti aikaa ja omaa panosta, mutta se ei
tdysin riittdnyt alkuperdisiin tavoitteisiini. Opinndytety6 ei ollut vain yksi esitelmd muiden
joukossa, vaan se vaatii huomattavasti enemman aikaa ja suunnittelua. Se tuli totisesti

huomattua.

Aluksi oli hienoa huomata miten nopeasti tutkimus eteni. En ollut asettanut mitdin tiettya
paivamairii, koska tyon pita olla valmis. Tarkoitukseni oli tehda sitd ldhes jokaisena
arkipdivana. Mitdan tarkkaa tyGtuntimairda en pitanyt, koska valilld tekstid syntyi enemmin ja
vililld taas vihemmin. Vaikka sain materiaalia hyvin kokoon, niin sisilt6 ei ollut laadultaan
tdysin kohdallaan. Tdmi tuli itselleni yllatyksena, ja totesin ettd en ole sisdistinyt kaikkea

oppimaani.

Kohtasin opinniytetyGprosessissa suuria vaikeuksia, niin kuin moni muukin varmasti kohtaa.
Ensimmaiinen kohtaamani ongelma oli haastatteluiden saanti ravintolayrittajiltd. En tiedd
pelkasivitké ne minua tulevaisuuden kilpailijana vai olivatko ne muka niin kiireisid, ettd yhtd
puolituntista haastattelua olisi mahdotonta toteuttaa, vaikea sanoa. Muuten vastoinkaymiset

tulivat suurimmaksi osin tyon sisillon ja tekstin asettelun puolelta.
Kirjallista aineistoa oli runsaasti tarjolla ja siitd el muodostunut suurta ongelmaa. Tietysti kaikki

mahdollinen tieto 16ytyy nykydin myo6s Internetistd, jota yritin valtelld mahdollisimman paljon

lihteitd kiyttdessini.
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Muutama ystiavini koulusta olettaa, ettd opinniytetyo syntyy ’copy/paste” systeemilld
muutamassa paivassa, ja eivat aio kayttaa aikaa tyon tekemiseen sen enempiad kuin koulun
muihinkaan t6ihin. Nain lopuksi haluaisin sanoa ystavilleni ja muille, jotka luulevat
opinndytetyOprosessin olevan ndin helppo nakki, ettd olette pahasti vdirissi. Opinnaytetyd
kannattaa ottaa 2-4 kuukauden osa-aika tai kokopaivityoprosessina, jossa padset tuomaan esiin

kaikki koulussa oppimasi asiat.
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Oman kalaravintolan 1. vuoden budjettilaskelma

Toimintamalli A

Tulot: Tammikuu Helmikuu Maaliskuu
A lounasaika klo 11-15.00 10 000 11 000 12 000
B muu aika klo 18-24.00 14 000 15 000 15 000
yhteensa 24 000 26 000 27 000
Menot:

palkat 22 000 22 000 22 000
vuokrat 2700 2700 2700
internet 20 20 20
markkinointikulut 1000 1000 1000
venepaikka 40 40 40
raaka-aineet 3000 3000 3000
juomat 3000 3000 3000
veneen ja auton

kayttokust. 200 200 200
Kaluston poisto 1000 1000 1000
Yhteensa 32 960 32960 32960
Tulot yhteensa 347 000

Menot yhteensa 389 120

Tulos -42 120

Huhtikuu Toukokuu

13 000
16 000
29 000

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

13 000
16 500
29 500

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

Kesdkuu Heinakuu Elokuu

15 000
17 000
32 000

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

15 000
18 000
33 000

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

14 500
18 000
32500

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

Syyskuu Lokakuu Marraskuu Joulukuu yhteensa

14 000
17 000
31 000

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

13 000
16 000
29 000

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

12 000
16 000
28 000

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32 160

11000 153500
15000 193500
26 000

22 000
2700
20
1000
40
3000
3000

200
1000
32 960



Oman kalaravintolan 2. vuoden budjettilaskelma

Tulot

A lounasaika klo 11-15.00
B muu aika klo 18-24.00

yhteensa

Menot

palkat

vuokrat

internet
markkinointikulut
venepaikka
raaka-aineet
juomat

veneen ja auton
kayttokust.

Kaluston poisto
Yhteensa

Tulot yhteensa
Menot yhteensa
Tulos

11 000
15 000
26 000

22 000
2750
20
3000
40
3000
3000

200
1000
35010

362 000
353510
8 490

12 000
16 000
28 000

22 000
2750
20

500

40
3000
3000

200
1000
32510

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu

13 000
16 000
29 000

22 000
2750
20

500

40
3000
3000

200
1000
32510

Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heindkuu Elokuu

13 000
17 000
30 000

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

13 000
17 500
30 500

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

15 000
18 000
33 000

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

15 000
18 000
33 000

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

14 500
18 000
32500

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

Syyskuu Lokakuu Marraskuu Joulukuu yhteensa

14 000
17 000
31 000

22 000
2750
20
4000
40
2000
3000

400
1000
35210

13 000
16 000
29 000

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

13 000
17 000
30 000

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

13000 159 500
17000 202 500
30 000

22 000
2750
20

500

40
3000
3000

200

31510



Oman kalaravintolan 3. vuoden budjettilaskelma

Tulot:

A lounasaika klo 11-15.00
B muu aika klo 18.00-

24.00
yhteensa

Menot:

palkat

vuokrat

internet
markkinointikulut
venepaikka
raaka-aineet
juomat

veneen ja auton
kayttokust.
Yhteensa

Tulot yhteensa
Menot yhteensa
Tulos

13 000

14 000
27 000

24 000
2750
20
1000
40
5000
3000

200
36 010

370 000
405 920
-35 920

13 000

17 000
30 000

24 000
2750
20
1000
40
5000
3000

200
36 010

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu

13 000

18 000
31 000

24 000
2750
20
1000
40
5000
3000

1000
36 810

Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heindkuu Elokuu

13 000

18 000
31 000

24 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
32710

13 000

16 000
29 000

24 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
32710

15 000

19 000
34 000

24 000
2750
20
1000
40
1500
3000

400
32710

15 000

20 000
35 000

24 000
2750
20
1000
40
1500
3000

400
32710

14 500

17 000
31 500

24 000
2750
20
1000
40
1500
3000

400
32710

Syyskuu Lokakuu Marraskuu Joulukuu yhteensa

14 000

16 000
30 000

24 000
2750
20

700

40
1500
3000

400
32410

13 000

17 000
30 000

24 000
2750
20

700

40
2000
3000

400
32910

13 000

18 000
31 000

24 000
2750
20
1000
40
2000
3000

400
33210

13000 162 500

18 000 208 000
31 000

24 000
2750
20
2000
40
3000
3000

200
35010



Oman kalaravintolan 1. vuoden
budjettilaskelma

Toimintamalli B

Tulot:

A Normaali klo 15-24.00
B Yksityistilaisuudet/kk

Yhteensa

Menot:

palkat

vuokrat

internet
markkinointikulut
venepaikka
raaka-aineet
juomat

veneen ja auton
kayttokust.
Kaluston poisto
Yhteensa

Tulot yhteensa
Menot yhteensa
Tulos

16 000
6 800
22 800

22 000
2700
20
1000
40
3000
3000

200
1000
32 960

299 100
389 120
-90 020

17 000
6 800
23 800

22 000
2700
20
1000
40
3000
3000

200
1000
32 960

17 000
6 800
23 800

22 000
2700
20
1000
40
3000
3000

200
1000
32 960

18 000
6 800
24 800

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

18 500
6 800
25300

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

19 000
6 800
25 800

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

20 000
6 800
26 800

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heindkuu Elokuu

20 000
6 800
26 800

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

19 000
6 800
25800

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

18 000
6 800
24 800

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

18 000
6 800
24 800

22 000
2700
20
1000
40
2000
3000

400
1000
32160

Syyskuu Lokakuu Marraskuu Joulukuu yhteensa

17000 217500
6800 81600
23 800

22 000
2700
20
1000
40
3000
3000

200
1000
32 960



Oman kalaravintolan 2. vuoden budjettilaskelma

Tulot

A Normaali klo 15.00-24.00
B Yksityistilaisuudet/kk

Yhteensa

Menot

palkat

vuokrat

internet
markkinointikulut
venepaikka
raaka-aineet
juomat

veneen ja auton
kayttokust.
Kaluston poisto
Yhteensa

Tulot yhteensa
Menot yhteensa
Tulos

14 000
13 600
27 600

22 000
2750
20
3000
40
3000
3000

200
1000
35010

354 100
353510
590

15 000
13 600
28 600

22 000
2750
20

500

40
3000
3000

200
1000
32510

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu

15 000
13 600
28 600

22 000
2750
20

500

40
3000
3000

200
1000
32510

Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heindkuu Elokuu

16 000
13 600
29 600

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

16 500
13 600
30 100

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

17 000
13 600
30 600

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

17 000
13 600
30 600

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

17 000
13 600
30 600

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

Syyskuu Lokakuu Marraskuu Joulukuu yhteensa

16 000
13 600
29 600

22 000
2750
20
4000
40
2000
3000

400
1000
35210

14 000
16 600
30 600

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

13 000
15 600
28 600

22 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
1000
31710

14000 184500
15000 169 600
29 000

22 000
2750
20

500

40
3000
3000

200

31510



Oman kalaravintolan 3. vuoden budjettilaskelma

Tulot:

A Normaali klo 15.00-24.00
B Yksityistilaisuudet/kk

Yhteensa

Menot:

palkat

vuokrat

internet
markkinointikulut
venepaikka
raaka-aineet
juomat

veneen ja auton
kayttokust.
Yhteensa

Tulot yhteensa
Menot yhteensa
Tulos

13 000
13 600
26 600

24 000
2750
20
1000
40
5000
3000

200
36 010

369 400
405 920
-35 600

16 000
13 600
29 600

24 000
2750
20
1000
40
5000
3000

200
36 010

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu

17 000
13 600
30 600

24 000
2750
20
1000
40
5000
3000

1000
36 810

Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heindkuu Elokuu

17 000
13 600
30 600

24 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
32710

15 000
13 600
28 600

24 000
2750
20

500

40
2000
3000

400
32710

18 000
13 600
31 600

24 000
2750
20
1000
40
1500
3000

400
32710

19 000
13 600
32 600

24 000
2750
20
1000
40
1500
3000

400
32710

16 000
13 600
29 600

24 000
2750
20
1000
40
1500
3000

400
32710

Syyskuu Lokakuu Marraskuu Joulukuu yhteensa

15 000
13 600
28 600

24 000
2750
20

700

40
1500
3000

400
32410

16 000
17 000
33 000

24 000
2750
20

700

40
2000
3000

400
32910

15 000
19 500
34 500

24 000
2750
20
1000
40
2000
3000

400
33 210

16 000 193 000
17500 176 400
33500

24 000
2750
20
2000
40
3000
3000

200
35010



